
双赢谈判技巧

课程安排

2023年06月14-15日 上海    2023年10月26-27日 上海
课程费用
￥5,200/人（含授课费、证书费、资料费、午餐费、茶点费、会务费、税费）

课程背景

谈判技能历来是采购能力中的一项核心技能，也是任何一个企业实现成本目标的关键词，其开展的效率和结果直接影响了公司的经营业绩和市场目标的实现难度。然而作为采购谈判的专业人员和采购部门的管理者，你是否发现采购谈判在当今中国制造业成本越来越高的情况下变得越发艰难了？随着中国制造的艰难转型和互联网＋的新型商业模式的发展，你传统的谈判方式越来越难以奏效了？而随着公司整体利润率的下降，各部门之间的墙越来越厚，部门之间扯皮现象越来越多，老板和高层领导天天救火做裁判，采购在公司内部的压力也越来越大了，但得到的支持反而没有相应的提高？
采购从业者们，你们将何去何从？
唯有提高自己的实战能力，为企业带来更高的价值。
作为采购能力中的一项核心技能，我们到底应该如何提高谈判能力？
作为谈判能力中的一项通用技能，我们又该如何把它应用到内部的沟通中去，以提高我们的工作的效率，更好地赢得老板的理解和支持？
所有这些，都可以溯源于影响力理论。它也正是谈判的核心驱动力所在。
本课程将从谈判的本质入手，帮你构建谈判流程图，同时帮助你系统地掌握谈判各个环节的要点，以及最实用的技巧和工具。结合世界500强公司的最佳实践经验，助你系统性的完善与提升采购谈判水平。

课程对象

中高层采购主管、战略采购人员，采购谈判人员。
课程收益

■ 树立对采购谈判的正确概念及认识；
■ 建立谈判准备的基本流程和关键控制点；
■ 避免谈判中的常见错误与风险；
■ 在压力下进行谈判的策略和技巧。
■ 谈判中的常见问题和沟通中的关键控制点；
■ 面对强势沟通对象的心理模式和应对方法。
课程特点
案例教学、情景式讲解
老师结合二十多年谈判的实战经验，运用丰富贴切的案例将枯燥的理论知识讲解得深入浅出。所有案例都是老师亲身操刀参与过的，真实可鉴; 尤其有针对性地为学员理解掌握课程能力，提高认识水平有切实的帮助。教学工具： 案例分析，研讨，当堂演练，情景模拟，角色演练，让学习变成一场亲身参与、饶有趣味的实践与总结。
课程大纲 
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一、成功的采购谈判有哪些标准?
■ 这些情景似曾相识？ 

■ 评估谈判质量的好坏：三个标准
二、成功谈判的底层逻辑
■ 定义谈判
■ 成功谈判重要条件

三、采购谈判的重要观念
■ 正确看待谈判中竞合关系：两大步骤

■ 采购谈判战略的十一条建议

■ 采购谈判中如何占据有利地位：经典通用策略

■ 采购谈判中如何转变不利地位：重构关系

■ 打破成规、大胆创新的流程 （创新六步法）

四、内容-采购谈判之流程、战术与关键点
■ 采购谈判的准备阶段：

准备阶段的流程

准备阶段的战术及关键点

■ 采购谈判的实施阶段：

实施阶段的流程

实施阶段的战术及关键点

■ 采购谈判的结束/关闭阶段：

结束/关闭阶段的流程

结束/关闭阶段的战术及关键点

■ 谈判后执行环节的关键点

五、团队谈判
■ 建立强大的谈判团队

■ 团队谈判与个人谈判相比的优劣势

■ 团队谈判的要点

■ 团队谈判的流程

■ 团队谈判的注意事项

六、十条影响力原则 
■ 在谈判中如何影响对方？

改善提问技巧

■ 采购谈判中十条影响力原则

诉诸权威（合法化原则）

逻辑推理（合理化原则）

诉诸友谊（关系化原则）

社交式原则

咨询式原则

声明式原则

价值观激励原则

行为楷模原则

交换原则

结盟原则

七、面对面谈判、招标与电子竞拍、远程谈判技巧
■ 面对面谈判的优缺点

■ 面对面谈判的常见形式

■ 招标的基本流程与关键控制点

■ 电子竞拍

■ 远程谈判的特征与要点
八、谈判中五种实用的影响力技巧
■ 说服技巧

■ 建言技巧
■ 激励技巧
■ 搭建桥梁的技巧
■ 沉默

九、如何说服强势的谈判对手？
■ 供应商突然涨价25%背后的真相

■ 与强势供应商谈判的常见错误

■ 强势供应商的思维逻辑与形成原因

■ 应对强势供应商的有效战略和手段

■ 与强势供应商谈判的策略、程序和关键点

十、肢体语言-解密人际沟通密码的“第二种”语言
■ 谈判中对肢体语言的综合分析判断法则

■ 男性与女性在肢体语言上的差异

■ 不同文化背景下的肢体语言表达差异

讲师介绍

王硕

中国物流与采购联合会的采购与供应链专家组成员。25年的实战谈判专家。

曾为中国科技部、大唐电信集团下属微电子公司引进技术担任谈判成员，负责国产化项目的对外谈判、签约和后期合同执行管理等工作。后来加入德国西门子集团、丹麦维斯塔斯风力发电和壳牌石油与天然气集团，负责全球供应商的开发和框架合作协议的谈判。

此后合作创建了法国卓越领导力教练组织（Beyond Performance-leadership）为全球500强企业高管提供领导力、影响力的教练辅导、谈判和沟通技巧及女性领导力论坛等业务的培训。

在过去十年间，王硕先生创立了“卓越谈判技巧”系列品牌课程，旨在帮助那些在传统工业、汽车电子、生物制药、互联网和高新技术领域的组织和机构提供初、中、高级系列谈判课程，助力它们在快速变化的环境中把握时机，领先于其它对手得到优质资源；帮助工业制造业巨头如宝马、特斯拉、一汽大众、丰田、福特、比亚迪、西门子、通用电气、丹佛斯、诺基亚、爱立信等公司提供采购谈判、领导力及其他相关采购供应链培训课程。
联系我们

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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