《价值交换双赢谈判技能训练》

  ----基于价值营销客户行为管理的谈判技能

【课程时间】4月22-23日济南
【课程费用】3680元/人(包括培训、培训教材、场地费等)
【课程背景】

谈判在销售过程中无处不在，如何让客户愉快接受我方要求并达成满意的谈判结果，确实不是一件容易的事情。在销售谈判中，我们经常会遇到下列困惑：为什么客户再三压价还百般不满？为什么客户一而再再而三的出难题？为什么我们给客户提要求那么难？为什么“白脸红脸”的策略不好使？为什么好产品卖不出好价格？ 谈判中先报价好还是后报价好？双方报价还有一定差距时，折中方案是否很好？怎样妥协(让步)？怎样保住底线？谈判能撒谎吗？又怎样体现出真诚？什么东西在左右谈判方向？如何看待谈判中的 “公平” “信任” “价值”  与“影响力”？如何用好筹码向客户提要求？如何管理客户的期望值搞定客户？ 在复杂销售谈判中，仅凭经验凭感觉，可能会事倍功半甚至事与愿违。

   《价值交换的双赢谈判技能训练》，源于价值营销的方法及原理，课程从价值交换行为管理的角度，帮助销售专业人员认识和把握谈判策略的四个要素，制定合适的谈判策略，选择有效的谈判途径，掌握相关工具并形成各种具体、有效的谈判对策，达成既定目标。

【课程获益】 

1. 掌握价值交换双赢谈判的4大要素及方法，以建构谈判全过程

“标准”--如何确立双方都可接受的价值判断标准；

“利益”-- 如何把握双赢的利益要素；

“风险”--如何降低对方的风险意识；

“影响力”--如何有效使用自己的影响力

2. 掌握价值谈判八大重要原理及策略应用，设定谈判目标及途经

3. 掌握谈判中异议处置的3种方法，有效处理谈判中出现的异议

4. 通过实战案例谈判演练，应用体验所学工具及原理，达成谈判目标

【课程对象】销售经理、销售总监、与谈判业务相关人员

【课程形式】 互动式讲解、场景模拟角色演练、工具应用练习、案例分析讨论

【课程大纲】

第一单元 建立价值交换双赢谈判的新理念 

1. 导入： 

2. 什么是谈判

3. 谈判理念与价值观

4. 传统谈判策略挑战及其思考
5. 基于价值交换的双赢谈判理念

6. 有效谈判的三个标准：
1) 质量—双方满意双赢结果

2) 效率—高效并减少不必要成本

3) 和谐—过程和谐利于后续发展

第二单元、 价值营销双赢谈判的基本原理及谈判策略

1. 影响客户合作的根源性因素分析

2. 客户交换的究竟是什么？

3. 客户的价值关注点“买椟还珠” 

4. 设立谈判目标：对协议的价值判断及风险认识

5. 选择谈判途径：交易式；关系式

6. 价值营销商务谈判过程

1) 准备谈判：信息、策略、技术

2) 开始谈判：氛围营造、合作意愿表达

3) 进行谈判：互相影响、发现交换价值

4) 结束谈判：形成约束性文件

7. 制定价值交换谈判四个关键策略 

1) 客户对协议的价值看法及认知分析--设定标准 

2) 客户的“个利点”和“认同点”--利益预备

3) 客户认同的兑现性沟通决策—降低风险

4) 客户认识到的竞争利益—提升影响力 

8. 案例讨论：谈判准备及方案制定

9. 客户购买过程中的异议分类及处理策略
1) 处置异议的策略

· ARA策略

· 3F策略

· CPLA策略

2) 价格异议的处置技能

3) 角色演练：异议处理的技巧

第三讲单元、价值谈判中的重要原理及实践应用 
1. 价值谈判的八大重要原理及方法运用
2. 如何确立双方都可接受的价值判断标准

1) 认知对比原理 

2) 价值得失原理

3) 讨论：筹码的铺垫与推出时机？

3. 如何把握谈判双方关注的利益要素

1) 互惠原理

2) 讨论：如何珍惜让步？

3) 倒喇叭原理 

4) 练习：如何报价与压价

4. 如何降低对方对获得利益的风险意识

1) 渐进承诺原理

2) 风险厌恶原理

3) 讨论：如何降低客户的成交风险意识？

5. 如何有效使用自己在谈判中的影响力

1) 最小兴趣原理

2) 黄金沉默原理

3) 讨论：在提议或介绍时，如何增强客户对你的兴趣？

6. 角色演练：实战谈判模拟及点评

1) 角色分工：卖方谈判组、买方谈判组、观察组

2) 阅读案例，设定谈判目标及途径

3) 谈判准备及有效性行为预判

4) 异议处理及心理学原理应用

5) 角色扮演实战演练及点评

课程小结
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