
《百货商场提升商务谈判的技巧增强感染力》
 
实战来自经验+实战来自现场

 
要想脱颖而出、接受强化培训、现场面对现场、在于实战经验

技能管理提高、领会实战经验、回店展开工作、得心应手熟练

努力在于训练、功劳在于实现、个人价值提高、成长迅速见效
分析当前问题、解决以后问题、吸收管理经验、做好今后工作

 

课程内容
对于零售企业营销观念的变革的年代，我们需要技能，我们的培训目的是

帮助销售人员树立正确的营销理念，提升零售业务拓展能力，理解并掌握现代
零售企业经营管理念，开拓视野，树立大局观，并为企业良好的发展奠定基础，
希望大家全心投入，跟上思路，用心感悟，随时提问。
当今的零售企业究竟是什么？对于这个问题，我认为，零售企业不再仅仅

是商品堆积和买卖场所，已经从一个单纯的商业概念转变为一个时尚概念，和
一种现代生活的符号，零售企业的天职是向目标顾客提供最满意的商品和服务。
当今的消费者也在变化，他们更加注重人与人的交往，更加注重自我的表达，
希望能拥有属于自己的喜好、格调与品位，并且通过自己的外表、日常用品的
选择等展示给自己和他人欣赏，对于商品的选择实际上已经成为了自我表达的
一种最为直接的方式。
现代意义上的物质主义，不再片面的追求奢华与占有，一切以个性张扬为

出发点，讲究的是人性化与舒适程度。此外，目零售企业前还变“人找商品”为
“商品找人”，进行了一系列创造顾客的竞争策略，真正给顾客创造了良好舒服
方面。
 
培训方式：
易接受、易理解、易吸收、易掌握、易运用，把过去在零售企业运营管理过程
中存在的问题拿出来‘晒’，用‘昨天、今天、明天’的教学方式，想问题？看问题？
听问题？读问题？说问题？
 
课程收益:

知已各彼，百战百胜，成功的谈判最重要的步骤就是要先有充分的准备。
管理人员的商品知识，对市场及价格的了解，对供需状况的了解，对本企业的
了解，对供应商的了解，本企业所能接受的价格底线、目标、上限、以及其他
谈判的目标都必须先有所准备，并列出优先顺序，将重点简短列在纸上，在谈
判时随时参考，以提醒自己。
通过对本课程的学习,学员可以了解现代管理的发展趋势,改善企业的组织以

及流程的设定，完善管理体系，提升谈判能力。从而帮助管理人员选择最佳策
略，确保工作高质量、高效率及低成本执行，使企业具有最佳的状态，同时与



供应商保持良好的战略伙伴关系。
 
核心内容一：人的因素如何影响谈判 
1、生意不成，仁义在说明了什么问题？
2、商务谈判中首先要解决人的问题
3、成功谈判的基本原则
4、我是否对人的因素给予了足够的重视？
5、人的因素也会影响
7、谈判中对方曲解你的意思或双方产生误解甚至相互指责
8、人的因素在谈判中能否解决?
核心内容二：百货商场商务谈判礼仪 
1、谈判准备
2、谈判之初
3、谈判之中
核心内容三：百货商场谈判的原则及技巧
1、谈判要达成一个明智的协议
2、谈判的方式必须有效率
3、谈判应该可以改进或至少不会伤害谈判各方的关系
4、商业谈判中常见的五个障碍
5、如何在与供应商的谈判、沟通当中占据主动权？注意事项是什么？
核心内容四：百货商场策划谈判的方法与技巧
（1）何谓谈判
（2）什么时候需要谈判呢？
（3）谈判的基本方法
（4）谈判的阶段
核心内容五：百货商场有效谈判技巧
1．要有感染力
2．起点高
3．不要动摇
4．权力有限
5．各个击破
6．中断谈判或赢得时间
7．面无表情，沉着应对
8．耐心
9．缩小分歧
10．当一回老练的大律师
11．先行试探
12．出其不意
13．找一个威望较高的合作伙伴
14．讨价还价
核心内容六：百货商场为什么通过谈判能加强双方或多方的沟通？
在化解矛盾和分歧基础上达到共识以实现交易或合作的目的，即使是谈判前制
订了一些必要的原则，谈判中也要根据情势的变化而变化。所以，又把商业谈
判称之为面对面的谋略。为此，要想掌握商业谈判的主动权。就必须研究运用



一些必要的谈判技巧。
核心内容七：为什么百货商场谈判要努力创造一种和谐的交流气氛
凡是商业谈判，双方都想通过沟通交流，实现自己一方的某种意图。所以是一
种对立统一的关系
 
核心内容八：为什么百货商场谈判中要善于倾听、分析和判断
谈判中要有一半左右的时间要听对方说话。常言说“锣鼓听声，听话听音”。会
不会倾听？能不能听出对方的“音”？听了能不能做出正确地分析和判断？能不
能找出对方的“软筋”或“破绽”？ 
核心内容九：要打好百货商场谈判的“团体赛”
商业谈判也像乒乓球比赛一样，不仅有单打，双打，混合双打。凡是重要的商
业谈判，往往都是团体赛了 
 
核心内容十：百货商场谈判要有慎密的逻辑思维和举重若轻的谈判艺术。
说话要瞻前顾后，不能顾此失彼，更不可前后矛盾。对说出的关键词、关键数
字和关键性问题要牢记不忘。 
 
核心内容十一：百货商场谈判要尽可能地掌握对方的情况
站在对方的立场上，真诚地帮助对方分析利弊得失。让对方感到和你交易或合
作是一次机不可失、失不再来的难得机会。这样更容易说服对方，打动对方。 
 
核心内容十二：要掌握百货商场谈判中让步和坚持的火候
商业谈判的成功，某种程度上是双方妥协的结果。妥协就是让步。让步也要双
方的情况和谈判形势灵活决定，有时候需要一步到位，有时候需要分段让步。
 
核心内容十三：百货商场谈判要厚道。要让对方有一定的成就感
人都是需要虚荣心和成就感。在商业谈判中，如果你一直在气势上、利益上压
倒对方，这就把交易变成了交底，把谈判变成了审判。 
 
核心内容十四：百货商场招商谈判技巧谈判技巧是管理人员的利器
谈判高手通常都愿意花时间去研究这些技巧，以求事半功倍，下列谈判技巧值
得我们研究： 
1、谈判前要有充分的准备：
2、谈判时要避免谈判破裂：
3、只与有权决定的人谈判：
4、尽量在办公室内谈判：
5、策略交换的需要：
6、必要时转移话题：
7、尽量以肯定的语气与对方谈话：
8、尽量成为一个好的倾听者：
9、尽量为对手着想：
10、以退为进：
11、不要误认为 50/50最好：
12、谈判的十二戒 



 
核心内容十五：百货商场谈判技巧
适时反击、攻击要塞、“白脸”“黑脸”、“转折”为先、文件战术、期限效果、期限
效果、打破僵局、声东击西、金蝉脱壳、欲擒故纵、扮猪吃虎…… 


