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                                    Our efforts, your benefits!

专业采购情景谈判技巧
主办单位:上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
时间地点：2012年8月31-9月1日  深圳
价格：￥3800/人(包括授课费、资料费、会务费、证书、午餐等)
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【课程介绍】

冲突日益增多，需要谈判的场合也越来越多，不管你愿不愿意，您都是一名谈判者。谈判能力已经成为一个现代商务职业人的基本技能与素质要求。课程全面按照企业实际谈判要求，通过情景模式模拟谈判过程中的陈述自己的观点，倾听对方的提案、发盘、并作反提案，还盘、互相让步，最后达成合作协议的商务过程，总结谈判技巧，全面系统地构筑谈判乃至获得商务成功的整个过程。合作谈判术是柳荣老师冶东西方战略智慧于一炉，精心开发的谈判技巧，比西方的谈判思维更深刻；比传统的中国捭阖之术更具体。

综合了8 年的哈佛谈判研究经验，归纳了Huthwaite 研究的谈判核心成果，采用互动体验式的培训方法，通过充分的课堂讨论与经验分享使学员深入理解达成成功的谈判的基本原则，掌握谈判的重要阶段及相应的专业技巧，认知不同的谈判风格和对手可能采取的策略从而做出正确有力的回应。每阶段均有丰富的模拟现实案例的谈判练习，帮助学员掌握真正所学的谈判技巧并能在以后工作中加以运用。

本课程全部通过实战的案例，全面演绎谈判的“十八般武器”的技法与谈判技巧，将协助企业达成竞争优势，可领悟合作谈判的本质所在，真正懂得如何谈判，而让您成为合作谈判的高手，有效达成工作的任务。获得利润最大化，在激烈的市场竞争中培养众多杀手锏。

【培训目标】

---系统掌握谈判的思想与策略，从心理学和博弈多个角度诠释谈判的真谛； 

--如果有困难的事情需要谈，一定要设法在对方投入了相当的时间和精力后，在谈判行将结束之时，再来谈如价格、利率等这些重要而敏感的内容； 

---在相互竞争的形势下，如没有接到对方的交换条件，那么千万不要贸然把自己的底牌亮出，那样只会减轻了对手的压力； 

---别让那点有新的经验限制了你的行动，有一时的强迫自己打破固有的狭隘的经验圈，勇敢去验证自己的猜想； 

---因为任何谈判又决定意义的让步都是在最后期限即将到来之际做出的，所以一定要有耐心。而且不能向对手透露出自己的最后期限； 

---越是表现的软弱无能，茫然不知，就越能得到更多的信息和忠告，学会用询问的方式来代替回答的方式，可以向对方提些你知道答案的问题，借此可以大体判断对方的可信度； 

---作为谈判者，要善于捕捉各式各样的非语言信息，如肢体，表情； 

---掌握谈判的各类技巧、步骤与方法，在未来的各类谈判中从容淡定，应对自如； 
【课程内容】

1、谈判的概论与基础
―——谈判专家的谈判阐释
  ——谈判是心灵智慧
  ——社会困境与默认协商
  ——行为决策与博弈
  ——谈判的不确定性因素

  ——总结与利益

2、谈判前的“3+3”问题

——谈判演练：底线与幅度

——谈判风格

——谈判策略分析
——双赢的基础：扩大馅饼

3、如何构筑自己的谈判能力：时间VS情报VS权利
  ——哈佛谈判三要素
  ——分配性谈判

  ——如何建立自己的谈判优势
  ——如何将劣势转化为谈判优势

4、谈判力的误解

5、高级谈判过程与控制技巧
   ——建立信任的人际关系
   ——谈判的五大步骤
   ——谈判前最重要的工作是什么？

   ——谈判的SWOT分析与议题设定方案
   ——翔实的步骤与方案

   ——谈判议题设定、时间与地点选择技巧
   ——开始谈判前的注意事项

   ——谈判基本礼仪

   ——谈判的语言艺术

   ——如何识破对方谈判的陷阱
——如何挖掘与判断对方底牌
——谈判让步的八大方式（谈判矩阵）
——谈判的团队效益

   ——谈判核心阶段的议题把握

   ——公司核心利益的坚持技巧

   ——谈判过程的洞察：察言观色

   ——谈判过程行为含义分析

   ——谈判收尾技巧
   案例演练

6、优势的谈判行动 

7、降低期待系数

——谈判实战演练：布什公司与普京公司的较量
   ——谈判中突出的问题解决能力

8、情景谈判实战测试与经典分析

——如何对待艰难的谈判对手

——我的谈判优势

——对方的强势如何化解

——如何分析对方的话术背后含义

——“虚拟上司”处理技巧

——心理价位的沟通

——强势谈判建立——利益最大化

——利益平衡法

——借势谈判

——降低撒切尔期待系数

——轻缓的绝妙之道

案例实战演练：博弈与谈判SWOT分析在谈判的应用

9、成功争端谈判的步骤

——谈判的节奏：美国VS越南

——谈判的详细步骤

——最重要的过程：谈判目标的设定

——主场谈判VS客场谈判

——注意团队协助，杜绝谈判英雄

——在没有明白之前不要顺意表露自己的观点

——谈判礼仪与察言观色

——结束谈判的艺术

——肯定与期待的使用技法

——建立“标准-现实”法则

——模块分析

10、哈佛谈判变数——优势与劣势转化的视角

——权利，谈判杀手锏

——职位、经验等权利的建立

——时间，谈判的核武器

——情报，无间道的威力

11、如何突破谈判僵局

——谈判的死敌与战友：僵局

——僵局分析与突破技巧

——时间的改变突破僵局

——观念突破改变僵局

——权利改变突破僵局

——环境改变突破将绝

12、实战谈判演示

——开门见山，夸大表情

——文件战术

——“听不懂”

——目标日期

——红黑脸

——预算的陷阱

——权限不够

——最后咬一口

13、实战演练：汽车公司与轮胎厂的出价谈判策略

实战演练：利益的公正博弈

【讲师简介】柳老师

清华大学/中山大学制造总监班、MBA专家团成员，香港国际经济管理学院客座，香港企业生产力协会顾问。多家企业集团总裁私人企业发展运作顾问，《现代生产》、《经理人》等多家知名媒体的特约撰稿人。
柳老师拥有十多年世界级企业高层运作经验。曾多次应邀到日本、美国等等参加制造管理研讨，有丰富的管理提升的导入经验。专注于制造型企业诊断、生产技术与生产力提升、物流供应链、业务流程分析与优化。

柳老师主讲的课程以观念和实务为特色，大量列举常见事例丰富课程讲解，主题鲜明、事例生动，理论部分观点新颖，常有惊人之语；实务部分主要由十余年的企业管理和职业顾问经历所积累的丰富案例为主，其演绎充满活力、富有激情、极具感染力，贴近企业的实际需要。
服务过的部分企业:一汽大众、广州本田、东风日产、江铃汽车、宇通客车、中兴汽车、海信电子、海尔集团、厦新电子、美的电器、高科集团、戴尔DELL、富士施乐、信利集团、深开发股份、赛尔康、精诚股份、南太集团、中国电子54所、三一重工、蒂森电梯、爱默生、大洋电机、TDK、OKI电气、麦克维尔、广州地铁、蒙牛乳业、伊利乳液、圣元乳液、金丝猴集团、青岛啤酒、中国电信、万华股份、丝丽雅集团、富裕塑胶、松泽集团、SOLA镜片、横店集团、当利纳印刷、南方包装、天威集团、安踏鞋业、七匹狼、东软股份。

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。 

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
专业采购情景谈判报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail           手机               
参加学员信息

姓名            电话           职务          E-mail             手机                
姓名            电话           职务          E-mail             手机               

姓名            电话           职务          E-mail             手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510     Email:info@purise.com






1
地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

