
《双赢商务谈判》

【课程背景】

企业每年都会有很多的商业活动，掌握专业的商务谈判技术对企业销售额

的提升至关重要，有时甚至能起到决定性作用；谈判战术与知识的掌握和科学

运用，有助于企业经营的顺利开展；尤其在大型商务谈判、渠道销售等重要企

业发展环节中，商务谈判的作用更加明显；在经济交流和关系越来越复杂的今

天，谈判不再是简单的语言交流，而是演变为一种不可或缺的沟通方式！

【课程收益】

 提升企业整体谈判水平，在为企业获得更大市场份额的同时，赢得稳定的
客户关系和尊重；

 掌握谈判中需要注意的事项，学习循序渐进的谈判技巧及谈判的专业技能，
在与实际工作验证的过程中提升个人谈判水平与能力；

 掌握七种表格的使用方法及评估标准；
 学习并掌握六大谈判兵法及操作要点；
【课程形式】

互动讲授+小组研讨+案例分析+工具分享+启发式教学

【课程对象】

企业中基层管理及全体员工；

【课程时长】

1 天，6 小时 / 天

【课程老师】

金玉成老师

【课程大纲】

开篇案例：中韩出口案（闭环设计）

一、谈判行为分析与策略应对

1、、谈判中的黄金法则；

2、、谈判前的八大环节：

 谈判前的五个准备；

 约见的三个关键点；

 精准客户状况分析；

 产品介绍注意事项；



 产品呈现的关键点；

 如何进行异议处理；

 如何量身定制方案；

 如何确定合作意向；

3、谈判成功的前提—做对方喜欢的事

4、如何采用斗鸡博弈实施破釜沉舟策略；

5、客户拿竞争对手与你方比较之对策；

6、客户之要求超越你权限之对策

7、如何应对客户得寸进尺的要求

8、防范客户使用后手权力

9、防范客户使用声东击西之策

二、谈判黄金法则与操作技巧

1、谈判的三大基本原则：交换、赢家、效率

2、谈判关键八必要 / 八不要

3、十大策略化解僵局

 化立场为利益

 合理规避细节

 跳出原有规则

 避开僵持话题

 学会推托分流

 学会制造缓冲

 适时借助外力

  有效设定时限

 创造替代方案

 条件性让步

4、必须注意的九个谈判漏洞

案例分析与研讨：中德商务谈判案

三、谈判战略分析与制定

1、谈判战略准备与制定四步曲

 工具分享：七张表格使用方法与评估标准



 谈判实力评估八要素：

创新、信息、影响、时机、资源、关系、技巧、呈现

 合作关系矩阵解析

2、如何掌握谈判节奏

 判前战略布局与准备：信息、细节、方案、协作

 判中坚决按计划执行：后置、控场、承诺、转化

 判后要有完美的收尾：战术、后手、转变

 案例分析与讨论：一次客场谈判的胜利

四、价格谈判的技巧与方法

1、各自议价模型——确定意向最有效的方法

2、谈判操作要领（供应方）：底价、报价、改价、定价、压价

3、谈判操作要领（需求方）：底线、隐藏、合理、基数、分析

4、价格谈判五步走

5、开价技巧——加减法与设定价格幅度

6、价格解释的五项要素

7、让步的四个技巧

8、让步的四个策略

9、签约的六个要素

五、六大兵法与操作要点

  1、釜底抽薪：提价、增款

  2、声东击西：淡化、转移

  3、欲擒故纵：掩饰、保底

  4、步步为营：知己、知彼

  5、攻其不备：探底、节点

  6、减兵增灶：机会、误导

  7、双赢商务谈判八个精髓——ELPC


