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《有效沟通与商务谈判》    

【上课时间】2023年2月25-26日   广州
【培训对象】企业中高层管理者
【课程费用】3800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费，交通和食宿费用自理。
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主讲老师：郭老师
工商管理专业EMBA                          

编著《开窍》--让你在危境中找到希望的书

编著《销售就是要高情商》--靠情商制胜的销售奇书

曾为华为大学、中兴通讯学院认证讲师

曾被评为中国十大青年培训师

现任中山大学管理学院、经济学院、湖南大学管理学院、

经济学院高级培训师；中国管理科学研究院客座教授
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   学员痛点


如何做好向上、向下和平级沟通？

如何与客户进行有效谈判？谈判中如何影响别人的期望？

如何通过谈判达到自己想要的结果？
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   课程亮点

互动式案例研讨，通过研讨体会谈判各环节，感受谈判魅力

生活化场景分析，通过生活化的场景描述，深入浅出运用谈判方法

情景式沟通模拟，模拟日常职场沟通情景，了解沟通背后的方法模型
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课程目标和收益

学会在企业中与各级同事沟通的方法，使沟通更顺畅

掌握谈判的底层逻辑和方法，通过谈判达成最优合作

    课程大纲
一、沟通的定义
1、下达命令的方法

2、如何与领导沟通，充分理解领导意图

二、高效沟通要素

1、改变单项沟通、强化互动效果

（1）向下沟通流程与步骤

（2）平级沟通流程与步骤

（3）向上沟通流程与步骤

2、沟通5C原则

三、谈判概述
1、别人为什么要和你合作、听你的？

2、员工与企业的三维需求分析

（1）情感的需求

（2）维系关系的需求

（3）生存的需求
3、沟通、谈判高手的特征

（1）身份不同在意点不一样

（2）博弈中对方的在意点是什么

4、应该谁先开价？

5、还价策略：夹心法

四、沟通说服、谈判成交的因素

1、高手与低手的区别；

（1）谈判前高手的做法、低手的错误；

（2）谈判中高手的策略、低手的应对；

（3）谈判后高手的控制、低手的放任；

【案例分析】

2、成交是因为对方满意了

（1）满意是感觉而不一定是真的让步！

（2）怎么样才能让对方有满意的感觉；

A、高手是影响对方的感觉制造满意；

B、中手是了解对方达成满意

C、低手是被对方影响以为满意。

五、影响谈判结果的三个压力点

1、信息、情报、资讯的力量；

2、走人的力量、制造僵局；

3、整体计划、步骤、时间压力
六、谈判的策略结构分析


1、知己知彼六要求

（1）分析自己       

（2）分析对方

（3）可行性分析     

（4）订立谈判原则

（5）组织谈判班子   

（6）练习、预演

2、向上沟通与汇报方法分析

（1）汇报的时机

（2）给领导做选择题而不是问答题

（3）重点突出，逻辑清晰

（4）先讲结论、再展开具体说明

（5）重要汇报需要提前做演练

（6）讲究说话方式

（7）多思考几个为什么

（8）跟新上司的五轮主题对话
3、向下沟通与任务分派技巧

（1）不同的任务交付方式

（2）沟通时思路最重要，引导思路的方法

（3）控制对方的情绪

（4）把控谈话的节奏

（5）关注你的真实目的

4、平级、跨部门沟通技巧与应用

（1）跨部门沟通的七大困境

（2）跨部门沟通的关键态度

（3）工作协调的要领

（4）高效跨部门沟通的方法

（5）建立双赢思维：利益是可能粘合剂

（6）跨部门沟通、协调的三个原则

5、博弈要素与优先顺序

6、考虑到可能的选择方案

【总结工具箱】：制定战略过程中的主要问题
七、注意：合作，而不是对抗 

1、高情商沟通需要艺术化的表达

2、如何发送信息

3、运用类比

4、学会讲故事

5、沟通、谈判三让

【总结】：沟通、谈判思考检核表

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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