
《商务谈判技巧》课程大纲

【课程背景】

美国前总统克林顿的首席谈判顾问罗杰·道森说：“全世界赚钱最快的办法就是谈判！”学好
谈判对公司来说，对外增加利润，对内提升效率。因此不仅仅是销售人员要学谈判，每位职场
人都需要学习谈判技巧。本课程从人性出发,打破许多人对谈判的畏惧,不谈理论直接告诉你如何
做。用生活化及丰富案例来学习，活泼生动的教学方式，大量的互动演练让大家从做中学，学
完后即可带到岗位上使用，达到培训的最大效果。以求在谈判中获得双赢，在职场取得多赢，
在人生取得成功！

【课程收益】
 了解商务谈判需要的基本素养，明确商务活动对价值观、知识与技能要求
 掌握与复杂性客户交往与建交的要点，体现出较高的商务理念、思维与技巧
 能深刻了解商务谈判的开拓、沟通与深化关系整体流程，熟悉拓展与维护路径
 能全面掌握谈判局面把控、读心与攻心、博弈与共赢等主要环节的精要
 提升学员的谈判知识与技巧,协助企业减低采购成本，打通销售渠道，增加企业营收

【课程时间】    

1 天(6 课时/天)

【授课对象】    

企业经理、主管、各职级负责人及需要提升谈判能力的职场人员

【课程特色】
 课程运用实际案例分析及讨论演练,生动活泼的表现形式，让学员在做中学，轻松活泼的方式快

乐学习，从而快速提升谈判的技能。
 讲师幽默风趣的授課方式，丰富的讲课经验，运用大量的生活案例,让学员听完后就可以上手灵

活运用。

【课程内容】

第一讲：商务谈判概述

一、商务谈判的定义

二、商务谈判的原则

1、双赢原则                   

2、平等原则                 

3、合法原则

4、时效性原则                 

5、最低目标原则

三、商务谈判的作用

1、商务谈判是企业实现经济目标的手段        

2、商务谈判是企业获取市场信息的重要途径

3、商务谈判是企业开拓市场的重要力量

四、商务谈判的重要性

1、增加营收                  

2、降低成本                   

http://baike.baidu.com/view/555710.htm
http://baike.baidu.com/view/38697.htm
http://baike.baidu.com/view/1757905.htm
http://baike.baidu.com/view/19447.htm


3、增加利润

 

第二讲：成为谈判高手需要具备的素养

一、谈判心态的调整

1、谈判成功的基石：尊重与信任                   

2、谈判的本质

3、认识主要的目的                               

4、学习失去的感觉

5、善于当个好听众                               

6、积极地肯定对手

二、谈判需要的职业素养

1、了解对方的文化                               

2、友善的入乡随俗

3、培养分析的能力                               

4、科学的抽丝剥茧

5、理性地追根究底                               

6、遏止问题的扩大

7、自我认知的能力                               

8、培养超人的耐心

9、诚信走得万里路

三、谈判的正确方法

1、合适的地点时间            

2、虚张声势的阵法                  

3、充分的披露信息

4、巧妙地否定对手            

5、内外兼美的包装                  

6、行云流水的沟通

7、灵活的迂回战术

 

第三讲：商务谈判中的 NO TRICKS模型

一、N代表需求（need）：对于双方来要有谈判的需求

二、O代表选择（options）：谁选择越多谁就拥有较强的谈判资本

三、T代表时间（time）：指谈判中有时间限制的事件，谁时间压力大，对方谈判力就强

四、R代表关系（relationship）：双方良好关系的建立，否则谈判会比较吃力

五、I代表投资（investment）：谁谈判投入越多、为达成协议承诺越多，谁谈判力越少

六、C代表可信性（credibility）：产品和谈判人员的可信性也是谈判力的一种

七、K代表知识（knowledge）：谁拥有更多的知识和经验谁就拥有更强的谈判力

八、S代表的是技能（skill）：技能是增强谈判力最重要的内容，包括灵敏的思维、雄辩的口才、
谈判的技巧等

http://baike.baidu.com/view/3837806.htm


 

第四讲：谈判前期部署——不打无准备之仗
一、谈判前的准备与计划
1、分析自己资源                
2、分析谈判对手               
3、分析谈判可行性
4、谈判原则订立                
5、谈判班子组建               
6、提前预习演练
7、准备谈判资料
二、谈判的前期布署
1、人员与地点                
2、场所与位置                 
3、议程与期限
三、谈判的三段流程
1、桌上流程：有利—有理—有方案               
2、桌下流程：有心—有情—有关系
3、桌边进程：有始—有终—有退路
四、谈判的十项筹码
1、情报—势力筹码            
2、有奖--有罚筹码                
3、有法—有术筹码
4、有进—有退筹码            
5、有势—有韧筹码
 

第五讲：谈判中的策略——攻心为上攻城为下
一、谈判中的赞

1、赞美的作用                 

2、赞美的三境界                   

3、赞美的练习

二、谈判中的看

1、谈判中的动作表情识别                   

2、谈判中的环境氛围感知

三、谈判中的听

1、话多的负面影响                         

2、倾听的必要条件

3、倾听的常用技巧                         

4、倾听能力练习

四、谈判中的问

1、问题的类型                 

2、提问的目的               

3、提问的技巧

五、谈判中的说



1、说话的艺术                  

2、说服的技巧                

3、说服能力演练

六、谈判中的让

1、让步的时机                  

2、让步的最大价值                

3、让步的技巧

七、谈判中的术

1、红白脸                     

2、最后战术                     

3、略施小惠

4、替代方案                   

5、数字游戏                     

6、吹毛求疵

八、谈判中的技

1、确定谈判态度                              

2、充分了解谈判对手

3、准备多套谈判方案                          

4、建立融洽的谈判气氛

5、设定好谈判的禁区                          

6、语言表述简练

7、做柔软的钉子                              

8、曲线进攻

9、控制谈判局势

 

第六讲：谈判时流程及成交——起承转合势在必得

一、谈判开局技巧

1、开出高于预期的条件                     

2、不要立刻接受第一次报价

3、避免对抗性谈判                         

4、表现出不情愿

5、控制谈判速度                           

6、拉高谈判高度

7、避实击虚攻其不备

二、谈判中场技巧

1、应对没有决定权的对手               

2、服务价值递减

3、不要先提折中                       



4、一定要索取回报：互惠互利，你让他让，你得他得

5、敢向对手说不，把球丢给对方         

6、应谈判对僵局 / 困境 / 死胡同
 使用暂置策略
 使用先易后难策略
 调整谈判组的小组成员
 调整谈判气氛：暂时休息，用餐后继续，转换场地等

三、谈判结束技巧

1、找准谈判收尾的时机             

2、白脸-黑脸策略                  

3、蚕食策略                                 

4、减少让步幅度                   

5、欣然接受

四、谈判的成交与执行

1、成交信号有哪些                          

2、对方发出成交信号如何处理;

3、成交的方法                              

4、如何促使对方成交

5、执行

课程的回顾总结：


