采购商务谈判策略

课程背景：
互联网+智慧物流时代，企业向采购向利润需求越来越迫切。作为企业内外部资料的链接者、整合者与领导者，对采购商务谈判能力的要求也越来越高。什么是高效的谈判？双赢原则能帮到你吗？谈判时遇到参与者多、不确定性大、有被诉讼的风险、谈判者高度情绪化、对方撒谎、不愿分享信息、手里没权力和筹码、最后一分钟加条款、差的谈判对手等，如何有效地进行采购商务谈判？
本课程针对采购面临的如上问题，从工具、心理、实战三方面，提供了一个谈判的工具箱，包括原则、策略和技巧，从谈判前的筹备到合同签订的各个阶段，给出解决方案；针对代价不菲的心理偏误问题，给出有效识别和相应调整的方法；点出谈判中易被忽略但对谈判结果有重要影响五个方面的应对之法。
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课程收益：

[bookmark: OLE_LINK1]● 树立谈判系统工具思维，刻意练习可成高手；
● 掌握谈判策略框架工具，活用践行争创价值；
● 厘清谈判心理认知偏误，回归理性思维决策；
[bookmark: OLE_LINK2]● 掌握五种谈判场景策略，实施系统有效谈判。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：生产制造或电商企业的供应链总监、采购总监、采购经理、物料经理、生产统筹经理、生产经理及与对谈判感兴趣的人员
课程方式：两天培训以“视频+案例+理论+实操+演练”的方式开展，确保从知到行
课程风格：
源于实战：课程内容基于企业实践经验，注重理论、实效、举一反三
逻辑性强：结构化思维，深入浅出解构现象、本质、工具、方法
价值度高：课程内容经过市场实战打磨，讲解的工具方法一学就会、好用有效
方法论新：专业知识+刻意练习+行动学习
团队建设：组名，组长，组训（采取积分制机制，组与组PK竞争）
课程工具(节选部分)：
工具一：“谈判准备5步法”
工具二：“谈判常见7个错误”
工具三：“探知对方底线5步法”
工具四：“讨价还价7策略”
工具五：“讨价还价7个策力”
工具六：“采购谈判实战4大策略”
工具七：“侦探式谈判的7原则”
课程体系：
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课程大纲
视频：李云龙对撤兵需求的谈判
[bookmark: _102]导入：空降采购总监被要求“新的采购协议供方签署率100%”，怎么办？
[bookmark: _____6]案例：竞选灾难
研讨：好的采购商务谈判是什么？
第一讲：制定采购商务谈判策略
[bookmark: _106]一、在谈判中争取价值
[bookmark: _157]案例：汉密尔顿地产
[bookmark: _____12]1. 谈判者争取价值的策略
[bookmark: _____14][bookmark: _158]2. 谈判准备的五步法
[bookmark: _____16][bookmark: _159]第一步：评估自己最佳备选方案
[bookmark: _____18][bookmark: _160]第二步：计算自己的底线
[bookmark: _____20][bookmark: _161]第三步：评估对方最佳备选方案
[bookmark: _____22][bookmark: _162]第四步：计算对方的底线
[bookmark: _____24][bookmark: _163]第五步：评估协议的区间
[bookmark: _____26][bookmark: _164]3. 双方达成协议
[bookmark: _____28][bookmark: _165]4. 评估谈判结果
[bookmark: _____30][bookmark: _____38][bookmark: _170]5. 谈判常见7个错误
[bookmark: _____52][bookmark: _____40]6. 如何正确报价
[bookmark: _____54]思考：你是否应该先报价
[bookmark: _____56]决策：你掌握了多少信息？
[bookmark: _____58]1）应对对方先报价
[bookmark: _____60]2）正确报价的4个因素
3）如何探知对方底线
第1步：谈判前了解所有信息
第2步：谈判前明确你的假设
第3步：质疑你的假设
[bookmark: _____88][bookmark: _196]第4步：迂回询问并决录
[bookmark: _____90]第5步：权变协避骗与不确定
[bookmark: _____92]4）讨价还价7策略
[bookmark: _____94]二、在谈判中创造价值
[bookmark: _____110]案例：外交困局
[bookmark: _____112][bookmark: _207]1. 多议题的谈判
[bookmark: _____114]案例：连续剧播放权
[bookmark: _____116][bookmark: _____126][bookmark: _____120][bookmark: _214]2. 价值的最大化
[bookmark: _____128][bookmark: _____134]3. 四大准备策略
策略1：明确已方多个利益点
策略2：建立一个评分的系统
[bookmark: _____146]策略3：计算组合提案底线值
[bookmark: _____148]策略4：明确对方多个利益点
[bookmark: _____150]4. 三大执行策略
[bookmark: _____162][bookmark: _____158][bookmark: _____152]5. 谈判后策略4步法
[bookmark: _____164]案例：获更多资金增加新药项目启动
[bookmark: _____166][bookmark: _____168][bookmark: _____176]话术：恭喜…我想…虽然…可能…但是…当…如果…
[bookmark: _____178][bookmark: _155]三、用侦探谈判获信息
[bookmark: _____180]案例：独家权之争
[bookmark: _241]1. 侦探式谈判的7大原则
原则1：不只问是什么，还要问为什么
[bookmark: _____186][bookmark: _243]案例：高峰时打车
[bookmark: _____188]原则2：努力调利益点，不要纠缠诉求
[bookmark: _____190][bookmark: _245]案例：高薪的诉求
[bookmark: _246]原则3：求同存异竞和，争取创造价值
案例：选票交换
[bookmark: _247]原则4：把要求当机会，关注对方需求
案例：最后一分钟要求
原则5：不要打发问题，不受限创价值
[bookmark: _____202]案例：家居廊3个月运输的担忧
[bookmark: _____204]原则6：不要被拒终结，而用为什么不
[bookmark: _____206]案例：定制礼品竞标失败后的签约
[bookmark: _____208]原则7：推销卖点说服，谈判利益价值
四、从口风紧处获信息
[bookmark: _____212]1. 建立信任，分享信息
[bookmark: _____222]2. 吃惊疑虑，别忘提问
[bookmark: _____224][bookmark: _____226]3. 互惠原则，分享信息
[bookmark: _____228][bookmark: _____230]4. 多个议题，同时谈判
[bookmark: _____232][bookmark: _265]5. 多个提案，同时给出
[bookmark: _____234][bookmark: _266]案例：代理合同的两个提案

[bookmark: _____236][bookmark: _103]第二讲：避开采购商务谈判心理偏误
[bookmark: _____238]一、认知偏误：你看到的不是真的
[bookmark: _____240]案例：劳资纠纷
1. 零和偏误
案例：科恩的林场与29只啄木鸟
2. 炫目偏误
案例：名企高薪与职业发展
3. 非理性投入升级
案例：竞拍100美元
4. 表述陷阱
案例：对抗疾病问题的模拟
[bookmark: _269]二、动机偏误：你就没想看到事实
案例：护栏纠纷
1. 动机不相容
[bookmark: _297]故事：海妖之歌
[bookmark: _____292][bookmark: _292]2. 自我中心
[bookmark: _____294][bookmark: _301]案例：习惯性高估
[bookmark: _293]3. 过分自信
[bookmark: _294]4. 自利归因
[bookmark: _____306][bookmark: _295]5. 后悔厌恶
[bookmark: _____308][bookmark: _305]案例：要铜牌还是银牌
[bookmark: _296]6. 消除偏误
[bookmark: _____316]三、自我偏误与他人偏误：在非理性下理性谈判
[bookmark: _____318][bookmark: _308]1. 直面自我偏误的3大策略
[bookmark: _____320][bookmark: _309][bookmark: _310]策略一：系统两思维
[bookmark: _____330][bookmark: _314]策略二：类比思维
[bookmark: _____332][bookmark: _____338][bookmark: _318]策略三：局外人视角
[bookmark: _____346][bookmark: _____340][bookmark: _322]2. 直面他人偏误的4大策略
[bookmark: _____348][bookmark: _323]策略一：考虑双方偏误后果
[bookmark: _____350][bookmark: _324]案例：把弱队变成强队
[bookmark: _____352][bookmark: _325]策略二：帮助对方减少偏误
[bookmark: _____354][bookmark: _326]故事：你选哪个：好的谈判者和差的谈判者
[bookmark: _____356][bookmark: _327]策略三：校准对方提供信息
[bookmark: _____358][bookmark: _328]案例：房子代理商的选择
[bookmark: _____360][bookmark: _329]策略四：权变协议解决冲突
[bookmark: _____362][bookmark: _330]案例：购买功能产品的权变协议

[bookmark: _____364][bookmark: _104]第三讲：活用采购商务谈判四大方法
[bookmark: _____366][bookmark: _105]一、找到影响力策略
[bookmark: _____370][bookmark: _____368]1. 强调损失而非收益
[bookmark: _____372]案例：电力公司推荐隔热产品
[bookmark: _115]话术：如果不……你将损失……
2. 细分收益整合损失
[bookmark: _____380][bookmark: _____394][bookmark: _____400][bookmark: _126]3. 先拒再调的摔门法
[bookmark: _____408][bookmark: _____402][bookmark: _127]4. 由小到大蹬门槛法
[bookmark: _____410]案例：4S店销售贵车
[bookmark: _____412]5. 利用合理化的力量
[bookmark: _____416][bookmark: _____414]案例：只有5页要复印
[bookmark: _____418]话术：我想……因为……
[bookmark: _____420]练习：如何提加薪？
[bookmark: _____422]6. 及时利用认可力量
[bookmark: _____424][bookmark: _138]案例：供应商介绍中合作客户的背书
[bookmark: _____426][bookmark: _139]7. 象征性的单方让步
[bookmark: _____428][bookmark: _140]案例：调查问卷里的一美元纸币
[bookmark: _____430][bookmark: _____432][bookmark: _142]8. 参照物合理化提案
[bookmark: _____434]案例：20分钟去分店买折扣计算器OR电脑
[bookmark: _____436][bookmark: _110]9. 保护自己免受影响的6大防御策略
[bookmark: _____456][bookmark: _____438]二、发现谈判中的盲点
[bookmark: _____458][bookmark: _331]案例：一次代价高昂的并购
[bookmark: _____460][bookmark: _332]解决方法：克服有限意识，关注注意力之外信息
[bookmark: _____462][bookmark: _333]1. 潜在谈判方
[bookmark: _____464][bookmark: _337]案例：丙公司的并购方案怎么选？
[bookmark: _____466][bookmark: _334]2. 对方的决策规则
[bookmark: _____468][bookmark: _338]案例：三个创始人公司的收购价出多少合适？
[bookmark: _____470][bookmark: _335][bookmark: _340]3. 信息不对称的影响（解决方法）
[bookmark: _____472][bookmark: _339]故事：“胜利者的诅咒”
[bookmark: _____474][bookmark: _____476][bookmark: _____482][bookmark: _336]4. 竞争对手的强项
[bookmark: _____484][bookmark: _344]案例：5家公司同时抢注一个发明专利
[bookmark: _____486][bookmark: _107]三、应对谎言和诡计
[bookmark: _____488][bookmark: _345]故事：一直未被发现的欺骗
[bookmark: _____490][bookmark: _346]1. 先发制人防御谎言与诡计的四大策略
[bookmark: _____492][bookmark: _347]策略一：表现出准备充分的样子
[bookmark: _____494][bookmark: _348]策略二：展示你获取信息的能力
[bookmark: _____496][bookmark: _____498][bookmark: _350]策略三：间接问没有威胁的问题 
[bookmark: _____502][bookmark: _____500][bookmark: _351]策略四：强调不撒谎让对方诚实
[bookmark: _____504][bookmark: _353][bookmark: _____506][bookmark: _354]2. 测谎的五个方法
1）信息收集多元化
[bookmark: _____508][bookmark: _355]2）设套
[bookmark: _____510][bookmark: _356]3）多方验证法
[bookmark: _____514][bookmark: _____512][bookmark: _358]4）注意“没有回答问题"的回应
[bookmark: _____516][bookmark: _359]5）对财权变协议
[bookmark: _____518][bookmark: _108]四、处于劣势时谈判五大策略
[bookmark: _____520][bookmark: _360]场景：处于谈判劣势怎么办
[bookmark: _____522][bookmark: _____524][bookmark: _362]策略一：不要暴露你处于劣势
[bookmark: _____526][bookmark: _363]策略二：利用对方弱点克服自身弱点
[bookmark: _____528][bookmark: _364]策略三：识别利用你的独特价值贡献
[bookmark: _____530][bookmark: _365]策略四：同时提交多个提案赢得机会
[bookmark: _____532][bookmark: _366]策略五：劣势明显就放弃余下的权力
【课程回顾、结业、总结行动计划表、祝福、合影】
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