
专业谈判技巧

谈判是一门科学，更是一门艺术。在企业日益追求成本优势的今天，掌握

正确的谈判策略和适当的谈判技巧显得尤为重要。此课程通过课堂交流与经验

分享、案例分析、现场演练等方式，使学员深入理解成功谈判的基本原则，掌

握谈判的五个重要阶段及各阶段应采取的手段，认知不同的谈判风格和对手可

能采取的策略从而如何做出正确有力的回应，帮助学员掌握真正的谈判技巧并

能在以后工作中加以运用。

 培训目标

 揭示商务谈判中的基本原则及行为模式

 清楚了解商务谈判中常用的工具

 掌握商务谈判中常用的方法和技巧

 增强信心，提高自身的竞争优势

 培训时间

1天

 课程内容

1. 谈判概述

 什么是谈判

 谈判高手的 12项基本才能

 谈判的阶段

 衡量谈判的三个标准

 谈判的三个层次

 阵地式谈判与理性谈判的区别

 双赢谈判“金三角”



2. 谈判的准备阶段

 分析谈判类型 

 分析对方观点 

 确定谈判目标 

 决定谈判策略 

 分配谈判角色

3. 谈判的开始阶段

 注意专业形象

 判别谈判气氛

 提出我方建议

 回应对方提议

4. 谈判的展开阶段

 挖掘客户需求

 应对不同客户 

 建立谈判优势

 破解对方战术

5. 谈判评估阶段

 强化自身优势

 削弱对方优势

 适度让步策略

6. 谈判的达成协议阶段

 需要注意的问题

 选择结束的方式

 攻克最后一分钟犹豫


