
《销售谈判与回款技巧》

【课程收益】：
1. 明确商务談判的基本模式和流程
2. 掌握在与客戶进行谈判前中后期的各项准备工作。
3. 明确在与客戶談判中所要遵循的各项核心思路。
4. 学习款项回收的思路和技巧
5. 掌握如何在销售中预防款项回收难题的技巧
6. 掌握每次针对不同类型人的追款策略和方法

【培训对象】：
 销售团队主管，营销部门经理/总监；可作为有经验的销售管理者强化和提升的课程，
也适用于需要扩展对销售管理体系认知的其他营销从业人员和企业高管。

【课程形式】：
 理论讲解：知道现象背后的逻辑，会让行为更有方向感。
 案例分析：情景式授课，以实际工作为案例；
 参与式互动式教学：有参与更思考，同参训学员紧密互动，现场问答，现场解决问
题，更真实，更落地，更有收获。

【课程背景】
1. 关于谈判，为什么同样的事情，不同的人就会谈出不同的结果？
2. 谈判中，为什么有的人谈判成功又交上好朋友；有对人谈判结果不好，又得罪了
客户。

3. 为什么有些人无法通过谈判实現自己利益最大化，而对方却成为现实。
4. 为什么无法在谈判初期占得先机，如何让谈判加油主动权。
5. 关于回款，为什么有的人总是能控制客户，而有的人总是被客户控制？
6. 利润再好，不回款利润只是数字，而且是有风险的数字。
7. 很多销售人员并不清晰的知道，回款，其实是从见客户第一面就可是了，高手，
高在解决难以解决的问题，更高在让问题根本就不发生。

主讲老师：高海友老师
 清华大学、北京大学、上海交大等高校特聘讲师；
 北工大研究生部创业导师；
 共青团中央CCT大学生（青年）就业创业计划发起人；
 搜狐一言堂、时代光华《名师在线》特聘讲师；《赢家大讲堂》特聘讲师；
 北大纵横、和君咨询、聚成股份、前程无忧、智联招聘等机构名师团讲师。
 畅销书籍：著《工作不狠职位不稳》等



【课程大纲】

第一篇：销售谈判
一、商务谈判要素

1. 谈判是一种沟通模式：“大”家说谈判
2. 谈判技能的重要性 ：同样的沟通，不同的结果
3. 背景：弱势谈判：情商是一种能力
4. 谈判的境界和目标：谈判哪里去了？
5. 谈判类型认知：竞争性还是合作性

二、四阶段谋略要素
1. 谈判前：信息能力是谈判的核心能力
2. 谈判中：
3. 谈判收尾：结果落地能力
4. 谈判后：切勿乐极生悲

三、谈判中
1. 做好同对方的感性对接  

a) 仪式感打造
b) 感性-做好情感对接
c) 埋伏笔、钉钉子

2. 谈判的几个重要认知：
a) 人是一切的主导
b) 对事不对人：只要不针对个人，不要担心谈崩，除非我们完全处于被动地步，
不然谈崩有助于二次谈判。不说过头话不做过头事

c) 由简单到复杂原则，楼梯法，方法论
d) 耐心的驾驭：持久战的耐力

3. 谈判常用策略和方法
a) 主动和被动：下定义、钉钉子（这个是不能谈的）
b) 双赢和双输：
a) 糊涂还是精干
b) 沉默还是话唠
c) 谨小慎微还是无所谓
d) 韬光隐晦还是风度翩翩 
e) 时间原则：期限法、倒计时、持久战还是短平快
f) 进退原则，以退为进

4. 如何坚守底线好找到对方的底线

四、谈判高手 
1. 谈判高手的三层依赖打造
2. 全语言通路打造
3. 谈判高手的表达逻辑
4. 如何进行有效的观点矫正-说服术
5. 专业式的信息传递
6. 找到对方的“芯”



7. 高手风范
五、谈判中客户心理及行为分析

1. 客户心理及行为随着供需关系的变化而变化 
2. 客户心理随着需求程度的变化而变化 
3. 客户行为会随着用户的专业程度不同而不同 
4. 客户行为会因信任程度不同而不同
5. 如何提升用户对营销者的信任值
6. 客户行为因消费者意志度不同而不同

六、商务沟通技能
1. 金镶玉法则
2. 学会听说问
3. 明道生慧沟通术

第二篇：回款技巧
第一部分：分清欠款性质
一、 分清欠款属性

1. 我们怕的不是欠款，而是风险
2. 弱势营销：欠款是由弱变强的有效途径

二、 有益欠款
1. 让无风险的欠款达到风险控制的上限
2. 加大有益欠款的数量

三、 有害欠款
1. 让有风险的欠款为零，永远占有主动权
2. 烂户还不如不户—是疮就要爆发，只是时间问题。次贷危机 
3. 宁肯完不成任务，也不要越过风险红线
4. 杜绝有害欠款

第二部分：催款之道
一、 流程控制—走马以粪：二流人员，一流业绩
二、 《孙子兵法》曰：善战者求之于势，不责于人。故能择人而任势。
三、 把困难分摊到从起始到最终
四、 业务联系阶段： 

1. 脑白金的催款技巧：就是不欠钱
2. 钉钉子：
3. 养成习惯：
4. 设立规矩：
5. 设计语境
6. 信：信不足也有不信也—智慧的压货

五、 谈判阶段
1. 不谈判就是最大的谈判—邓小平
2. 学会小事开大会，大事开小会，重要的大事不开会
3. 不能商量的久不要商量

六、 合同阶段



1. 合同起草权
2. 落实钉子

第三部分：催款时你要明白什么？   
一、 明人性

1. 人的双面性 
2. 不相信道德，以文字为准 
3. 让坏人变成好人的唯一方法是………

二、 明企业
1. 几乎所有的企业都缺钱
2. 80%的企业不是要欠你款，而是你没有要款，或没有很合适的要款

三、 明催款：对方把你排在还款第一了么

第四部分：催款技能修炼
一、 大型公司的催款重点

1. 搞清对方的付款流程 
2. 搞清楚对方的影响链 
3. 搞清楚对方的关键人物 –找到核心人
4. 有因间，有内间，有反间，有死间，有生间。五间俱起，莫知其道，是谓“神纪”，

人君之宝也。
5. 动善时：时机最重要：该要的时候要，而不是需要的时候要。老子七善……正善

治，事善能，动善时，不要等到紧张时刻再要款。（有钱的时候，紧急的时候，
别无选择的时候，场面的时候……）
a) ……案例

6. 事善能：攻坚战，解决问题
a) ……案例

二、 有风险类公司的企业的催款要点
三、 催款过程的十六字方针

1. 十六字方针
2. 切不可激动、说过头话、做过头事
3. 权衡好三个角色：财务、法务、你

四、 如何对付借口多的客户
五、 如何提高客户的欠款成本
六、 客户类型和策略方法 
 用一种武器消灭不了所有类型的敌人，只有明确了客户的实际情况，并且按照实际情况
用量身定做的策略和方法同客户催款，才可以既达到催款的目的，又不至于影响客户的长
期合作关系。

1. 习惯性拖欠： 
2. 误会性拖欠： 
3. 分歧性拖欠： 
4. 资金周转性拖欠： 
5. 三角债性质拖欠： 
6. 赖账式拖欠： 
7. 亏损性拖欠： 



8. 奄奄一息式拖欠 
9. 一个准则：把欠款变成盈利的事情  

 

七、 债务人的拖欠理由
1. 资金紧张如何催款 
2. 质量争议\延迟交货如何催款              
3. 验收条件未达到如何催款   
4. 没有验收、工程方未付款、质量有些问题等情况如何催款？                   
5. 业务员更替，工作未交接如何催款  
6. 电话催款的原则


