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【课程背景】

团队成员总是谈条件不听指挥，客户找一千种理由总是不愿说真实想法，

这是你的谈判力薄弱造成的，职场中我们是不是经常会遇到以下情景：

 明知道客户在找借口，我们竟无言以对

 苦口婆心说一堆，客户却一句话否决

 还没有说完一句话，自己已经是聊天终结者

 准备多时的方案，被客户逼到死胡同

 心里好多话，面对客户提问却总是说不出来

 面对问题，压着火气也只能委屈承受

 总被人牵着鼻子走，成为专业背锅侠

沟通能力和谈判能力的欠缺，让我们在职场和商战中举步维艰，沟通变得毫无

目的，学习了很多 SP配合技巧都感觉没有用。客观的因素是解决不了主观问

题的，沟通无技巧，谈判无准备势必会造成无的放矢，屡战屡败。

《打造你的谈判力》课程从实战场景出发，梳理谈判流程，塑造多场景模

式，通过案例演练，情景模拟，视频分析等多种途径打造学员的谈判力，实用、

有效，为学员准备了拿来就用的工具，让职场谈判不再难。

【课程目标】

1. 认知掌握谈判力的必要性

2. 了解沟通的基本模型

3. 掌握关键对话三要素

4. 掌握 SP配合的使用环境
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5. 掌握多种谈判话术

6. 掌握谈判全过程注意事项

【课程时间】

1天/6小时

【课程讲师】杨军营

【课程对象】

1. 营销团队

2. 管理人员

3. CRM工作人员

4. 人际关系需改善人群

【课程形式】

讲授+互动+视频+案例分析+情景演练+心理学道具

【课程需求】

1.培训场地：

投影、白板、白板笔、话筒、音响

2.培训辅料

白板纸、美纹纸胶带、备忘贴、白板笔(红、黑、蓝)、A4纸

【课程大纲】

1．双赢销售谈判

1.1什么是双赢谈判

1.2谈判的重要性

1.3谈判信息的收集
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1.4谈判的准备

1.5确定谈判目标

1.6如何设定对方的需要

1.7评估相对实力和弱点

1.8制定谈判策略

知识应用：制定谈判策略

2．销售谈判全流程策略分解

2.1销售谈判的开局策略

2.1.1建立谈判优势

2.1.2优势在何时出现

2.1.3确认双方的背景

2.1.4建立优势的方法

2.1.5取得优势谈判的 2大原则

2.1.6开局谈判技巧：移花接木、敲山震虎

2.1.7问题剖析：为什么谈判高手在对方出价的时候表示惊讶

2.2谈判中的策略

2.2.1虚设领导

2.2.2微笑说不

2.2.3投桃报李

2.2.4让步的策略

视频分析：《亮剑》片段

2.3谈判后期策略
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2.3.1谈盘后期要做的工作

2.3.1SP配合常用技巧

3.摆脱谈判困境策略

3.1认知冲突

冲突体验：情景融入

3.2冲突的常见模式

3.3欲擒故纵

4.4如果谈判对手发脾气

3.5如何应对对方以僵局相威胁

3.6如何掌握谈判的杠杆

3.7如何面对强硬的谈判对方

3.8如何面对不讲理的谈判方

4.0谈判力提升

4.1谈判者应具备的素质

4.2沟通基本模型

4.3沟通距离应用

4.4认知关键对话模型

4.5谈判人员快速提升素质的十字法

4.6如何阐述自己的观点

4.6如何表述自己的感受

4.8如何解释问题

知识应用：问题解释


