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广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；15821390638刘老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层
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高级采购谈判策略与垄断供应商应对

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com
培训时间: 4月22-23日 线上 7月27-28日 天津  12月26-27日 线上
培训费用: 4680元/人（含培训费、教材费、午餐费、茶点费等）

培训对象：采购主管及经理、采购总监、物流主管及经理、供应链经理、运营经理、运营总监和总经理以及其他涉及到供应商管理的专业管理人士等。

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）15821390638刘老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程简介：

当一家企业的销售人员、采购人员，企业管理人员面对强势的客户、供应商时，除了接受对方提出的苛刻条件之外，没有任何筹码可谈，实际上是价格谈判技法不足的常见表现形式。唯唯诺诺地面对一个强势客户、供应商，只能让对方肆无忌惮地坚持对方提出来的价格。在不利地位的价格谈判环境中，要想扭转乾坤，必须找到一种特殊的谈判力量和谈判技法。

塔木德说：“天下难做的事情，容易做成，因为没有竞争对手！”我们面对的客户、供应商越是强势，事实上谈判空间越大。他们不是不能让步，是没有习惯谈判。我们不是不能谈判，是我们不懂谈判、害怕谈判。

课程收益：
如何面对不利地位的销售、采购谈判，逆转乾坤，避免任人宰割的谈判？

如何塑造一种合适的谈判风格，有效地减少“霸凌”发生在自己身上？

如何分析、利用双方存在的问题，找到双方存在的鲜为人知的种种限制？

如何规避不利地位的价格谈判，价格上讨价还价是围棋盘里下象棋，完全是不对路

如何减少在各自立场发生冲突，减少在阵地战上与强势的谈判对手去较量？

如何分析协商双方的谈判利益，起初未曾考虑的与后来发现的利益都是谈判的筹码？

如何做好谈判的准备工作，为什么不要相信，船到桥头自然直的鬼话？

如何选择合适的价格谈判技巧、运用底线思维、有效的学会价格攻心策略？

课程大纲：

如何面对不利地位的销售、采购谈判？

遇到强势的客户、供应商，是否能让销售人员、采购人员就范，取决于谈判技能的水平。

为什么谈判的技巧与套路，毫无作用。

不可替代销售、采购的谈判经验。

创造性的谈判绩效，搞定强势对手。

案例分析：大客户、单一来源供应商谈判。

如何塑造一种合适的谈判风格？

遇到一个强大的谈判对手时，如果我们唯唯诺诺，只能促长对方逼迫我们接受对方的价格。

不利地位下的谈判禁忌。

为什么情商，让对方舒服？

为什么智商，让自己舒服？

学会掌握真正的强硬风格？

错误的立威，会让你陷入危险之中。

如何面对对方的言语和行为霸凌？

测试练习:你的谈判风格是什么？

如何分析利用双方存在的问题？

一个强大的对手，一定存在鲜为人知的种种限制，双方存在的问题往往是最大限制。

如何正确评估谈判的地位？

为什么问题会限制相关方？

如何盘点手上的谈判资源？

案例分析：如何在重点大客户、单一来源供应商面前扭转乾坤？

如何规避不利地位的价格谈判？

当对方提出一个不可退让的价格时，讨价还价是围棋盘里下象棋，完全是不对路。

如何面对不可接受的价格？

陷入价格谈判，会让你变得很危险。

价格谈判的技法。

案例分析：如何远离不利地位的价格谈判？

如何减少在各自立场发生冲突？

两军交战时，相对弱势一方，一定要减少阵地战，否则会付出巨大的战争人员伤亡。

立场对抗，犹如一场不利地位时的阵地战的危害。

对方的立场，确实很吓人？

立场式谈判技法。

案例分析：如何面对强势供应商的立场？

如何分析协商双方的谈判利益？

不见得，利益就是金钱。 起初未曾考虑的与后来发现的利益，都应该是谈判筹码。

供应商到底在乎什么？

利益分析的常用手法。

如何运用利益，操作谈判结果？

案例分析：如何达成一个看似无法达成的交易？

如何做好谈判的准备工作？

不要相信，船到桥头自然直的鬼话。你要做到谈判前的一切准备工作、清单。

谈判准备清单。

不断变化的形势，一直在做谈判准备。

案例分析：如何设计一份谈判准备清单？

如何选择合适的价格谈判技巧？

价格谈判中，遇到的所有的欺骗与失败，都是因为信息认知能力存在问题？

如何识别“人”的因素，对价格谈判的影响？

困难谈判的原因与技巧分析。

如何评估自己在价格谈判中的处境？

如何价格谈判的抵御谎言与诡计？

如何识别对方的谎言与诡计？

案例分析：如何获取价格谈判的信息优势？

如何运用价格谈判的底线思维？

如果被我们的提议的交易无法实行，则当事人可能采取的行动过程是什么？

为什么价格谈判需要底线思维？

BATNA，谈判协议的最佳替代方案。

最佳方案与谈判筹码之间的关系。

确定最佳替代方案要注意的因素。

如何在价格谈判中有效的讨价还价？

使用对抗方式进行价格谈判，不是最佳选择，有效的价格攻心策略才是重点。

你应该首先报价，或者出价吗？该怎么做？

如何正确的回应对方的最初报价？

如何运用价格攻心的10项必杀技？

如何应对对方价格的攻心策略？

模拟谈判练习与分析。

  讲师介绍--汤晓华


汤晓华 先生

Mr. Tang Xiaohua


商业谈判策略、采购与供应管理方面的实战专家，旅居美国马萨诸塞州波士顿，频繁往返中美负责国际采购业务，并帮助企业改善采购管理水平。在采购与供应管理、商务谈判技巧领域颇有影响力。他曾在日本跨国公司中国集团公司担任采购部长，主要负责领导国际采购工作。作为一流的采购专家，他具有超过20年的采购实战经验和超过10年的培训教育经历。他具备独立开发和定制采购管理领域和商务谈判领域培训课程的能力。

一直以来，他努力的提供启发性与实用性兼备的高质量培训课程。他说：“教育的目的，不能只是教我们挣得面包，而是让每一口都更加香甜。”在课程教学方面，他坚称：“如何挣面包是低层次的学习，使面包更加香甜是高层次的学习”。事实上他的课程不仅能教学生如何快速挣得面包，同时他还努力通过课堂使每一口面包都更加香甜。

他服务的客户从国际跨国在华企业诸如：奔驰汽车、飞利浦、西门子，到国内大中型企业诸如：蒙牛、德力电器、烟台万华，汤老师均为这些企业提供过采购服务和谈判辅导。他作为先进理论和技能的传播者，已经有超过10万采购与销售人员接受过其系统的采购和谈判策略培训，实用性被广泛认同。参加过汤晓华培训课程的学员，除了国内企业的采购工作者，还有大量来自台湾、香港、德国、美国和新加坡地区的人士。
擅长领域：商业谈判策略与技巧、战略采购管理、投资早期成本策划、投资早期采购策划、投资早期物流与供应链策划、供应商管理与评估技术、成本削减方法、谈判与供应关系策略。
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