商务谈判高手养成营
——谈判就是要“获得更多”

课程背景：
你是否曾在商务谈判中感到力不从心，无法掌控局面？是否曾因为谈判策略不当而错失良机，甚至损失惨重？是否渴望成为商务谈判的高手，每一次都能以卓越表现胜出，成就商业辉煌？
本课程将带你探索一条通往商务谈判高手之路的征途，助你解开这些困惑，掌握谈判的精髓，成为商业战场上的佼佼者。

课程收益：
● 策略制胜：掌握商务谈判的精髓策略，让对手在你的智慧布局下难以招架。
● 技巧精进：精通沟通与心理洞察，每一次交流都能直击对手核心需求。
● 利益优化：洞悉合同签订与关系维护的要领，确保你的商业版图持续稳健扩张。
● 高手心态：培养自信、冷静、果断的谈判心态，让你在任何场合都能应对自如。

课程特色：
◆ 实战导向：深度剖析商务谈判实战案例，让你的每一招每一式都经过实战检验。
◆ 技巧全面：从心理洞察到语言艺术，全方位提升你的谈判能力。
◆ 系统化教学：结合四象限谈判模式与谈判因素占比表，为你提供一套完整的谈判框架。
◆ 高手之路：通过课程学习，你将掌握足以超越对手的策略与技巧，成为商务谈判的真正高手。

课程时间：2天1夜，6小时/天
课程对象：销售精英、企业高管、商务谈判专家，所有渴望在商战中脱颖而出的你
课程方式：激情讲授、实战案例分析、角色扮演、情景模拟，全方位助力你成为高手

课程大纲
第一讲：商务谈判高手之心——认知、心态与准备
一、谈判舞台
1. 商务谈判的定义
1）商务谈判是双方或多方为达成协议而进行的沟通过程
2）它涉及利益交换、条件协商和关系建立
2. 谈判的重要性
1）谈判是企业获取资源、拓展市场的重要手段
2）成功的谈判能直接提升企业利润和竞争力
3. 基本原则
1）包括平等互利、诚实守信、目标明确
2）谈判不是零和游戏，而是寻求共赢
二、高手心态
1. 自信心的培养
1）通过充分准备和反复练习增强自信
2）相信自己有能力应对各种挑战
2. 冷静与情绪管理
1）学会在压力下保持冷静
2）避免情绪化决策，专注于目标和利益
3. 果断决策的能力
1）在关键时刻迅速做出选择
2）权衡利弊，不犹豫不决
三、前期筹备
1. 信息搜集方法
1）了解对手的背景、需求和底线
2）收集行业数据和市场趋势
2. 策略规划步骤
1）设定谈判目标，明确优先级
2）制定备选方案，应对突发情况
四、四象限模式初探
1. 目标设定
1）确定理想目标和最低可接受目标
2）确保目标具体、可衡量
2. 形势分析
1）评估自身优势和劣势
2）分析对手的可能行动和反应

第二讲：沟通高手之剑——倾听、表达与反馈
一、倾听的艺术
1. 主动倾听的技巧
1）保持眼神接触，点头示意理解
2）避免打断对方，耐心听完再回应
2. 识别关键信息
1）从对方话语中提取核心需求和意图
2）注意非语言线索，如语气和肢体动作
二、表达的魅力
1. 语言简洁有力
1）用简短句子传达核心观点
2）避免专业术语，确保对方理解
2. 逻辑清晰的陈述
1）按重要性排序，突出重点
2）使用数据和支持性证据增强说服力
三、反馈的智慧
1. 及时回应
1）在关键时刻给予反馈，引导对话方向
2）确认对方理解，避免误解
2. 有效引导策略
1）通过提问让对方自行得出结论
2）避免直接否定，用建议替代批评
四、谈判因素占比表运用
1. 分析对手行为
1）评估对手的风格和偏好
2）识别其核心需求和潜在弱点
2. 制定针对性策略
1）根据分析调整沟通方式
2）设计多套方案，灵活应对变化

第三讲：心理高手之眸——洞察人心、布局策略与应对困境
一、心理超越
1. 洞察人性弱点
1）识别对手的恐惧、贪婪和自尊心
2）利用情感驱动，引导对方做出有利决策
2. 情感管理技巧
1）控制自身情绪，不被对手影响
2）营造积极氛围，促进合作
二、策略布局
1. 灵活多变的战术
1）根据形势调整策略，不固守一成不变
2）设计陷阱和诱饵，测试对手底线
2. 出奇制胜的方法
1）采用逆向思维，打破常规
2）创造意外情境，打乱对手节奏
三、困境应对
1. 创造性问题解决
1）跳出框架思考，寻找非传统方案
2）联合第三方资源，化解僵局
2. 风险控制措施
1）提前预判可能的问题
2）制定应急计划，减少损失
四、四象限模式深化
1. 方案优化
1）评估现有方案的可行性和效果
2）调整细节，提升整体成功率
2. 降低风险
1）识别潜在威胁，提前防范
2）平衡利益与风险，确保稳健推进

第四讲：团队高手之盟——协作力量、多元沟通与冲突化解
一、高手之师
1. 团队构建原则
1）选拔互补型人才，发挥各自优势
2）明确分工，确保高效协作
2. 团队利益最大化
1）通过集体智慧，弥补个人不足
2）共享信息，统一行动步调
二、跨文化适应性
1. 文化差异识别
1）了解不同文化的价值观和沟通习惯
2）避免文化冲突，提升合作效率
2. 跨文化沟通技巧
1）尊重对方习俗，适应其表达方式
2）使用中性语言，减少误解
三、冲突化解
1. 内部矛盾处理
1）及时发现分歧，主动调解
2）通过协商达成共识，维护团队和谐
2. 外部冲突应对
1）分析冲突根源，制定解决方案
2）借助中立立场，化解对立情绪
四、四象限模式在团队协作中的应用
1. 成员优势分析
1）评估每位成员的特长和潜力
2）分配适合的角色，发挥最大效能
2. 协作策略制定
1）设计团队行动方案
2）确保目标一致，步调协调

第五讲：合约高手之艺——条款精研、风险把控与关系筑牢
一、高手之约
1. 合同条款解读
1）逐条分析条款内容，明确权利义务
2）识别模糊表述，避免潜在纠纷
2. 风险防范措施
1）设置违约条款和补救机制
2）确保法律合规，保护企业利益
二、关系深化
——持续沟通机制
1. 定期回访，了解合作进展
2. 及时解决问题，巩固信任基础
三、伦理道德
1. 诚信经营原则
1）遵守承诺，不欺骗不隐瞒
2）注重长期合作，而非短期利益
2. 可持续发展理念
1）关注社会责任，提升企业形象
2）推动共赢模式，实现共同成长
四、四象限模式在关系维护中的应用
——合作潜力评估
1. 分析双方长期利益契合点
2. 制定维护策略，深化伙伴关系

第六讲：商务谈判高手之战——实战演练与终极解析
一、高手之战
1. 经典案例分析
1）选取成功与失败的谈判案例
2）深入剖析背后的策略和失误
2. 成功秘诀总结
1）提炼关键因素，如时机把握和心理洞察
2）分享实战经验，避免常见错误
二、谈判因素占比表终极运用
1. 行为精准分析
1）量化对手行为，预测下一步动向
2）制定针对性策略，占据主动地位
2. 策略执行与调整
1）实时监控进展，灵活应对变化
2）确保每一步都服务于最终目标

实战模拟：
1. 模拟谈判场景
1）设置真实商业情境，如价格谈判和合同签署
2）参与者轮流扮演不同角色，体验多方博弈
2. 成果检验与反馈
1）评估表现，指出改进空间
2）提供个性化建议，助力能力提升
