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	一、谈判思维升级：为什么谈判比销售更难更需要创造力？
	二、谈判准备阶段：如何奠定胜局基础，避免信息不对称？
	三、谈判开局阶段：如何营造氛围、获取信息并掌握主动权？
	四、谈判磋商阶段：如何有效造势，运用战术推进谈判进度？
	五、谈判成交阶段：如何锁定承诺，确保谈判果实落袋为安？
	六、谈判维持阶段：如何持续优化，实现谈判能力的迭代升级？
	七、课程总结与落地支持

