价格猎手—双赢商务谈判策略
时间：9月22-23日
地点：广州
培训费用：3880元

授课对象：

销售经理、销售人员、部门经理以及其他日常涉及谈判工作的人员。
课程背景：

要么战争，要么谈判。在人类的历史上，这个选择始终摆在人类的面前。纵观古往今来，人类的历史缀满了谈判，而当今的世界更是一张巨大的谈判桌。迄今为止，没有什么方式可以比谈判让我们能更快捷、更合理、更方便的获得价值；
出色的谈判能力与高超的谈判技巧，正在成为每个人的一项基本素质和竞争能力。谈判对事业、生活发挥的巨大影响，已经到了不能忽视的地步，尤其对于销售人员而言，谈判能力直接影响公司的利润；对于其他部门人员而言，谈判能力的高低对工作的顺利开展也起着至关重要的作用。
在实际的工作和生活中，我们发现无论是公司与公司之间的谈判，还是个人与个人之间的谈判，经常会出这些情形：
1.很容易让对方钻空子，没有达成谈判预期；
2.没守住最后防线，让对方突破了你的阵地；
3.谈判最终虽然达成了协议，而自己总感觉没有达到预期的目标。
如何成为真正的谈判高手？如何与其他的谈判高手过招？如何在各种大单销售乃至人生的各个场合应对自如？答案是：需要完全专业的训练。本课程就将帮助您全面提升谈判能力，推动工作进展！
培训目标：

· 结合讲师自己多年实战经验，以技能训练为主，确保参训者掌握实战工具，提高工作业绩。
· 以心、体、技三层结构组织课程内容，从理念——结构、流程——方法、工具三层次逐级展开，确保学员听着激动，想着冲动，实际会用。
· 灵活运用多种培训手段：精彩谈判故事、影视视频资料分析、现场模拟演练等，使参训者在笑声中成长，在触动中进步，在实际中自由运用，真正提高销售业绩。
课程大纲：

第一讲：谈判智慧
一、谈判，无所不在 

1. 内政外交，商场生活，处处有谈判
2. 谈判中盲区
3. 谈判的定义
4.谈判在谈什么？
二、走上谈判桌的三大条件
1. 有问题
2. 对方认为你能解决（能力或价值的展现）
3. 你是最优选择
三、什么因素影响了谈判的结果
案例讨论
1. “惩罚”对方的能力
2. 承受“惩罚”的能力
3. 法理的天平 

4. 时间的压力
5. 信息 

6. 人脉
7.报酬：给得起或愿意要
8.“耍赖”
9.情绪与认知
四、谈判的阶段分析
五、谈判中的“势道法术器”
第二讲：谈判中的开局策略
一、善用发问，引导谈判进程
1. “说”不如“问” 

2. 谈判中问什么？ 

3. 如何发问？
二、搜集信息，大胆开局 

1. 事前盘点，计划先行
2. 自我分析，清晰标准
3. 胸有成竹，自信高开
三、审时度势，开价策略 
1. 先出招未必是坏事
2.开价略高于实价
3. 开价中的分割策略
4. 不接受对方第一次的出价
5. 故作惊讶
第三讲：商务谈判的中期攻势
一、蓄势待发，谋定后动 

二、信息助力，掌握主动
三、因人而已，及时变招
1.不同客户，不同应对
四、拉近与客户距离，攻心谈判
1.建立好感，融洽的氛围是成功谈判的先决条件
2.面对问题，让对方诉说心声
3.多问少说
五、赢得谈判的关键
1.心态积极，不患得患失
第四讲：攻守兼备的艺术
一、探寻底价的策略
1.中间价位
2.次级产品试探
3.不是货主
二、面对僵局，从容应对
1.不急不躁，学会冷处理
2.相持不下时的解决方法
3.打破僵局的策略
三、攻守平衡为制胜之道
1.遇到问题，集中精力思考，冷静为先
2.搁置争议
3.多角度转换思考
四、谈判中要学会吊胃口
1.不要动不动掏心掏肺
2.打破防备心理的小妙招
五、正确面对自身短板
第五讲：谈判收尾与进阶思考
一、让步策略
1.适当让步打破僵局
2.把握让步的节奏与分寸
二、反悔策略
1.当遇到对方死缠烂打
2.反悔策略的前提
3.小恩小惠
三、谈判的关键—调整对手心理预期 

1.情报
2.时间与让步的节奏
3.政策锁死
4.合理论证
案例研讨
讲师介绍：

梁辉老师：

教育及资格认证：

· 高级讲师

· PTT国际职业训练协会认证培训师

· 一个既做营销顾问师又实际操作企业的实干者

· 十多年国内外名企实战经验及团队管理经验。
讲师经历及专长：

· 梁老师曾任泰康人寿广州分公司营销总监，；曾任广州华润电器销售部副总（最早主要以OEM为主，无自有销售渠道），组建销售部，任销售部副总，两年时间，公司销售网络从无到有，公司业绩从2001年不到1000万增长到2003年的1个多亿；曾在美加集团任职西南大区区域总监及集团总部培训总监；
· 梁老师具备丰富的营销实战及管理经验，历经一线销售人员、区域经理、营销总监、销售总监、副总到培训师等一系列职业历练， 梁辉先生的课程紧扣实际工作，秉承“从工作中来，能回工作中去”的简单理念，拒绝照本宣科式的纯理论宣讲，强调学员的高度参与，在充满趣味及高挑战的脑力激荡互动中将学习内容深刻理解，进而在实战中学以致用、发挥最大战斗力。
培训客户及培训风格：

· 梁老师有着多年的管理咨询培训经验，擅长营销、管理技能、个人发展、团队训练等培训课程，数年来，通过亲身实践，形成专业、系统、前瞻、实效的培训主张以及独特的演讲风格，授课风格热情、生动，激情而不乏理性、儒雅又不失幽默，深入浅出，秉承“从工作中来，回工作中去”的培训理念，能将国外先进理念与中国的实际情况有机结合，具有极强的实用性。足迹遍及全国各地，培训场次（公开课与内训）超过1000多场，曾服务过的企业横跨数个行业、总共有数百家不同类型企业，训练营销人员及企业中高层管理人员超过八万余人，接受过梁老师培训过的企业满意度高达95%以上，并都被他深深负责任的态度给予一致好评。
· 梁老师培训过众多知名企业，其中包括：美的生活电器、灿坤电器连锁、顺电电器连锁、广汽集团、江铃集团、同捷科技、奥马电器、怡东电子、华海电子、安骅汽车、瑞佳电器、振业集团、粤东汽车、名车会、骏威汽车、深缆集团、台安工程、隆基宁光仪表、三一西北骏马、杰普特公司、开元集团、永恒头盔、伊戈尔电业、尧丰纸业、南美集团、杰瑞集团、顾家家居、诺贝尔瓷砖、索菲亚衣柜、华然装饰、东家家居、兴业陶瓷、新美亚陶瓷、幸福家私、名派家具、赛维纳地板、富兰克卫浴、红星美凯龙、惠仁医药、合美药业、润科生物、惠普生、恒丰泰集团、绿色制药集团、光明乳业、北方乳业、圣奇亚食品、无穷食品、粤皇食品……
报名详情：

培训费3880元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿统一安排，费用自理；

户头：北京冠卓企业管理顾问有限公司       开户行：交通银行北京上地支行   

帐号：1100 6097 4018 0100 16232            Ｅ-mail:2002@champconsult.com

联系人：张 平                     　     http://www.champconsult.com

垂询电话：010-82895389　

请填妥回执表,连同汇款单传真至会务组(此课程不提供电子教材)

《价格猎手—双赢商务谈判策略》报名回执表
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参会人姓名                      　职务          　　　手机          　　        传真            
参会人姓名                      　职务          　　　手机          　　        传真            

E-mail                                    是否预订房间        房间数量       订房日期           
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