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双赢商务谈判实战策略与技巧

	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2021年04月17-18日
	周六一周日
	3980元
	深圳

	第二期
	2021年05月29-30日
	周六一周日
	3980元
	上海

	第三期
	2021年08月28-29日
	周六一周日
	3980元
	深圳

	第四期
	2021年10月16-17日
	周六一周日
	3980元
	上海

	备注
	费用包括：午餐、学员教材、增值税专用发票、听课费、茶点费、培训证书等。
培训方式：讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴等。

	报名流程
	填写最后一页的报名回执表并发送给相关联系人


1引言

高效的商务谈判是企业利润的重要来源，同时也是控制后期项目交付和回款风险的重要环节，谈判过程是双方筹码、心理、情报和沟通能力的较量，销售人员在谈判的过程中经常面临如下情景： 

1、客户一直认为价格很重要，对服务和公司产品的优势视而不见，该怎么办？

2、客户的主要谈判负责人一直在变，每个负责人都提出新的要求，而总经理一直没有出面，该怎么办？

3、你已经到了价格底线，但客户这时提出增加产品功能和服务，该怎么办？

4、竞争者已经领先，而客户还是比较倾向你，但是价格上你一点优势都没有，这时该怎么办？

5、客户一味强调降价，请问你该采取何种措施走出低价陷阱？

6、客户在电话里要求报最低价，我们该如何报价？

7、我们有一定的降价空间，该如何向客户分批有步骤的降价？

8、按照客户的要求降价了，客户还是不高兴，如何实现谈判的双赢？

……
然而大部分企业的管理人员与销售人员缺乏专业的商务谈判训练，害怕丢单，面对客户用竞争对手的价格步步紧逼和不断提出新的需求，不断妥协合同条款，造成多次降价并让步付款条件，以至于给客户的承诺无法实现，导致合同后期执行被动，有的项目利润微薄，有的付款苛刻，甚至给企业带来巨大的风险。

实际上决定谈判结果70%的工作在谈判前期，收集对方和竞争者的情报，创造谈判筹码为自己建立优势，制定有效的谈判策略与分工，只有30%的工作在谈判桌上。

所以专业的谈判策略学习和训练对于每个企业的管理人员和营销人员是必不可少的环节。

2课程目标

通过商务谈判IPCA系统的学习和演练，让企业管理人员、采购人员和营销人员学会并掌握商务的谈判的流程、方法、策略与技巧。

3课程收益

本课程是结合多年销售与管理经历以及工业品行业大量成功与失败谈判案例开发而成的IPCA系统，通过本课程的学习，学员通过大量成交前的价格谈判、交期谈判、回款方式谈判、合作模式谈判等实战案例的分享、分析、研讨与演练，并结合所提供系列策划工具， 让学员通过两天时间的学习和训练具备一般商务谈判的技能，掌握谈判前期情报收集和分析的方法与工具，如何在谈判前期建立筹码提升我方优势，规避劣势，针对不同类型的竞争对手制定有效的竞争策略扬长避短、避强击虚并因势利导，报价的方法与降价的步骤，如何应对客户讨价还价，让步过程中如何与客户交换条件和利益，如何说服客户认同我方产品及服务，课程分享了说服客户的6大技巧和方法，如何根据谈判的进展及时有效成交，课程提供了10种成交的技巧和方法。

在历次的谈判课程中，无论是课程体系、工具方法、案例分享还是场景演练，受到了往届学员的极大认可和欢迎，部分学员说本课程是专门针对工业品销售谈判最接地气、能转化实用的最经典的培训课程。

课程大纲

认识双赢商务谈判
双赢商务谈判的三大标准
商务谈判利益的三个层面
哈佛商务谈判的四个原则
进入谈判报价环节的五个前提
客户谈判的心理分析
高效商务谈判的价值分析
政商谈判案例研讨：高层谈判 一马平川
失败谈判案例分析：400万订单为何谈飞了
IPCA谈判系统
谈判筹码建立与分析
筹码的力量分析与运用
经典案例解析：卖场销售过程
有效的情报是谈判成功的前提（I）
商业情报对于成功谈判的价值
谈判所需要的五大情报
了解谈判对手
谈判方决策链分析
收集并分析同台竞争者的信息
我方筹码与优势分析
通过线人获取对方预期与底线情报？
如何在谈判前期做必要的商务公关
案例分享：2009年力拓情报门事件
案例练习：面对老客户的降价谈判该收集哪些情报，采取什么策略才能实现谈判双赢？
系统策划是谈判成功的关键（P）
如何确定我方的谈判目标
分析对方关键需求的层级
分析对手的人员及关系
评估双方需求的优先顺序
评估双方筹码及力量
案例：中层有线人，老客户订单为何未谈成？
列出备选方案
人员分工策划
设计谈判策略
强有力数据或资料呈现
引导对方的思考方向或角度
各方利害分析
客户痛点升华
我方让步策略
压力或诱惑成交
三个有效的谈判策划工具
策划工具演练：如何实施欠款大客户的谈判策划？
策划工具演练：面对客户无法满足的交期如何谈判策划
有效的沟通是成功谈判的根本（C）
沟通的智慧—沟通之道是情理之道
沟通从心开始，目的为了改变
商务谈判沟通的4个环节
A开局的策略与技巧
如何建立开局优势和开场氛围
破冰的策略与方法
探底线与关键需求问问题的技巧
攻心式谈判逻辑
案例：探寻需求的三个层级？
制约对方请示上级
B报价的策略与技巧
先开价的好处与弊端，何时先开价
后开价的好处与弊端，何时后开价
西欧式报价策略—高开低走
日本式报价策略—低开高走
报价的注意事项
博尔韦尔开价策略
案例：敲山镇虎 高开低走
C应对还价的策略与技巧
客户的砍价心理分析
销售人员为何屡被砍价
案例：甲方指定的项目为何一降再降
找分歧的原因和价值点
讨价还价的艺术
不得接受客户的第一次还价
对对方的出价和还价表示惊讶
如何面对对方吹毛求疵找问题
如何化解对方公司的制度约束
如何面对客户拿竞争对手来压价
案例：客户拿强劲对手来压价如何应对
D让步的技巧与策略
让步的智慧—让步之道是交换之道
如何制定价格让步表
谈判让步的注意事项
案例：你会选择哪一种降价方式
价格谈判铁三角
E破解谈判僵局的6大策略
搁置争议转移议题
如何虚拟高层
案例:客户坚持要主帅出面怎么办？
将公司的流程制度强加于对方
适当拖延答复
叙旧情强调双方共同点
更换环境、人员或者由领导出面
视频研讨：谈判过程分析与策略改进？
引导说服突破低价的10大策略与技巧
说服的智慧—说服之道是利害之道
你说价格我说价值
转换角度
转换话题
改变参照物
核算成本
放大降价后的痛苦
放大竞争对手的风险
价值展示(工厂参观/样板工程)
人情投入
利益交换
案例分析：客户的痛点就是我们的筹码
达成共识双赢是谈判的目标(A)
久拖不下，如何应用时间压力策略
案例：利用时间建立成交压力和优势
见好就收，落袋为安
获得起草协议的主动权
促成成交的技巧
影响成交的心理障碍
客户成交的信号
促进客户成交的10个方法
--请求成交法
--假设成交法
--选择成交法
--小问题成交法
--稀缺成交法
--从众成交法
--优惠成交法
--保证成交法
--试用成交法
--对比成交法
成交后的跟踪
案例：签合同时为何客户又谈价格
六、现场场景演练
老师讲解谈判场景脚本（案例三选一）
全体学员分组策划/策划方案PK

优胜2组抽调学员排演/排演策划
谈判演练
学员点评/老师点评
第二轮演练
场景案例演练与点评：如何说服经销商
场景案例演练与点评: 催款谈判案例
场景案例演练与点评：如何突破客户低价
讲师介绍

汪奎 老师

【实战经验】

美国国际职业资格认证委员会（ICQAC）认证

国家职业高级企业培训师  

西南交通大学电力系统及其自动化专业硕士

西安交通大学/山东大学 EMBA/总裁班/CMO特聘讲师

2016年度中国优秀营销培训视频评选冠军

10年的营销一线实战经验

13年营销管理和公司高层管理经验

8年研究工业品营销的背景

7年工业品营销培训与咨询经历

300多家800多场大中型企业的培训及咨询经历  

被学员称为“中国最接地气实战型的营销导师”

【授课风格】

汪老师是实战派营销与管理专家，从事营销与管理工作二十多年，具有十几年销售管理工作经验，熟悉企业各部门和销售系统的各个岗位，能针对企业的具体要求，提供个性化的、实用的销售培训课程。同时具有丰富的理论与实践经验，包括大客户销售、项目型销售实战技巧、商务谈判、应收账款、打造高绩效销售团队、渠道管理、客户服务管理等全方面流程和实战策略技巧培训，具有丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。

汪老师以独到的营销与管理经验实施情景式培训，讲解结合互动，系统工具与实际运用并重，注重受训人员结合实际问题的思考、感悟及参与。课程内容紧密结合企业存在的问题和难点，从道到术，给工具和方法，结合行业或企业的案例，并进行学员演练，实用性强，可转化率高。培训方式灵活，语言幽默精辟，培训现场学员参与性强，气氛热烈，现场火爆，广受参训学员的好评。

【授课经历】

南瑞集团、SIEMENS母线、特变电工德缆、特变沈阳变压器、广州白云电器、阳光电源、     新松机器人、湖南威胜集团 、厦门科华恒盛、中国电建水电八局、国网泰山电缆、上海肯特仪表、江苏晓星变压器、上海天正机电、江苏埃斯顿自动化、杭州德力西集团、陕西水利水电集团、上海沃克风机、上海同泰火安、陕西合容电气、上海高桥电缆、泰豪科技电源及电气、华东电力设备、厦门环创科技、洛阳双瑞科技、西安供电局亮丽公司、湖北盛隆电器、诺瓦星云科技、南方电力投资集团、大全集团、大唐发电先一科技、 连云港杰瑞自动化、浙江美科信息、重庆明珠机电、江苏爱克赛、深圳迈普视通、山东达弛电气、国自机器人、山大华天集团、三旺通信、新风光电子、北元电器、天津变压器、中能建西北电力设计院、 厦门立林科技、诺瓦星云科技、西安富立叶电子、江苏海兴、特变自控、特变新疆电缆、浪潮信息、江苏东大金智、SIEMENS母线、中兴通信、南京中圣集团、三一重机、浪潮集团、美的集团、浙江中控集团、广日电梯、阳光电源、新松机器人、中船重工、特变电工、威胜集团、上海道达尔、信义玻璃、厦门科华恒盛、中国电建水电八局、国网泰山电缆、湖南尔康制药、上海肯特仪表、江苏晓星变压器、新疆南山屯河、河北新兴铸管、江苏久诺建材、浙江精工钢构、上海天正机电、湖南尔康制药、江苏扬力集团、江苏迈安德、广东三和管桩、成都置信集团、柳工东方橡胶、巴德富集团、福建龙马环卫、江苏埃斯顿自动化、杭州德力西集团、广东华仕途、陕西水利水电集团、无锡创明传动、上海沃克风机、上海同泰火安、浙东建材、上海佑威新材料、陕西合容电气、上海高桥电缆、浙江德创环保、河南蔚林化工、  浙江厦光涂料、泰豪科技、华东电力设备、厦门环创科技、洛阳双瑞科技、江苏苏博特、中联重科、北京欧林特、湖北盛隆电器、广州白云电器、诺瓦星云科技、华日新材、中联环境、中原环保、南方电力投资集团、大全集团 、山东富海集团 、济南宝世达集团、上海亿康基因、上海麒祥化工、江苏宏基环电、兆胜集团、上海熊猫集团、江苏东大金智、杭州西奥电梯、中交第一勘察设计院、一汽无锡柴油机、福建南安石材、大唐发电先一科技、山西天脊化工、江苏银佳集团、连云港杰瑞自动化、浙江美科信息、上海宝隆汽车、杭州西子电梯、上海亿康基因、江苏易控集团、甘肃大禹节水、重庆明珠机电、佑威新材料、河南新天地、 宁夏建成水泥、苏州驿力科技、辽宁象园建材、陕西正大集团、山西青科恒安、广州华仕途、兴发集团、胜利油田、大明集团、西安鼎研科技、沃克风机、航天科工二院、深圳众朗科技     江苏爱克赛、深圳迈普视通、深圳劳易测电子、三一国际重装、山东达弛电气、国自机器人、山大华天集团、华大基因、江苏汇能激光、上海勋策刀具、合肥湘元机械、湖南旗滨玻璃、湖南湘松机械、南瑞集团、三旺通信、中国汽研工程研究院、新风光电子、北元电器、天津变压器、厦门立林科技、中能建西北电力设计院 、潍柴动力法士特、陕西辰宇实业

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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