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销售谈判与专业回款技巧
主   讲： 原德国拜耳销售总监  程广见
时间/地点：2011年12月9-10日/广州     课程费用：3200元/人

课程概要
销售谈判和客户回款是所有销售人士都要面对的实际工作难题，成败与否直接影响企业销售目标的达成和员工士气。然而，对于如何辅导下属完成有效谈判和快速回款，许多管理者深感困惑——
( 如何设计有效的销售谈判流程？
 如何摆脱谈判困境并达成销售目标？(
( 如何提高相关收款人员的实际沟通与操作技巧？
针对以上问题，我们特邀原德国拜耳销售总监程广见先生，与我们一同分享《销售谈判与专业回款技巧》的精彩课程，从销售谈判的准备—开局—中期—后期，并结合心理学分别阐述不同阶段的谈判策略和技巧；通过收款人员的性格剖析，传授实用有效的标准收款操作步骤和沟通技巧，并结合实战演练，帮助学员实现有效谈判和资金快速回款，促成企业销售目标的达成。
课程收获
( 陈述实用的心态调整技巧
 描述买主的个性和三种客户类型(
 运用收款人员的性格分析测试(
( 运用标准收款步骤及技巧
课程对象
本课程适合希望提升销售谈判与专业回款能力的职业人士，比如销售经理/主管、区域经理、资深销售代表等
课程大纲
【第一天上午】
一、销售谈判总论
1、谈判是什么？为什么谈判？
2、如果你是客户？
3、销售过程谈判焦点分解
4、谈判发生的前提
5、成功谈判的原则
6、新世纪的销售谈判的特点
二、销售谈判前的准备
1、谈判前的几种实用心态调整技巧
2、能力测试：提升谈判中的沟通能力
3、如何确定切入时机？
4、如何组建谈判团队
5、不同个性的人谈判优缺点分析
【第一天下午】
三、销售谈判的开局
1、如何探询对方最关注什么？如何提问？
2、如何主导谈判？如何造势？
3、如何松动对方立场
4、案例讲解：开局过招N策略
四、销售谈判的中期
1、谈判中的人际关系把握
2、谈判环境营造的学问
3、如何布置谈判机关？如何防止掉入陷阱？
4、中场策略学习
5、案例讲解
五、销售谈判的后期
1、如何进行让步？
2、让对方‘敢输’
3、终场绝杀策略
4、小组练习：大客户销售的临门一脚谈判演练
【第二天上午】
六、谈判中的心理学
1、了解买主的个性/三种客户类型
2、必胜的三种心态
3、再坚持一分钟
4、提高谈判心理弹性
5、解读自然人欠款时的六种肢体语言
七、收款人职责
1、各部门职责如何划分
2、收款人职责分解
3、分析与测试：收款人员的性格分析
4、案例分享：如何招聘收款人员
八、应对客户拖延借口
1、债务人的种类及个性分析
2、分组现场演练：如果你是债务人
3、常见客户拖延借口及建议解决办法
4、客户拖延的征兆
5、聆听客户反馈
6、角色演练：应对客户借口情景模拟
【第二天下午】
九、百战不殆的实用收款技巧
1、PK心理对抗表
2、120种收款应对技巧
3、收款“无间道”
4、实用收款原则
5、四种结果
6、视频：案例点评
十、标准收款步骤及技巧
1、建设与管理你的收款团队
2、标准收款流程
3、收款中的POWER法则
4、若干成功收款案例分析
十一、角色演练：收款过程综合练习
专家介绍
原德国拜耳销售总监
程广见
实战经验
历任德国拜耳集团拜耳光翌公司销售管理总监，America Asian Sun Seads Co.（亚洲太阳种子公司）中国分公司销售经理，后调至海外于加拿大分公司工作数年。拥有超过十年的丰富市场营销、销售及管理经验。在德国拜耳集团拜耳光翌公司任职销售管理总监期间，全面负责公司销售计划、商务管理等工作，业绩优异，在职期间公司销售额增长迅速，被评为拜耳集团中国地区成长最快速的合资企业。
授课特点
其幽默的授课风格、充满激情和出色的现场驾驭能力，广受学员好评，曾多次被学员评为“最受欢迎的讲师”、“金牌讲师”等。
主要课程
有效管理销售团队、信用管理及应收帐款管理、销售谈判与专业回款技巧、营销渠道建设与管理、大客户销售与服务技巧……
服务客户
拜耳、西门子、联想、ABB、新浪、建设银行……
费用为 3200  元/人，包括学费、资料费、其他材料费；餐费和住宿费自理。…

增值服务：
赠参会单位永久的（www.QG68.cn.）中国管理资源网网站会员管理资料免费下载服务；
如要参加本次课程，可通过下面两种方式报名参加：
联系电话：010-82593357   010-62864303
传    真：010-62863354
24小时值班电话：15611301363
联 系 人：董老师 张老师
报名邮箱：E-mail:82593357@163.com 
北京东佳哈勃企业管理咨询有公司 
中国管理资源网 培训事业部 
更多培训课程敬请浏览：http://www.QG68.cn  www.296.cn
▓▓▓▓▓▓▓ 培 训 回 执 表 （此表复制有效）传真至：010-62864303 ▓▓▓▓▓▓▓
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	付款方式：   □现金　  □转帐   □支票
	参会费用：共计：　　　　　元


我们的服务:公开课培训、企业内训培训、户外拓展训练、企业管理音像教材、图书,如需要详细的培训体系，请与我们联系。
中国管理资源网  培训事业部http://www.Qg68.cn

