
中国市场本土化 B2B 专业销售课程---

企业销售人员必备专业技能---

销售合同风险管理与有效控制实务
 ----500 强高绩效内部授权课程

一：中国企业销售合同风险管理的误区?
1. 误区一：合同只是双方协议，一切问题都可以商量！
2. 误区二：只要符合企业利益，合同 怎么签都可以！
3. 误区三：有合同法，协议签订的条款粗糙一点无所谓！
4. 误区四：合同风险有法律条款控制或者公司有法务专员，不用平时多操心！
5. 误区五：只要有负责人签字盖章就行，责任自然有人承担！
6. 误区六：合同中约定的只是理想的状态，现实情况很复杂，以实际情况为准！
7. 误区七：只要在法院有关系，合同纠纷就不是事！
8. 误区八：合同中的权利和义务只是约定，双方还是要按实际情况办！
9. 误区九：风险是公司的事，与销售人员无关！

二：本课程对企业的价值与承诺：
10. 销售团队成员必备的法律工具和法律常识；
11. 如何有效地进行法律风险评估，为公司降低市场风险；
12. 掌握合同管理的流程与重要性，促进风险的管控意识；
13. 如何识别合同陷阱，强化风险的防范；
14. 掌握销售合同纠纷的处理与应对技巧；
15. 常见销售合同的合同管理的难点及重点、薄弱点；
16. 通过案例了解合同风险呈现的方式和状态，能有效把握风险；
17. 掌握以合同为中心的客户管理模式



课程提纲：



第一单元：企业合同管理风险的实务操作
及案例解析
1. 合同风险管理的目标
2. 合同风险管理的意义                
3. 合同风险防控的基本流程 

4. 合同管理法律制度的建立
5. 《合同法解释》对合同风控的影响       

       
6. 合同效力的推定与实务操作
7. 缔约的三大责任区分             
8. 情势变更原则与实务操作
9. 买卖合同要素              
10. 买卖合同所有权与风险的转移 

第二单元：合同陷阱防范及案例分析
11. 合同的成立与合同风险形式
12. 合同欺诈的表现形式
13. 合同欺诈的法律责任
14. 识破合同欺诈
15. 故意预设合同陷阱和无意陷阱
16. 识别合同陷阱的八大关键动作
17. 如何预防合同陷阱
18. 预防合同欺诈的五大措施

第三单元：企业建立合同风险监控机制与
合同管理
19. 合同审查的一般规则    
20. 合同履行的风险评估及预先防范 
21. 合同纠纷争议的应对措施    
22. 疑难案例探讨
23. 合同管理类型
24. 合同管理中团队协作要求
25. 合同管理计划与合同审核
26. 合同管理的政策与流程
27. 合同管理的政策
28. 合同管理流程文件
29. 合同管理流程图
30. 合同的保存及档案制度
31. 案例分析：销售合同的管理要素？
32. 案例分析：合同中的风险评估？

第四单元：合同的订立与合同的效力
33. 合同的成立与生效
34. 案例分析
35. 合同生效时间确定

36. 合同的效力分析
37. 案例分析：某公司的合同成立与生效
判断？

第五单元: 合同的关键内容与风险识别
38.数量及质量条款
39. 价款或报酬条款
40. 履行期限、地点和方式
41. 担保及违约责任条款
42. 风险转移条款
43. 所有权保留条款
44. 不可抗力条款
45.知识产权、保密协议条款
46. 争议解决方式条款
47.生效条件约
48. 案例分析：某公司的合同分析
49. 案例：某企业的销售合同订立中的风

险？
50. 案例：某企业的生效条款失误与防范？

第六单元: 合同的履行与控制
51. 合同中的模糊条款与约定不明
52. 约定不明的履行责任
53.没有价格约定的合同履行
54.涉及第三人的合同的履行
55. 三个抗辩权、代位权及撤销权
56.后合同义务
57. 案例分析：某公司的后合同义务？

第七单元: 合同的变更与解除及常见纠纷处
理
58.主体变更，以及主体资格
59. 履行内容的变更
60.债权的转让
61. 表见代理
62. 无效合同，效力待定与撤销权
63.债务的转让
64. 要约与承诺的争议

第八单元: 合同风险管理
65. 合同履行中存在的风险
66. 风险控制-客户的最佳选择
67. 不按规则的客户带来潜在风险
68. 如何建立客户的评估，评审与审计体

系



69. 过程管理与风险管控 70. 商业和其他风险分析和防治




