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企业痛点

80%以上的谈判会最终失败，原因何在？

• 客户总不下单怎么办？

• 如何才能找到客户的利益点和关注点？

• 如何运用谈判战略和战术来使自己处于有利地位？

• 如何才能摆脱谈判困境，并达成销售目标？

很多销售人员在谈判时会有以下误区：

• 既没有在谈判前对客户进行充分的调研分析，也没有抓住机会在谈判时倾听和提出问题深入了解客户、掌握

客户的真正需求。

• 不会控制谈判的进程，抓不住谈判的主动权，过早地把所有信息披露出来，没有办法引导客户。

• 不愿意做出让步，一味坚持原来的条件，不懂得让步。不懂得谈判的目的是共赢，忽视了客户的需求和愿望。

增值销售谈判©

解决思路

没有谈判，就没有销售。

销售的过程也是谈判的过程，谈判顺，则销售顺！销售谈判是销售过程中最重要的工作之一。

销售谈判是一种销售艺术，需要遵循科学的流程并运用大量的技巧。



更多感兴趣的内容，请联系 info@emktco.com | 021-60905228 | www.emktco.com

版权所有 ©Shanghai Shenzhen EMKT Consulting Co., Ltd.

合作式谈判战略，从价值、策略层面来追求双赢

随着“共赢”理念逐渐被越来越多的组织和个人接受，在谈判中，销售人员应关注如何与客户建立共赢的长期伙伴关

系，为此，应在谈判中采用“合作式谈判战略”。

风靡全球的《增值销售谈判©》课程有助于销售人员与客户达成双赢的谈判结果，并与关键客户建立起牢固的合作

关系。

本课程旨在提高您对销售过程中所出现的价值差异进行谈判的能力。为您提供的谈判工具可助您与客户达成双赢的

结果；同时，它还有助于您与客户建立牢固的合作关系。

课程大纲

模块一 关于销售谈判

• 谈判的基本思考

• 认识谈判对手

• 双赢谈判的结果

• 销售谈判模拟游戏

模块二 谈判风格及战术

• 谈判风格测试

• 谈判者性格分析

• 谈判者性格与风格匹配
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模块三 合作式战略模型

• 开局——“有效谈判引导”

• 谈判力量的对比

• 信息搜集

• 规划说明

模块四 找出客户立场背后的利益

• 聚焦——确定客户立场背后的利

益

• 差异化训练

• 小组练习：关注利益点

• 练习：不同客户的常见利益

• 角色扮演：提问的策略

模块五 澄清谈判议题和价值

• 谈判中的价值思考

• 信息识别

• 确定议题价值

• 价值财务计算法

模块六 运用战术

• 10 种重要谈判战术

• 小组练习：销售谈判战术

模块七 提供方案并获得反馈

• 做一个好的规划者

• 最佳替代方案的寻找与提出

• 增值谈判中的价值创造

• 增值工具的运用

模块八 个人应用

• 谈判策略的准备

• 谈判角色扮演

• 制定改进计划

模块九 团队谈判（可选）

• 团队谈判的流程与风险

• 制定初步的战略方案

• 组织团队谈判与管理（READ 模型）

• 实战演练

课程收益

 完善销售谈判技巧，提高销售成交率；

 应对有挑战性的谈判，增加谈判信息；

 营造谈判环节中的主权地位；

 保障客户谈判方的利益，建立长期稳固的合作关系；

 达成互利的双赢谈判，脱离单线型输赢的谈判模式；

 达成客户需求与目标一致的谈判协议。

课程特色

 学员高度参与，培训以有趣的游戏切入，从一开始就将学员置身于挑战性谈判环境中，并通过“交易游

戏”分析学员个人的谈判风格及优劣势。

 学员可通过《谈判风格问卷》、《谈判风格评分表》来了解自己的谈判风格，并获得谈判战术指导。

 游戏、工具、录像、练习、角色扮演等教学方式的综合使用有助于提升学员的谈判技巧，并掌握关键

要点。

 小组讨论及练习活动能让学员在交流中提升自己，使学员在利益兼顾的基础上与客户达成“双赢”结局。
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学员感言

某跨国石油化工企业

案例分析及其理论阐述，具有实际操作性，浅显易懂，比较容易用于日常工作中。

某市级工业园区

开发了对于销售谈判的认知，开拓了视野，学到了如何了解谈判对手性格等、开展谈判时需要的一些技能

方法。

某大型电动工具制造商

了解了销售技巧、战术，以及如何站在客人立场，提供增值服务。颠覆了之前对销售的理解，豁然开朗，

才知道原来销售有这么多学问，尤其是“增值”！

课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象
营销总监、销售总监、销售经理、客户经理、资深销售代表

课程形式
内部培训（20-25 人）、工作坊、定制项目


