
如何与客户谈判

【课程背景】

我们的工作中，有不同类型的合作伙伴，有：加盟商、合作商场、供应商、

生产商等等，在日常合作中，我们会遇到这样的情况吗？

与客户谈判时，如果客户说市场竞争大，没有利润，希望价格再降价 20%。

这个时候你应该如何与客户谈条件，是否要继续降价？

你是否能够自如控制整个谈判的局面？

如果谈判陷入僵局，如何打破，用什么方法打破？

与不同性格决策人的谈判有什么技巧？

谈判中采用哪些沟通技巧能取得客户的信任？

明智、有效、友善是衡量谈判好坏的三个标准

没有人愿意为一个不明智的结果耗费时间和精力去交流、沟通，甚至讨价还价。

时间越长，谈判的成功率越低，双方耗费的人力、物力和财力越多。

谈判不是在损害对方利益的前提下满足自己的私利，而是要增进双方的利益，

通过谈判使双方达到双赢。

【课程受益】

一、了解谈判的基本要领

二、了解应对谈判对手的战术

三、把握建立谈判优势的方法

四、掌握成功谈判的技巧



【课程特色】

一、独特的体验式教学，学员参与性更强

二、理论结合实务，让您掌握解决实际问题的方法

三、句句都是经验之谈，让您在最短的时间汲取成功者的方法与经验

【课程对象】

１．销售经理、产品管理、客户经理/主管

２． 跨职能部门的采购、物流、生产、财务经理

【课程内容】

第一讲：台上表现与台下功夫：谈判前必做的准备工作

一．确定谈判的目标

1、明确谈判的目的

2、理解为何需要这么做

3、如果没有实现自己的目标怎么办

4、知道自己首要考虑的事

5、明确自己不能接受的事

6、明确自己的谈判界线

7、为自己设定谈判的顶线目标、现实目标、底线目标

二．赢得谈判的秘笈：准备、再准备

三、确定谈判时间与地点

四、谈判前的心理准备、

五、给顾客一个好的“包装”



六、收集与客户有关的信息

七、制定谈判计划

研讨：谈判前要做哪些准备工作？

第二讲：功夫在诗外：谈判“内功”的修炼

一、 谈判高手的“九大”内功 

二、 谈判者的语言素质

三、 到什么山上唱什么歌

四、 说服“顽固者”的技巧

第三讲、有所不为：避免与客户谈判中的禁忌与误区

一、 语言禁忌

二、 服饰禁忌

三、 谈判心理禁忌

四、 不要轻易亮出自己的底牌

五、 防止“多米诺骨牌”式的让步

六、 避免谈判陷入无意义的争执

七、 谈判话题禁忌

八、 与不同类型客户谈判的禁忌

九、 谈判进程中的禁忌

第四讲、掌握谈判开局的主动权：抓住与客户谈判的先机

一、 轻松入题



二、 握手与名片使用技巧

三、 化解对方的疑虑和戒备

四、 营造良好的谈判气氛

五、 三种开局技巧

六、 从客户关心的话题开始，学会吊对方胃口

七、 观察不同客户性格和心理特征

八、 先投石问路，再步步为营

案例：肇庆广百的射灯昏暗---先声夺人策略

第五讲、蓄雷霆万钧于不动声色之中：抓住谈判进程的主导权

一、 善用沉默

二、 学会引导话题

三、 学会示弱

四、 学会火力侦察

五、 如何运用“后发制人”法

第六讲、他强由他强：如何化解客户的攻势

一、 让问题快速得到回答

二、 应对客户的反对意见

三、 拒绝有道

四、 迂回绕道技巧

五、 学会以柔克刚



六、 打破僵局的方法

第七讲、奇正之道：合理运用谈判战术

一、 声东击西

二、 软硬兼施

三、 缓兵之计

四、 以理服人

第八讲、纵横舌上鼓风雷：与客户谈判中“谈”的艺术

一、 与客户谈判中“听”的技巧

二、 与客户谈判中“问”的技巧

三、 与客户谈判中“答”的技巧

四、 与客户谈判中“叙”的技巧

五、 与客户谈判中“看”的技巧

六、 与客户谈判中“说”的技巧

七、 语调语速运用技巧

八、 态势语言运用技巧

第九讲、讲价有学问：与客户进行价格谈判的技巧

一、 应先报价还是后报价

二、 货比三家

三、 哭穷战术

四、 如何应对拍卖式询价



五、 运用服务作为讨价还价的工具

六、 摸清对方底价

第十讲、真诚胜于技巧：与客户谈判中的攻心术

一、 不做“大忽悠”，谈判以诚信为主

二、 会微笑的人到处受欢迎

三、 不要吝啬你的赞美

四、 先交朋友后做生意

五、 学会给客户面子

六、 别想占尽便宜

七、 谈判中如何与客户求同存异

八、 精诚所至金石为开


