
项目经理谈判与沟通能力提升培训

【课程背景】

本课程针对信息系统集成项目中项目经理不能很好的与外部客户和组织内部部门有效的沟通导致的
项目范围蔓延、进度延误、产品质量下降、资源紧张、成本超支、风险升级等一系列危及项目目标
和企业收益的棘手问题，归纳总结出了项目经理包含但不限于沟通方面亟待解决和提高的 4个方面
的“软技能”，包括项目干系人分析与项目组织管控能力（主要是干系人管理策略与项目组织工作授
权与汇报机制分析）、项目经理的领导力（主要针对项目内部团队）、项目经理的谈判与沟通能力
（主要针对于外部客户沟通与博弈的技巧）、以及项目经理影响力（主要是影响客户和企业高层决
策的能力）这 4个方面的相互作用力。

本课程分为四个主题进行（干系人管理与项目组织沟通策略、项目经理领导力、项目经理谈判策略
与技巧、项目经理影响力），每个主题要么采用教学视频互动研讨的方式，要么采用典型项目案例
分析研讨的方式，要么两种方式相结合进行，通过两天四个主题的培训，帮助项目经理深刻理解、
快速模仿与熟练应用项目经理的核心软技能，从而促进项目的范围、进度、质量、成本、资源与风
险朝有利于项目目标实现的方向健康迈进。

【授课时长】

2天（每天 6小时）

【授课对象】

项目经理、实施经理、pmo成员、开发经理等

【课程大纲】

1、干系人管理与项目组织沟通策略
1.1 项目干系人管理
1.1.1为什么项目要进行干系人管理？
1.1.2忽略干系人管理会导致什么问题？
 客户小鬼难缠蛮横气焰高
 项目经理无法与高层沟通
 项目经理获取项目资源难
 队伍涣散信心不足离职高
 项目陷入泥潭挣扎无希望
1.1.3PMBOK干系人管理最佳实践
 识别干系人
 规划干系人参与
 干系人参与管理
 干系人控制
1.1.4干系人案例分析



 案例情景：ABC财政业务一体化信息系统集成项目干系人
 讨论输出：干系人登记册，含：
 干系人利益矩阵
 干系人态度矩阵
 权力利益方格
 影响力利益方格
1.2项目组织与沟通
1.2.1项目组织组建策略分析
 相互制衡——利益博弈
 分权分治——治理与管理
1.2.2组织结构与角色职责
 治理角色与职责
 监理角色与职责
 变更角色与职责
 管理角色与职责
 执行角色与职责
 支持角色与职责
1.2.3组织沟通策略与机制
 不同层次的沟通策略
 公司及项目群
 项目管理委员会
 项目经理
 项目团队
 正常与例外沟通机制
 计划
 记录
 报告
1.2.4组织与沟通策略案例分析
 案例情景：ABC财政业务一体化信息系统集成项目组织
 讨论输出：项目组织结构及沟通过策略与沟通机制，含：
 组织结构与角色职责
 干系人沟通策略
 项目沟通机制
2、项目经理领导力
2.1什么是领导力？
2.1.1领导与管理的区别？
2.1.2项目经理团队角色讨论？
2.1.3项目经理权力的来源？
2.2看视频学习与讨论项目经理领导力
2.2.1项目情景概要描述
2.2.2从项目启动来学习项目经理领导力
 如何识别干系人的需求？
 如何定义项目的任务？
 如何成功召开一个项目启动会？



 小组思考：项目刚开始就已经偏离了正常的轨道？
 项目经理如何在上述环节体现出领导团队的艺术呢？
 项目经理如何灵活使用沟通工具与技术达到上述目的？
2.2.2从项目规划来学习项目经理领导力
 如何制定更可靠的计划？
 如何消除任务之间的相互依懒性风险？
 如何确保规划考虑了风险因素？
 如何调优计划确保工期实现？
 小组思考：项目经理在规划环节是不是错上加错？
 项目经理如何在上述环节体现出领导团队的艺术呢？
 项目经理如何灵活使用沟通工具与技术达到上述目的？
2.2.3从项目执行来学习项目经理领导力
 如何解决执行过程中的冲突？
 如何消除项目变更带给项目进度等目标方面的影响？
 如何改善原有不合理的做法和流程呢？
 如何使用一些辅助工具更好的执行加快项目呢？
 小组思考：项目出现了冲突和问题到底是不是团队成员的过错？
 项目经理如何在上述环节体现出领导团队的艺术呢？
 项目经理如何灵活使用沟通工具与技术达到上述目的？
2.2.4从项目收尾来学习项目经理领导力
 项目收尾的流程是？
 项目是否需要做后评估？
 项目经理和项目发起人在收尾流程中的角色与职责
 项目经理如何在上述环节体现出领导团队的艺术呢？
 项目经理如何灵活使用沟通工具与技术达到上述目的？
3、项目经理谈判策略与技巧
3.1谈判的目的与意义？
3.1.1为什么说与客户沟通就是一次谈判呢？
3.1.2项目经理不具有谈判意识和策略会导致什么问题？
3.1.3如何理解马云“和政府只恋爱不结婚”沟通策略？
3.2看视频学习与讨论项目经理谈判策略与技巧
3.2.1谈判的阶段划分（谈判就是谈恋爱的过程）
 初次见面
 注意她
 喜欢她
 爱上她
 娶回家
3.2.2谈判风格分析
 强硬的谈判者把谈判视为一场你死我活的硬仗，不会轻易作出让步！
 软弱的谈判者认为谈判过程令人尴尬、伤透脑筋。
 软硬兼施的谈判者会努力去实现双赢的结果。
3.2.3谈判策略与技巧分享
 第一部分：为了什么谈判？
 首次会面（不期而遇，一见钟情）



 基础
 要提问，不要假设（谈判序幕——约会吃饭）
 底线
 找出可变因素，即使是底线，也存在着变量（买单谈判）
 情绪
 保持冷静，就事论事（约会受阻，不和心意）
 初步建议
 得到完整的谈判清单（安排未来家庭生活预算）
 第二部分：谈判中的拉锯战
 起点
 起点要高（家务谈判）
 交易让步
 要交易，不要让步（旅游方案谈判）
 核对清单
 不要同意分开的条款，不要对单独条款进行承诺（对未来生活计划经济安排）
 第三部分：陷入僵局怎么办？
 如何避免威胁和下最后通牒
 使用“如果。。怎么样？”提问（简单婚礼方案）
 达成协议
 一个对双方都公平的结果（马车婚礼方案）
4、项目经理影响力
4.1什么是影响力？
4.1.1影响力与领导力的区别是什么？
4.1.2项目经理缺乏影响力会导致什么问题？
4.2看视频学习项目经理直言不讳技巧中的影响力技巧
4.2.1实事求是的“就事论事”态度
4.2.2坚持底线的“重复装置”技巧
4.2.3使对方清楚，协商是在平等的基础上进行的
4.3看视频学习项目经理会议中的影响力技巧
4.3.1做好准备工作
 调查情况
 专业地表达你的提案
 准备好应对反对意见
4.3.2发言要言简意赅
 要切中要害
 不要偏离议程
 无话可说，闭上嘴！
4.3.3保持冷静，彬彬有礼
 提出问题，而不是对质
 表明你在倾听，尊重他人意见
 承认自己的弱项，认可他人的强项
4.3.4项目经理如何面对会议中的威胁人物
 对付唠叨型
 予以认可



 掌握主动
 不要粗鲁地打断
 对付好战型
 尊重他们的权限
 让他们回答问题
 对付扼杀型
 让他们提出自己的想法
 向他们施加压力
 不断施压
 对付强势型
 保持冷静并且坚持自己的观点
 针对论点进行回应
 向会议主持人表明自己的观点
 反复强调自己的观点，是对方进退维谷
 对付干扰型
 不予理睬
 诉诸会议主持人
 使用“3点”技巧
4.4项目经理公开演示汇报中的影响力
4.4.1准备工作的重要性
 整理演示汇报的思路
 信心来自有效的准备工作
4.4.2组织演示结构
 POP（情况、可选方案和建议）模型： 
 Position 当前的情况
 Options可选方案
 Proposal建议
 保持客观性
4.4.3进行演示
 编写提示卡片
 突出您的个性
 掌握好节奏
 最有效地运用您的嗓音
 保持目光接触
 思考每一个要点，论述中心议题。
4.4.4对演示进行定制
 要准时！
 要了解您的听众！
 树立正确的目标！
 不进行准备是很危险的！
 确定会议需要哪些信息，并且获得这些信息。


