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内容概要

　　企业能否在对外业务、对内管理等各方面获得最佳的运营成效，掌握高超的商务谈判技术是一项
不可或缺的重要因素。
本课程正是立足于为企业培养专业的商务谈判人才，帮助相关人士全面提高商务谈判能力，系统讲授
了谈判的理论和基本技巧、谈判前的准备、谈判过程策略规划、谈判三要素等方面的知识，并详细介
绍了谈判人才的培训方法。

　　通过本课程的学习，您将能够树立正确的谈判意识，掌握策略性谈判的技能技巧，最大限度地发
挥自己的优势，在谈判中进退自如，攻守得当，最终实现成功谈判。

　　讲师：王时成，台湾著名的行销学、销售学、管理学、谈判学的实务培训专家。
中国生产力中心（台湾）项目讲师，政治大学（台湾）金融系项目讲师，台湾金融研训院讲师，中山
大学（台湾）育成中心讲师，东海大学（台湾）企管系讲师，台湾中小企业协会讲师，项目经理人协
会讲师，入选台湾知名的国际贸易协会，具有16年培训经验。
曾经为中国联通、光明乳业、NOKIA手机、远东百货公司、台湾银行、华南银行、上海银行、微星科
技等众多知名企业提供过培训和咨询服务。

　　本课程适宜学习对象：销售部及采购部经现、主管、业务员；各行业商务谈判人员。
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书籍目录

第一讲 谈判人才的培训方法
1 前言
2 建立积极的观念
3 谈判高手的十二项基本才能
4 中西方谈判风格差异
5 如何建立优质的心理素质
6 谈判高手的全方位口才技巧
第二讲 谈判能力测验与双赢观念启发
1 谈判能力测验
2 双赢谈判观念启发 
第三讲 谈判的定义与基本理论
1 谈判四阶段的发展历史
2 谈判的内涵和传统谈判的迷思
3 加值谈判的新观念和商业谈判的模型
第四讲 谈判的理论和基本技巧
1 谈判的理论和基本技巧 
2 谈判对手的类型与应对策略 
第五讲 谈判前的准备
1 引言
2 谈判前的准备
3 具体准备内容
第六讲 谈判过程策略规划
1 谈判的布局 
2 谈判的发展 
3 谈判的应变
4 谈判的缔结 
第七讲 谈判三要素之情报筹码（一）理论与技术
1 引言
2 情报作为第一筹码的意义
3 情报筹码的使用时机
4 创造情报筹码的技巧
第八讲 谈判三要素之情报筹码（二）实务应用
1 情报兵法三十六计 
2 业务谈判中的情报筹码应用 
3 采购谈判中的情报筹码应用 
4 管理谈判中的情报筹码应用 
第九讲 谈判三要素之时间筹码（一）理论与技术
1 时间作为第二筹码的意义 
2 时间筹码的使用时机 
3 创造时间筹码的技巧 
第十讲 谈判三要素之时间筹码（二）实务应用
1 时间兵法三十六计 
2 业务谈判中的时间筹码应用 
3 采购谈判中的时间筹码应用
4 管理谈判中的时间筹码应用 
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第十一讲 谈判三要素之权势筹码（一）理论与技术
1 权势作为第三筹码的意义
2 权势筹码的使用时机
3 创造权势筹码的技术
第十二讲 谈判三要素之权势筹码（二）实务应用
1 处理顾客抱怨中的应用 
2 现场案例解析
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