
《销售谈判实战兵法》

时间安排：2023年4月14-15日 上海   4月21-22日 广州

          2023年5月26-27日 深圳   7月21-22日上海

          2023年8月25-26日 广州

培训费用：3800元/人（含授课、教材、茶点和税费）

课程对象：销售总监、区域经理、销售经理、业务员、外贸经理、服务专员等所有从事销售相关的人员参加

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

培训背景：

说服公司领导的时间远远多于说服客户的时间；

听到客户说预算有限就忍不住报出底价；

总是把很有质量的客户谈成鸡肋订单；

很容易进入互害模式，客户没买到好产品，公司没赚到钱；

谈判没有目标，总是把客户的目标当成自己目标；

很多销售人员只是报价员，根本不是销售员，增值能力非常弱；

总喜欢逞强，个人英雄主义，不懂也不会跟公司配合谈客户；

......

培训收益：

毛利率：提升最少20%订单毛利率；

客单量：最少增加客户15%的采购量；

大单率：最少提高10%大订单占比率；

转化率：最少提高20%客户转化率；

成交效率：每个订单成交效率最少提升30%；

客户流失：减少20%以上客户流失率；

客户忠诚：提高30%客户忠诚度；

新人存活：新员工存活率最少提升40%；

投入回报：让企业最少赚30倍的培训投入费用；

课程大纲：
第一部份、谈判目标设定

第一章、买卖双方目标与认知不同

第一节、买卖双方目标不同

第一节、卖方追求的6大目标

第二节、买方追求的5大目标

第三节、双方谈判目标等级

第二节、双方的认知

第一、对合作的看法

第二、对产品的看法

第三、对个人的看法

第三节、核心是让对方相信

第二章、买卖双方争夺权力

第一节、谈判中的权力

第一、无权的一方要改变有权的一方；

一、隐藏不利，发展有利，避重就轻，避实就虚

二、一方比另一方更强大，对方却不知道，或让对方以为，我方更强大

三、通过多方博弈和交互才相信；

第二、双方都处于有限理性

一、信息容易过载，容易受错误信息影响；

二、双方都在影响对方对相互力量的认知

三、双方都不会轻易拿出最好条件，谈判比的是意志和耐心

第二节、买方气势来源

第三节、卖方气势来源

第三章、双方的成本分析

第一节、直接成本-与对方有直接关系

第二节、间接成本-与对方有间接关系

第三节、沉没成本-双方不合作的损失

第四节、风险成本-合作后可能的风险

第五节、机会成本-不合作会有更好机会

第二部份、情报收集与谈判人员准备

第一章、情报收集与分析

第一节、客户企业价值分析

第一、为什么要价值分析？

第二、显性价值

第三、隐性价值

第二节、客户阵营结构分析

第一、有哪些角色？

第二、不同时期出面的人

第三、判断客户内部关系

第四、了解客户不同人员动机

第三节、客户需求情报

第一、目前存在哪些问题？

第二、之前做出改变的情况

第三、预计如何进行改变

第四节、竞争者情报

第一、哪些竞争对手

第二、竞争者实力分析

第三、不同竞争者合作意愿

第二章、我方人员的安排

第一节、人员安排

第一、决策人

第二、主谈人

第三、协谈人

第四、专业人员

第二节、暗号配合

第三节、证据准备

第三章、预测对方的反应

第一节、进攻

第二节、防守

第三节、退让

第四节、抵挡

第三部份、价格谈判
第一章、谈判中的让步

第一节、让步的原因

第二节、针对老客户的守价

第二章、让步的步骤

第一节、分几次让？

第一、让步过快

第二、时机不对，导致战败和低利润

第三、不把惯性压价理解为价格谈判

第二节、每次让多少？

第三节、由谁让？

第四节、让给谁？

第五节、为什么让步？

第六节、为什么不能再让？-凭什么

第七节、你想要什么？

第八节、你希望对方做什么？

第三章、你想要什么？索取
第一节、数量交换

第二节、日期交换

第三节、商务条款交换

第四章、谈判步骤预测
第一阶段：试探-虚报

第二阶段：促进-实报

第三阶段：反邀约-实还

第四阶段：合作-虚还

第四部份、谈判僵局处理

第一章、僵局好处与形式

第一节、物有所值，是由心理决定；

第一、太容易得到，就没有成就感

第二、僵局是一种拉锯战

第二节、僵局表现形式

第二章、僵局的种类

第一节、双方故意制造僵局

第一、试探对手

第二、意志较量

第二节、双方认知差异

第一、欲望差异

第二、需求差异

第三、沟通障碍

第四、双方信念不同

第三节、情绪导致的僵局

第一、威胁

第二、压力

第三、防卫

第三章、打破僵局的方法

第一节、暂时休会；

第二节、更换主谈；

第三节、以硬碰硬；

第四节、奖罚对方；

第五节、讲道理

第六节、攀交情

第七节、法律规则；

第八节、不道德做法

第四章、僵局处理原则

一、表情与内心不一致

二、说的与做的不一致

三、需求与要求不一致

四、理想与现实不一致

五、行为与实际不一致

讲师简介：王越老师

工作经历

1、销售咨询师、销售培训讲师

2、曾任可口可乐(中国)有限公司的业务经理

3、阿里巴巴（中国）网络技术有限公司的业务经理

4、某民营500强企业销售总监；

5、清华大学MBA特邀讲师；南京大学EMBA培训讲师；

6、新加坡莱佛士商学院特邀讲师

详细介绍
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培训课程：

《大客户销售》《销售谈判》《老客户维护与深度开发》《新客户开发》《销售激励》《客情关系维护》《销售团队管理》《销售目标分解与达成》
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代表性客户：

华为公司/立邦漆业/太平保险/欧普照明/可口可乐/扬子石化/飞利浦/百度/中国移动/携程网络/深圳南海酒店/软银公司/三一重工/日立电梯/博威集团/捷捷电子/北京曲美家私/九阳电器/珠港机场/分众传媒/济南邮政/南京医药总公司/国美电器/
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王越老师受课程形式

分工：每组选出队长、副队长、秘书、纪委，有组名、口号，让学员很快融入团队。

互动：讲师出题，2人先讨论，8人一组总结，集体给出答案，100%的参与度；

竞争：小组之间PK，选出最优答案，学员学习更有激情；

考核：三次考核，每次选出得分最高团队、成长最快团队，学员更投入；

奖罚：赢了有奖励，输了有处罚，让学习更有成就感；

快乐：王越老师12年讲课功底，亲切、风趣、幽默，内容有深度，懂学员的内心；

充实：每组学员一台电脑，边讲边填写内容，讲师采用思维导图+PPT的方式受课程。
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王越老师课程内容特点
以终为始：课程围绕业绩提升为目的开展策略与方法的学习；

催化生发：课程以催化学员的潜力为核心，教会找答案的方法，而不是纯讲授为中心；

落地执行：课程无限细化策略与方法，以立即执行为前提，让学员学完就能用；
全员营销：适合企业所有部门的人参加，营造全员营销的意识
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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