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上市公司如何给客户回扣—到底该如何拿回扣?-股识吧

一、到了谈判的关键环节，怎么能跟客户非常婉转的谈回扣从而
顺利的拿下单子？

要看单子大小及客户性格！如果单子大，与竞争对手的状况差不多，客户有收回扣
的倾向，可以直接把钞票扔给他的，因为这种大额的单子回扣会比较多，成不了客
户会退回来的！先下手为强，别让对手先扔了！如果用户比较小心，可以约出来谈
，就说，这个单子领导多多费心，日后不会让领导白受累的

二、怎么给客人回扣？

先通过其它的渠道(如与他同一公司的同事， 曾和他有过业务往来的业务员)了解一
下他大致是个什么性格的人以及在工作中的作风之类的 在做打算.
然后请他出去吃饭 旁敲侧击来套他的话.

三、如何要求给回扣

四、业务员怎么与客户谈回扣?

在做业务的过程中，回扣是不可避免的话题，而如果业务员不懂与客户谈回扣的技
巧，不但不能锦上添花，还会适得其反。
那么，业务员该怎么与客户谈回扣?
一般情况下，给回扣这个话最好不要先从我们口里说出。
很多业务会因为我们不慎说出这种话而丢掉。
在说这个话之前，必须对客户的组织机构，人员关系等有了比较清楚的了解之后，
在跟客户接触时套出话来之后，再决定要不要给。
比如说，假如是客户的老板或股东，就绝对不能提，一提就挂。
还有的是老板的亲戚，对于一些很忠实于老板的，那也不能提，一提也会挂，因为
他们听到回扣这个词就会认为你的价格里有水份或者你不老实。
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而有些亲戚比较贪心的，你也不能开口就提，得等他们自己提出来。
场合也很重要： 第一、不能在第三者在场的时候提
第二、不能在监控措施做得比较很好的公司内提
第三、不能在打到他办公室的电话中提。
在饭桌上提出来是最有效果的，其次就是在休息时间里打他私人电话效果也不错。
我们面对的采购人员绝大部分是打工者。
这些人，有外快赚当然是最喜欢的，但一般情况下也不要随便提，因为要针对各种
不同的人采取不同的对策： 1.想拿回扣又要扮清高的人。
这类人表现出不乐意谈回扣，但心里确很想要，他不会和你谈回扣的事情，你自己
也先不能谈，此时你一定要做好本职工作，让他觉得你公司的产品技术肯定没问题
，之后再做好个人关系，让他认可你，信任你，之后再找个机会委婉的说回扣的事
.让他感觉似乎他不拿这个回扣还对不起你，最好是让他觉得不拿这回扣还是对不
起你公司，然后他就会顺水推舟地去接受。
2、直奔回扣人。
3、还有想拿回扣但提不起胆的。
4.不要回扣的人。
很多项目你会碰到客户跟你往死里压价，此时，你就得嗅出他肯定有原因的，比如
一个项目起初有几个部门参与，最后内部有分歧，可能就会出现最终负责的那个部
门往死里压价，他们不要回扣，他们就想证明他们能低价做高质量工程.一口气而
已，这就得做好个人公关工作，多诉苦，让他相信你的技术实力.还有就是有的客
户刚任职不久或对升职感兴趣的.这类客户你得加强感情投资.谈人生，谈健康等.过
节送小礼品。
做销售就是做人的关系，中国人是一个很看重关系的民族，关系需要维系，关系不
经常维护，象颜色一样就会慢慢褪去，远亲不如近邻就是这个道理，经常搞在一块
，经常电话联系，经常聚会，关系就会好起来，我认为做销售对客户要常送礼品，
因为中国大部人都爱占小便宜。
礼品不要太贵重，贵了不好，你若送贵了，你自己不划算，客户也不敢要。
礼物最好是公司定制的，这样效果好点，这是我的心得。
一、礼品分为几种类型 1、实用型：笔、本子、领带、钱包、香水、打火机、各类
球拍等此类最常用，了解客户爱好、性格，投其所好。
客户比较容易接受，可以慢慢建立良好关系。
此类多用于初始接触阶段，给客户有好的感觉，但因为礼物没有太多实用及经济价
值，不会给客户留下太深印象。
打单子的关键阶段，这类礼品还是免了吧，省的浪费。
3、代币型：交通卡(当然是冲了值的)、手机冲值卡、各类超市代物券此类礼物好
处不用多说，送者方便，拿着实惠，是不可多得的好东西！ 4、奢侈型：手表、高
级礼品，单子已经到了关键时候了，此时不出手要待何时?不过，切记一定要摸清
楚客户的“爱好”，才能投其所好。
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五、到底该如何拿回扣?

拿回扣一般都是老资格的人拿拿吧，刚进公司，我觉的还是先老实点好

六、咋和客户提回扣？

暗示法就好~~暗示有很多中 ，比方说在握手时用手指挠挠他的手心 你可以自己想
有很多的

七、如何要求给回扣

蒽。
采购本来就是拿回扣的。
你选好两家的商品。
但是迟迟不要决定选那家，老板自然就能明白给你回扣。
现在都是这样做的。

八、怎么样跟客户谈回扣的事

可以先谈合作方式：1、底价供货（成交价扣税返还）2、直接提点（根据供货价定
）。
选定合作方式后就知怎么做了！
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