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	一、开始阶段——风起云涌
	第一招：以逸待劳——以良好的心态、足够的耐心去迎接谈判对手
	二、防守阶段——处乱不惊
	第二招：假痴不癫——以刨根问底的态度、迟钝的反映来消磨对方士气
	第三招：叶底藏花——不断的掩藏我方意图，把握对谈判空间的控制……
	三、进攻阶段——得寸进尺
	第九招：无中生有——学会指责，提要求，即使这些是不存在的、是无理的！
	第十招：抛砖引玉——引发对方思考并借以探寻对方所思所想与谈判底线……
	四、缰持阶段——纹丝不动
	第十三招：借尸还魂——假借上级或其他部门人员的行为与意思来达到目的……
	五、破局阶段——柳岸花明
	第十五招：适可而止——适时的中止谈判，重新调整谈判目标与谈判方法……
	六、结束阶段——功德圆满
	第十七招：抱圆守正——谈判结束前，不能放松警惕，要保持谈判结果到最后……
	最后互动：
	1- PK：学员疑难问题破解；
	2- 学员优秀案例分享与点评；
	3- 演练：谈判演练；
	（以下空白）

