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                                                       帮助企业成长——助力共赢

讨价还价的谈判艺术（网课）
——————————————————————————————————

培训时间：2020年6月1-3日（3天每晚20:00-22：00）直播

培训对象；企业品牌管理人员，企业营销经理、市场部经理、营销主管
培训费用：799元/人（直播） 399元/人（录播） 3980元/人（线下面授）

学习工具：企赢微课堂在线学习平台

1.学员微信群社群辅导作业学员提问解答。
2.企赢微课程随时可回看，利用碎片化的时间充电。
3.企赢微课网课都采用账号密码进入制防止非购买课程人员参与听课。
4.凡事参加企赢微课堂学员购买课程回看期限1年。

服务热线：18820199517  彭老师 

温馨提示：此课程我们可以提供企业内部培训与咨询服务，欢迎来电咨询。

【课程收益】
   面对产品同质化十分严重的今天，营销中谈判的策略与技巧显得极其的重要，我们应该如何谈判？
谈判的目的在于双赢的结果，但是有多少谈判没有达到预期的结果？原因固然很多，但谈判技巧不到位是最普遍、相对容易解决和改变以后最见成效的问题。本课程致力于为学员打造有效运用谈判技巧的能力，学完本课程学员能运用基本的谈判技巧做好客户的沟通说服、谈判、成交、关系维护与管理等工作，并且还能使学员有效运用不同的风格与客户互动来建立有效而持久的客户关系，协助他们赢取客户，提升业绩。从而让员工自动自发。使我们：遇到问题时，知晓怎样追本朔源，找出解决方案；面临迷局时，知晓怎样抽离当下，呈现更多可能；思维局限时，知晓怎样跳出框框，增加思考维度；遭遇障碍时，知晓怎样引发智慧，发现更多机遇；陷入困境时，知晓怎样启发思考，选择正确行动；执行跟进时，知晓怎样拨开迷雾，创造更高利润；
学习谈判理论知识 拓宽商务谈判视野； 激发商务谈判思维 探索谈判实践规律
【培训收益】
1.行业内掌握大客户开发的策略，提高大客户谈判的技巧和能力；
2.按照什么标准对客户分类，进行差异化管理，实现最高投入产出比；
3.帮助企业建立有效的客户关系系统，掌握维护客户关系的技巧；
4.提升销售团队的谈判水平，从而获得更高的谈判筹码，还可以赢得客户关系和尊重；
5.掌握3种销售技能：大客户开发与销售技能，大客户关系管理技能，大客户沟通与谈判技能；
【培训目的】
1、培养习惯性的谈判思维， 2、熟练运用价格谈判技巧,
3、了解双赢互惠谈判原理， 4、掌握分步骤的谈判阶段，
5、提升企业商务谈判能力，6、实现企业整体利润目标
【课程特色】
1．大量生动案例启发深层次思考；充分互动激荡学员大脑，困惑碰撞和经验共享。
2．快乐学习，形式轻松活泼，理性反思自我。
3．内容实用，通俗易懂，现学现用,立马就能自我提高。 
【培训内容】
第一单元，谈判的基础与常见误区
引言
场景介绍
为什么要学谈价还价的谈判策略与技巧
案例分析： 
认识谈判
谈判是和谐生活的重要组成部分
谈判的定义
谈判的思维、心理、伦理
谈判的特性
谈判的动因
谈判的要素
谈判的类型
商务谈判的个性特点
谈判核心议题的价格性
谈判的原则
谈判的步骤
谈判的结果
思考一些讨价还价的问题
成功谈判的标准
案例分析： 
讨价还价谈判的误区
谈判就是尔虞我诈
谈判就是争吵
谈判就是辩论
谈判就是对方找麻烦
谈判让步就是软弱
谈判被表面立场所迷惑
价格谈判就是谈价钱
不了解谈判中“太贵了”的含义
谈判中的其他误区
案例分析： 
第二单元：谈判的基本策略与技巧
四、成功的开场白 
1、打开话题的技巧，如何认识陌生人
2、与客户快速联结的表象系统
．角色扮演
．表象系统与成交
案例分析
3、如何赢得客户的好感：TAP激励，
明拍和暗拍
4、TOTE策略在谈判准备中的应用
5、提案的技巧
6、关于报价
五、谈判的基本策略
1、前期、中期、后期
2、开价，遛马，还价，
3、老虎钳，分割等
4、案例分析： 
六、谈判沟通风格在谈判中的应用
1、沟通风格测试 
2、风格认知
3、不同风格在谈判中的运用
4、如何与不同风格的客户进行互动
5、案例分析： 
七、讨价还价的谈判策略
讨价还价时我们要考虑的要素
为什么会出现讨价还价？
了解谈判的条件
确认谈判的基本认识原则
谈判的开局
报价的时机
报价策略
报价的方式
还价
常见的比价模式
报价后对方的反应以及应对方法
谈判中的让步
压价的方法
举例
讨价还价谈判的话术
常见处理方法
影响价格的因素
喊价时的注意事项
太贵了的含义
利用问题法找出原因
处理太贵了的35种方法
对待价格的禁忌
价格僵局的原因
分清真假僵局
如何处理别家的价格更灵活
举例与演练
缔结成交与协议签订
缔结成交的定义
成交后的注意事项
四平衡原理
三一致原理
俩认同原理
零障碍原理
低价的恶果
没有成交的心态调整
款项的及时与安全
举例
第三单元：双赢的原则
完美收尾
职业谈判人员需要的11大特征
完美收尾的策略
总结谈判的意义
举例演练
十一、总结与实际案例分析
主讲老师：鲍老师

擅长领域：团队管理 | 沟通技巧 | 激发激励 思维突破 企业管理 营销策划
营销实战派专家

营销管理培训专家
2015年度中国好讲师

2015年度、2016年度中国诚信讲师

山东大学经济学院MPA
山东大学、上海交大、清华大学总裁班特聘专家  
山东广电集团营销顾问
天津农业厅 特聘专家

【主要培训领域】
品牌营销塑造

谈判技术与沟通技巧
营销成交技巧训练
营业厅终端销售实战训练
班组建设与团队管理

员工激励、心态调整
情绪压力管理

经销商的管理和辅导培训

【主讲核心课程】
《互联网时代新营销》
《营销品牌塑造》
《狼性团队训练营》 
《经销商创新管理》 
《必定成交的情景营销力》

《必定成功的大客户销售策略与技巧》
《必定成交的说服沟通艺术》

《落地执行、打造高效执行力》

《自动自发、为自己工作》
《团队打造以及凝聚力提升》
《讨价还价的谈判艺术》

《实战服务训练营》 

《金牌店长训练营》
《经销商盈利密码》 
《情绪、压力管理》
《会议营销密码》
《品牌营销---卖点的提炼策略与技巧》
《品牌营销---定价策略与技巧》           
【资历背景】
鲍明忠老师曾服务于世界500强的跨国企业集团泰国正大、美国强生、台湾脱普，先后任职区域经理、营销总监、生产总监、培训总监、办公室主任、营销总经理、总经理,具有丰富的实战经验和管理经验。现任多家企业的营销顾问和内训咨询师、特约老师，专业的、资深的销售实战、实用、实效培训老师，员工的心态、激励培训老师，10余年培训规划及咨询行业从业经历，致力于营销、激励、团队方面的课程开发、培训及咨询辅导工作。曾主持或参与500家企业的培训及咨询辅导项目，与团队一起帮助百数家企业建立了销售标准及培训流程，训练了50000名员工。

【培训方式】 

    互动授课、小组讨论、案例分析、故事寓言、体验式训练、实战技能训练、头脑风暴、思维开发训练、音乐引导、角色模拟、影视启发、小组竞赛、个性化辅导、远程辅导、团队帮扶。

【授课经历及客户评价】

鲍老师的课程幽默风趣，互动性强，以其高水准的专业水平和独具魅力的亲和力，透过案例分析、疑难解答和针对性的讲解，以生动活泼的授课方式带领学员全情投入，使学员在各自领域实现突破，得到全面提升，老师的培训课程赢得了社会各界的高度赞誉，产生了轰动效应。
授课内容：授课结合多年实战的案例，通俗易懂，启发性强，接地气。
授课风格：生动幽默、充满激情、言语犀利，有效激发决策者思考高度与深度。
授课效果：讲课内容课上易于掌握甚至已经熟练掌握，课后更易于操作，实战性极强！

【部分学员评价摘录】

鲍明忠老师的培训总是理论结合实际，更偏重实际，总是掌声加上笑声，总能让您了解问题并解决问题，总能让您听了还想再听，使自己的工作能力不断提高和优化。

                          -------移动通信总经理   刘勇

鲍明忠老师的课程非说教式的演讲，非言之无物的搞笑，句句都是经验之谈。让您在最短的时间汲取成功着的方法与经验，时时让您会心一笑，使学习成为一种至高无上的享受。

                          ------中国邮政副局长 范世宝

听鲍老师的培训有三难，他言之有物——令你不重新自我检讨难，鲍老师幽默风趣——令你不捧腹大笑难，鲍老师经验丰富——要你听其言，起而不成功也难。

                        ------鼎隆化工总经理  田胜军

“鲍明忠老师讲课非常棒，人很敬业，很喜欢他！谢谢鲍老师......”                      ------锦川花生食品集团董事长  苏贵勇

经过鲍明忠老师手把手的培训，传递真经，员工整体素质飞速提升，培训有系统理论高度、有实战操作，并且有非常强的“独创性”，被学员爱喻为“最具有实战经验的老师”、“人生最有益的导师”。

                   -------关东坊酒业董事长   景晓波
6、“鲍老师在课堂上的每个细节都告诉我什么叫激情、教养......”， 

                -------金牛建材总经理   刘总
7、“刚听完鲍老师讲的课，真的很精彩，很生动，通过亲身经历，让我看到了一个讲究礼仪，注意细节，激情四射，热情似火的老师”
            -------中国讲师网CEO  刘庆云

8、“案例丰富、生动，观察入微，非常实用”，“鲍老师的课有厚度，有深度！同时居然还这么形象生动......”。

                -------三株集团  吴炳新
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开 户 行：中国工商银行股份有限公司深圳布吉支行
公司账号： 4000022309202049860
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备注：为确保您的名额和及时参加，请提前将《报名表》填好后回复，我们将有专人与您联系确认，并于开课前发出《开课邀请函》。培训时间、地点、住宿等详细信息请以《开课邀请函》书面通知为准，敬请留意。谢谢！详询热线：18820199517 (彭老师)
地址：深圳市龙岗区布吉街道吉信大厦17K   电话：18820199517       QQ:2857848000
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