
日照职业技术学院课程单元设计 4 

单元标题： 模块 2  开发客户    1.寻找潜在客户 
授课对象：市场营销 学时：2 上课地点：多媒体教室 
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自我测试 5 

  1．你和供应商因所供商品发生了争执。按你公司的观点，从对方的月报表看，供货条件

有明显错误。此时你该： 

      a)停付全部货款 

  b)停付有争议部分的货款 

  c)建议协商解决双方的争议 

  2．你公司办事处的租赁合同已经到期，准备续租，估计房主会要求将租金提高 20％。

那么你将： 

  a)主动提出“合情合理”的建议，提高租金 10％ 

  b)要求对方降低租金 

  c)请求公断仲裁 

  d)罗列房屋的种种需要修补和改善之处 

  3．你为沙迪斯承建了一处公共工程，合同中有延迟交工的罚款条款。因分包商有一重要

机械部件未能如期交货，以致将影响工程的按期交工。此时你应： 

  a)检查供货合同，找出分包商应负的责任 

  b)责令现场施工负责人列举该分包商自工程开工以来的种种失误，以传真向分包商的上

级提出投诉 

  c)给对方的经理打电话，威胁要诉诸法律，由其承担延迟交工的全部罚款 

d)安排一次会议与对方协商补救办法，讨论由你方工程师提出的解决方案 

 我作为谈判者目前更像  

                   驴       羊        狐       枭                         
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他们要的是你的稳定性！！ 

十个月前，罗塞恩卫生局与卓格玛公司（一家从事电脑服务的机构）签了份合同，委托该

公司代办其下属医院的工资发放事宜。这个合同是卓格玛公司经过激烈的投标竞争才赢得的。

合同为期五年，该公司每年能得到服务费 180 000 镑（每月 15 000 镑）。  

上个月由于机器发生故障，卓格玛公司未能及时将工资数据交付银行电脑系统，从而影响

到罗塞恩的下属医院未能如期给员工发放工资。以致员工怨声载道，纷纷离开工作岗位开会

抗议，该局不得不采取紧急措施，请人加班加点人工赶制工资单把工资发出才算没有酿成更

大的麻烦。 

  卫生局就卓格玛未能如期完成合同规定任务，向其做了数次电话交涉，并告知拟采取的

行动。随后送去了一纸备忘录。 

  随着这次事件的发生，不少员工提出请局方另请其他公司代办工资发放的要求。 

卓格玛被告知，他应对造成的损失负责。如果各医院的投诉成立，损失总额估计将高达

100 000 镑之多。他们还被告知，不但要赔偿这笔损失，卫生局还将保留对今后可能发生的损

失追加索赔的权利。 

  同时，卫生局声称，人工赶制工资单的费用 10 000 镑也应由卓格玛公司承担。 

  更为严重的是，该局宣称，在该局扩大管理工作电脑化范围的其他招标中，卓格玛公司

作为“理想”投标人的身份将被立即冻结。 

［现在假定，你将作为卫生局方的谈判代表；请考虑有关双方争执的如下背景情况。］  

你得知卓格玛公司为妥善处理这一问题已经做了巨大的努力，而且事故发生前该公司的服

务也是令人满意的。另外据传该局不少下属医院的劳资关系一直相当紧张。 

  在卫生局下属医院会计、成本、医疗安排和人事档案等管理工作电脑化的谈判中，你已

与作为投标人之一的卓格玛公司进行过多次讨论。如果投标获胜，该公司可取得以营业额将

跃增五倍（5×180 000 镑=900 000 镑；5 年×900 000 镑 =4 500 000 镑）。而目前卫生局这一

块在该公司的总营业额中所占份额为 20%。 

在你向卓格玛公司发出备忘录后，从局方得知，他们的主意有所改变，打算或是撤销索赔，

或是大幅度削减索赔金额（可削减到 17 000 镑，甚至更少一点）。但卓格玛公司对此等变化

尚一无所知。 

  你为人工赶制工资单所提的 10 000 镑索赔，根据的是卓格玛公司以前为卫生局所作分析

中的数字。只包括登记、税务管理、安全保卫和回答员工资询等费用而非人工管理工资的全



部支出。你当初如此提出，原意也只在微示惩罚而并非真想索回全部损失。 

如果卓格玛公司不愿为迎合你的解决意图做出让步，又不愿就避免发生类似事故提出任

何建议的话，则你在谈判中的地位将与他整个来个颠倒。因为你如单方面终止合同，将面临

53 000 镑的罚款。 

卓格玛告诉你，发生延误是由于卫生局的出纳部门所提供的一周税金密码有误，但承认

自己公司的操作人员也未能及时察觉。而恰巧这时一台主机发生了故障以致不能及时重做。

再加上祸不单行，备用电脑在输入错误密码后也失灵了，这才使得延误更甚。 

1 在这一谈判中，卫生局方面最重要的目标是什么?原因何在?2 卫生局一方在谈判中可能的最

大失误是什么? 

3 卓格玛一方在这一谈判中的主要利益何在? 

4 卫生局应志在达成何种形式的交易? 

5 谈判中，卓格玛不该提什么?原因何在? 

 

教

学

组

织 

任务导入 

为日照绿茶寻找潜在顾客，提供五种一是的寻找线索 

任务资讯 

一 潜在顾客资格审查 

 潜在顾客有钱进行购买吗？ 

 潜在顾客有购买决定权吗？ 

 潜在顾客有购买欲望吗？ 

二 寻找潜在顾客线索 

 通过网络寻找顾客 

 陌生拜访 

 无限连锁－顾客推荐 

 被遗弃的顾客客 

 销售线索俱乐部 

 列出潜在顾客的清单 

 成为专家：发表文章 

 公共展览和演 

 对影响力中心 

 电话和电话营销 

 观察 

 关系网 

三 寻找潜在顾客的准则 

 定制或选择一种与你公司需求相适应的寻找潜在顾客的方法 

 首先要强调具有高潜力的顾客，其后再关注潜力稍弱的顾客 



 对没有购买潜力的顾客经常进行回访 

任务实践  

   讨论 

   汇报 

任务检查 

分析、评价小组的学习态度、汇报效果 

自我测试 5  释评 

   1．a)这是首先要做的事，它能使你在谈判补偿时手中有了最有力的杠杆。只有“驴”

才会以为这么做不够“道德”——要知道你只是停付而非拒付!大多数经理都深知这一点，这

是他们常用的办法。这表明在我们中间还是有“狐”性的人居多。 

  b)这么做，你把问题大大缩小了，也就减弱了自己掌握谈判杠杆的力量。“驴”通常

都这么做。 

  c)决不可把它作为首选的办法。把谈判杠杆拱手让人是“羊”的做法。即使要建议

仲裁也只能让对方去提。 

  2．a)还没摸清对方的真实意图就率先提出增租 10％，那么你很可能要冒增租 15％

的危险。这是“羊”的做法。 

  b)这是初出茅庐的“狐”的最佳开价，但最好将其作为 d)项的补充或是支持。 

  c)提出公断的要求也就断送了自己对决定租金的否决权。只有“驴”才这么做。 

  d)谈租金之前先提房屋的缺陷(而缺陷总是能找得到的)这就为要求少提租、不提租甚

至降租(与 b)项结合)埋下了伏笔。最不济，也能让对方把房屋修缮一新。这对房主的增租要

求是个小小的压力。这表明“狐”成熟了。 

  3．a)这是马后炮，也无助于解决你与沙迪斯之间的违约问题，是“驴”的选择。 

  b)这么做既浪费时间又白花传真费，误期未交的机械部件仍然到不了工地。行事刻

板的“驴”常做这种傻事。 

  c)威胁同样无助于使机械部件运到工地。“驴”在感情冲动时常这么做。 

  d)“枭”不光提抱怨，也谈判可行的补救办法(更力求避免对簿公堂)。 
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讨论分析 能力项目的五个题目 



 

 


