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《谈判 ‘胜’ 经》

	课程名称：谈判 ‘胜’ 经

	课程讲师：贺正生
	课程课时：2天

	简单描述（课程效果）：
学会如何运用实战的方法去谈判，增加成功的砝码。

	适合行业：通用

	适用范围：各级主管、中高层管理人员、一线销售人员、一线采购人员、人力资源部、审计部、行政监察部、公关部、人力部、财务部等部门的工作人员以及所有对商务谈判感兴趣的人员

	课程大纲：

	第一讲：谈判的大智慧

1、 这就是谈判

1、 谈判无处不在

指出谈判具有现实意义，涵盖了工作、生活、学习的全部

2、 谈判的本质

实例证明谈判是一个挂钩的安排

2、 谈判的大原则

1、 游戏：红蓝博弈

现场互动游戏，学员通过亲身参与深刻理解谈判的本质和真谛，以及报价、要价等策略和技巧

2、 注重利益而非立场

实例分析，让大家知晓方案的实际意义和立场坚守的灵活性

3、 使用客观标准

指出谈判桌上如何有效运用客观标准进行“推”和“挡”

4、 可能的10大谈判错误
分析学员在谈判桌上最容易犯的10大错误
3、 上兵伐谋：谈判的准备

1、 你的筹码

用实例告诉学员谈判准备过程中如何识别自身和别人的9大筹码，例如挂钩战术、筹码是否是物质的？历史纪录？是否有时间熬等

2、 谈判的是认知而不是事实

用诸葛亮空城计的策略来论证认知往往是当事人之间距以判断的基础

3、 挑选人员

观察员和技术人员各自的安排、多少人数为最佳？团队暗号的设计？黑脸白脸的设置？

4、 时空选择

餐厅、会议室、球场等，哪一个的场地更加适合？

5、 座位安排

1对1的安排、2对2的安排、5对5的安排、3对13的安排，各自的奥妙和诀窍？

6、 得体着装

主谈者的着装要求、各成员的着装差异和安排？

7、 主体确认

自然人、公司、合伙企业、个人独资企业、母子公司、总分公司等，在责任能力方面的差异

第二讲：谈判局

1、 开局推手

1、 2个模拟谈判练习[采购和供应商的现场模拟谈判]

安排现场学员进行实战练习

2、 暖场

暖场的8大技巧，以及最终如何改变对方在谈判桌上的价值观

3、 报价的太极推手

出硬牌的技巧、出软牌的技巧、先破后立的出牌技巧

4、 三点论

三个方面的论述如何增加他人的信服感

5、 文件战术

文件战术的运用技巧和使用场合、哪个人最适合文件战术以及相关实例分析

6、 预算是一个陷阱
套取信息的策略和技巧，预算是容易犯错误的，如何有效规避和化解？

2、 局中反复

1、 威胁：谈判最传统的法宝
哪些是温和威胁的办法？哪些是强而有力的办法？如何有效应对他人的威胁？

2、 冷场

冷场的作用？是否就是不讲话？冷场如何可以改变话题？

3、 炒蛋战术和室温战术

谈判桌上对于议题的正挡和反推战术，都如何运用和设计？

4、 人为设置先决条件

先决条件的作用在于完全控制谈判的流程，把整个谈判的过程限定在我方可以掌控的空间内，这个先决条件的设计诀窍？

5、 夸大的表情
谈判桌上要努力使用的一个有效技巧

6、 精于计算

计算和有效让步的精确搭配，便于提供良好的设计和思路

7、 中场休息的架空
主谈者在中场休息时，如何尽量减少表态？
8、 局中禁忌之不该做

如何减少谈判桌上的哪些无效动作？

3、 僵局之变

1、 让步的原则

如何实现最有效的让步？让步幅度如何控制？让步如何配合回报？

2、 个人共识之妙用

“一个中国，各自表述”的策略性运用？如何让谈判变得更加条理？

3、 部分威胁付诸实施

谈判桌上如何使用这一强硬的招数？如何有效加大威胁的战略效果？

4、 休会之冷处理

休会如何变换议题，是否确有必要休会，如何在休会阶段继续推进谈判？

5、 厕所泄密与反泄密

注意谈判过程中的保密设计和安排

4、 守住法律底线

1、 八个法律技术性安排

2、 “定金”和“订金”如何区别？超出标的额20%的定金还能被支持吗？和对方谈了天价的违约金，能被支持吗？如何写一个精心设计的条款能让对方多给你文字的证据？一般保证和连带保证的条款都应该如何写？仲裁好，还是法院诉讼好？

3、 签署合同的四项基本原则

成立日和生效日的区别和联系？异地签署，设计好日期的技巧和办法？工作日、非工作日，合同中应该如何界定呢？盖章应该选择哪一枚？骑缝章有用吗？合同相对性原则如何认定和运用？法定代表人是人吗？能否直接在合同中约定一个联系人？授权委托书必须公证吗？签英文名可以吗？人名章有效力吗？正本和副本必须都有吗？哪一个效力更高？打官司的时候选择哪一个文本呢？附件如何签署？效力如何约定呢？

5、 完美的谈判收官

1、 整批交易与搭配

        80分和0分，给对方一个唯一选择？如何搭配期限？收官阶段推进交易的有效办法之一。

2、 最后的期限和预警

   预警尽量转化为借口第三方的技巧和办法？增加不确定性干扰对方情绪的技巧和策略？

3、 帮助对方止血

      减少对方让步的推广性，尽快解决战斗的办法和策略安排？

4、 突然让步

      让步的步骤配合时间的大限制，如何有效推动对方决策？

6、 落笔于文字的谈判成果

1、 合同语言的精要

汉语言的精确和不精确性？语言的操作性如何处理？

2、 合同的二十六个书写要求

26个原则逐一讲授，例如：封闭型语言如何写？结果性语言如何写？包括但不限于条款应用在哪里？数字如何写？违约责任如何细化？合同文本能有公司的LOGO吗？模糊性语句如何处理？

第三讲：谈判是你的未来

1、 一个出色的谈判特种兵

1、 开放的提问

给对方第几个选择？如何通过提问来获取有价值的信息？

2、 有效的表述

有效表达的5个技巧

3、 部门之间的协调

沟通地点的选择思路？部门沟通的6个策略？在会议上推销自己意见的6个办法？如何让别的部门配合你?

2、 最后的谈判忠告

1、 观察好局：时间、议题、人、筹码
2、 挂钩

3、 威胁

4、 避免周四出差
5、 让别人喜欢你
6、 焖对方
7、 不要卷进对方恩怨
8、 过程实时总结
9、 斩钉截铁的让对方觉得赢

10、 交换和让步
11、 兵不厌诈

12、 见好就收

注：案例分析和具体实例，均穿插于各个知识点之间分别讲授。
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地址：北京市朝阳区南磨房路37号华腾北搪商务大厦五、六层                电话：010—51909199

传真:010—51909196                                                     网址：www.bjyxl.com

