《新时期高效商务谈判策略与技巧》
主讲：江猛老师
课程背景:

我们经常会遇到这样的情况: 

1: 因为营销人员缺乏沟通谈判技巧而白白错失市场机会？ 

2: 因为缺乏谈判的基本素质和技能，而让自己处于谈判的被动地位？                   

3: 因为谈判经验不足，而让自己遭受冷落，以致该获得的权利而没有得到？

4: 谈判缺乏双赢意识，以致看似成功，实则失败？

  其实---我们不了解谈判;;;

谈判就是沟通；
谈判要的是双赢；

控制好自己的情绪；

谈判要有耐心；

谈判时胆子要大，步子要稳；

谈判中切记锋芒毕露；

谈判要敢于开口要求；

为谈判做好一切准备；

必须分析客户要求降价的真实原因

培训目标:

了解谈判

谈判的技巧

价格谈判的技巧

谈判不同阶段的应对

谈判僵局的处理

销售场景话术提炼：
场景问题：如何高效约见客户？

场景问题：如何准确的挖掘客户需求？

场景问题：如何恰当的处理提出的问题？

场景问题：不同类型和岗位的客户谈判准备和应对策略？

场景问题：对于客户不合理的要求，如何说“不”？
场景问题：如何精准的寻找客户？

场景问题：我们商量一下再决定，如何让客户快速做决定？
场景问题：想去拜访客户，客户死活不让去？怎么解决？

场景问题：客户多次不同的人进行轮番价格谈判？

要不要亮出底价呢？

场景问题：客户说：我们有合作供应商了，如何抢到份额？
场景问题：客户说：我考虑考虑，如何解决？

场景问题：客户说：别人更便宜？

场景问题：每次给客户报完价格就没有下文了怎么办？

打电话也不接怎么办？

场景问题：当客户说：给个最低价，轻松成交？

场景问题：我不是负责人，我做不了主？

如何让这样的人成为我们的铁粉？

场景问题：客户说：不需要，有需要再联系你，

这样的客户如何成交？
场景问题：新客户第一次联系，就让报价格，如何应对？

场景问题：客户投诉处理如何解决，才能顺利挽回客户？

场景问题：如何说服价格敏感型客户

场景问题：如何在不利的环境下转败为胜

场景问题：如何识别影响客户决策的亲友团，

并且逐个攻破

场景问题：如何利用大客户带动小客户

场景问题：客户投诉我们如何恰当沟通？
培训对象:  销售经理、市场经理、销售主管、终端主管、业务员等

培训大纲:

	第一部分: 谈判概述

什么是谈判

谈判的核心内容

谈判的本质

第二部分: 取得谈判优势须遵循四个原则

双赢合作

耐心对待

坚持立场

不畏惧,不卑不亢

第三部分: 站在对方的立场理解把握谈判

对方谈判的目的

对方可能的谈判方法与手段

谈判应对策略

第四部分:谈判的准备工作 

一:谈判人员的准备 

人数的多少 

构成比例 

配置的合理性 

二:信息的准备 

市场的 

竞争对手的 

科技的 

政策法规 

金融等

三:目标与对象的确定： 

主题 

目标 

优化 

对象确定 

四:谈判的时空选择 

时间 

地点 

谈判环境 

五:谈判方案的制定： 

方案的基本要求 

方案的主要内容 

六:谈判的模拟 

必要性 

拟定假设 

想象谈判全过程 

集体模拟 

七:谈判底线的确定 

价格水平 

支付方式 

交货及罚金 

第五部分 :实战谈判技巧

一:正确理解谈判

营销人员应有的观点

谈判高手的六项基本素质

谈判的演绎及内涵

谈判的5W2H

谈判的六项基本原则

谈判的三项基础流程

谈判中的七类技巧

第六部分：价格谈判以及谈判风格分析

一:客户为什么要砍价

占便宜，习惯性行为；
感觉价值和价格不成正比；

预算有限；

与竞争品牌的比较；

获得更多赠品；

害怕上当受骗；
	二:价格谈判的几种客户类型
1：随便砍价型：
2：态度强硬型：

3：认真砍价型：

4：亮出底牌型：

5：价格敏感型：

三:销售议价能力的提升

不要轻易给客户报价；
试探客户的心理价位；

报价不要轻易超过客户预算的两倍；

不接受客户的第一次砍价；

即使降价一定要慢；

每一次降价都让客户感觉你很为难；

每做出一次让步都要让客户拿出条件来交换；

每次降价的金额依次要递减；

第七部分: 谈判的五个阶段

1.准备阶段

2.开始阶段

3.展开阶段

4调查调整阶段

5.达成协议阶段 

如何精心准备、评估对手，如何选择战略设定谈判技巧底线

在谈判过程中如何与对手进行多方博弈

如何以专业的形象展现在对手的面前

如何应对对手在谈判过程中的种种举动

了解何时作出合适的让步

第七部分: 实效谈判的策略 

一:一般谈判程序介绍 

介绍 

概说 

明示 

交锋 

妥协 

协议 

二:不同谈判阶段的策略 

开局阶段 

价格阶段 

磋商阶段 

成交阶段  

第八部分：谈判僵局的处理

一:形成僵局的原因 

一言堂 

过分沉默与迟钝 

观点争执 

偏激感情 

人员素质低 

信息沟通障碍 

软磨硬扛式拖延 

外部环境变化 

二:谈判僵局的处理方法 

明确原则 

互惠式谈判 

具体方式 

严重僵局的处理 

角色扮演：如何进行有效谈判？

三:商务沟通谈判策略:

适当的隐藏策略；
保持一定的弹性策略;

避免敌对策略；

解决分歧策略；

谁先出牌；

坚持和让步策略；

拖延策略；

反悔策略；

第三方策略；


