SRS BRA T

Q) wess
BINMFIRIR S AR MIBE NERN AL , B , TR BRI

WITERANE AERNKAFEANEIT , MRATHEESRNEERRFAF BT
sk, S TFAASRIIRGREF , FTHE BRI T RE—

1. B AEREFIAL
2. REBEAEYIE AR FRIERRISAIF R
3. AL ERFIHFEFT TS

4. BEEESTRMRXISRFIN TR

SESTRALIRLE | ARFEVEN B IR KA IR R IR | T BN AT B B LR
FRFIMER | REFEEM DB RISABFIRM | SREIAR RV FIXT S TURAIAT
PERERE.

WEER

1. THRESRFNEAREL
2. EFEERFRINIE
3. ERESHNESZAEIE

4. RITABERIBEN SEFUERTS

WSS

HEA

sl

~

;..




R

1-2 X
B

R 40% (Bah51%) +/INESS 20%+BUFIRIIES: 40%
BREAL

EESY BEBUHINEN

—. ASEHARENX

—. BSERFRRELIINGER
BB B IAERRAE
—. ABEERFATERHER

1. RBEEEAARAZE
2. ERIBERMEIGIREE
3. MEMRIEFTMHEBE
4. BIRIEEEEFK
—. BFAPRIMAXAEREE

1. g, EES A U ReRE

2. [AEZ[E, BitBCHIE#HAN

h




3. WiE , BAEATAETE
4. EMESRE, ZEEEE

=, BAFR A RAE S T

1. SKERERY ‘
2. TEERERNE '
3. FHIES
4. FREZE

9. BFIFR AR EMER A BB AR
1. SR
(1) EZCHHEHE
(2)  WEHIKREE
5. XFcEY
(1) EBOIRHHE
(2) BEHIKNE
6. FmLEE
(1) EZ0IRRHE

(2) BEHIRmE

7. FikE

h



(1) EROIEHRHAE

(2) Belskns
EHS WEUHAERR
—. HEFHmE R B
=, BANW
B BITIERHIFR R AL 2
. BTN

N, RFISTF oM
1. U ERRMASHI T
2. NERELREMEIREN T
3. BFISFXBRA
£, SMERHIE AT
J\. PBRIAE , BEHISRMAARA
. BANCER AR

T, BRAREL, R, ARES
SEDURRSY BT RHRESEY
—. BERHAIR

1. BENE

8.  BFITHAERKNMER

(1) #3%

h




(2) #iE

9. FARMEMERN, (FAREIT

B - FAERIMPLER R[] 2
0000000000000000000000

10.  ABVIEHE PER
B WHE S IR E AR —M g X
1. RAPHIERKRRR
FRHS AR
—. ARERBEREERLE
—. BAPERpaIE
=. EBPRRAWEML
1. ANATRARE BN
2. WMASEFEMHMANRANENL X (XL, BE. B8 NAATE
FEAREK)
3. faFkyrO0

4. fTRIEREA
SIS AR UHIRRERRE
+—. EERHNE%E
1. FENARFNRIERN
BE B AR RFEEBHII FIENR ?
2. FIBTERFIES , ST e SR

h



12, WHEH IS
B AR AFERSEITIEY ? FATNZ IR XS ?
13. ik

(1) LEBRERRN
(2) WA

(3) ML HIFRIS
FLES BBSUHIRRRYE
—. S FAHR RIS
BE : i AMERHIRHIER 2
T, HETERNEEEM
= WIS
BB SHRNEFRXRER
—. EILER PESHRREIES - G4E PR OAR”

. FHAMRENESERAT
=,  BEHESNANE

. EIENE FRSHNS
SFNERSY ROUEL
—. WHEEATUEXRSIHTIES , B AFERNITA
(£358)




	双赢商务谈判技巧
	一、 商务谈判的定义
	二、 商务谈判可能出现的结果
	一、 沟通在谈判中的作用
	二、 谈判中的相关沟通技能
	三、 谈判中对方肢体语言的解剖
	四、 谈判中不同性格人的沟通方式
	一、 拟定谈判项目及目标
	二、 我方分析
	五、 竞争对手分析
	六、 谈判对手分析
	七、 外部环境分析
	八、 内部沟通，谈判条件的确认
	九、 谈判心态的准备
	十、 谈判的时机、地点、人员准备
	一、 营造谈判气氛
	一、 公司考察的关键流程及工作
	二、 用户考察的关键工作
	三、 客户关系的建立
	十一、 磋商前的运筹
	一、 商务谈判促成的技巧
	十二、 签订合同的注意事项
	十三、 收款的技巧
	一、 建立让客户主动找你的理由：占领客户的“心相”
	二、 寻找非物质的客户情感纽带
	三、 塑造被客户利用的价值
	四、 主动创造为客户服务的机会
	一、 设计符合客户行业相关案例进行演练，转化为学员的行为

