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内容概要

为什么学习本课程：
　　谈判无处不在，无论是采购、销售、合作，还是日常的沟通，都会涉及到谈判，这是职业人士必
备的一种职业素质，也是各种商务活动中频繁使用的一种重要能力。
在现实中存在相当数量的企业或个人因为缺乏谈判能力，常常在交易和交际中处于被动和不利的局面
，甚至有人因此惧怕参与谈判。
如何能成为真正的谈判高手？
如何与其他的谈判高手过招？
如何在各种商务活动中应对自如呢？
答案是：需要完全专业的训练。

　　本套课程凝结了亚洲级谈判专家25年经验与研究，融中西方博弈智慧于一炉。
是现代职业人士提升谈判能力、企业训练业务精英不可多得的专业训练教程，并一度被微软、摩托罗
拉、IBM等著名公司列为主管晋升的必修课。

    本课程学习目标：
　　如何看清谈判的“局”，找到自己的筹码，借力使力；
　　如何出牌：开高开低开平的选择；
　　如何挥洒自如地运用谈判战术；
　　如何达成大家满意的双赢协议；
    谁需要学习本课程：
　　销售、营销人员；
　　采购人员；
　　企业管理者；
　　其它商务人士。
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书籍目录

第一讲　检验谈判的筹码（上）
1．谈判是权力还是心理
2．惩罚的能力
3．报酬的能力
4．退路和时间的思考
5．用法律做杠杆
第二讲　检验谈判的筹码(下)
1．专业知识
2．谈判桌上的虚张声势
3．无赖战术
4．谈判筹码的运用
第三讲　准备谈判的七大要件（上）
1．双边关系
2．沟通管道
3．利益
第四讲　准备谈判的七大要件（下）
1．正当性
2．方案
3．承诺
4．退路
第五讲　谈判的实质结构（上）
1．谈判场地的选择
2．谈判座位的安排
3．座位安排的玄机
第六讲　谈判的实质结构（下）
1．多管道沟通
2．谈判的期限
3．谈判队伍的组成
4．谈判的议程安排
第七讲　谈判桌上的说服技巧（上）
1．双人单面向买卖的七种模型
2．用图像化信息吸引对方
3．谈判议题的包装
4．坚持某一立场的成本效益
第八讲　谈判桌上的说服技巧(下)
1．让对方感到恐惧与威胁
2．转移注意力
3．运用小协议与大原则推进谈判
4．让对方相信这样做才是对的
5．说服的社会心理分析
第九讲　谈判桌上的推挡功夫（上）
1．谈判桌上如何投石问路
2．谈判时如何开价（一）
第十讲　谈判桌上的推挡功夫（中）
1．谈判时如何开价（二）
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2．谈判时如何诱敌深入
3．谈判时如何先破后立
第十一讲　谈判桌上的推挡功夫（下）
1．如何挡对方
2．如何开关谈判的门
3．让步的艺
第十二讲　谈判的收尾与解题
1．如何锁住自己的立场
2．锁住立场后如何解套
3．如何在最后让步
4．收尾的战术
5．谈判的解题模型
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