
在建工程项目谈判策略与技巧

(针对房地产及工程商）

在您决定选择本课程之前，请认真思考以下问题：

一、您仅仅是要上一堂谈判课，还是想真正掌握一些好用实用的谈判技法？

二、您是选择东拼西凑拿来主义的廉价讲师，还是自主研发量身定制课程的专

家级讲师？

三、您是接受纸上谈兵满口技巧策略的伪专家，还是敢作靶子直面学员PK的

谈判教练？

四、您是追捧氛围热烈而内容肤浅的明星讲师，还是专业实战分享谈判智慧经

验的谈判专家？

——相信您及贵司会做出理性且明智的选择，谈判专家谭晓珊老师才是您的最

优选择！

授课对象：工程建设及其房地产项目（工程部、成本核算部、物资

采购部、商务合同部、招投标部、法务部、财务部、审计部、外联

部）

授课时数：2 天 

授课形式：上午：理论知识+案例分析＋小组讨论

             下午：情景模拟谈判+策略分享+案例深度剖析+理论讲授

课程大纲：



一、谈判行为与策略应对

     1、谈判三大基本原则

      2、谈判风格与行为分析

      3、应对不同风格之谈判对手

      4、应对不同层级之谈判方式

      5、针对不同诉求对象的谈判方式

      6、如何提出你的初始主张和要求

      7、谈判行动纲领之十要/十不要

      8、谈判风格测试

      9、案例分析与讨论：《一场无疾而终的谈判》

二、价格博弈与谈判兵法

      1、用“囚徒困境”诱导供应商价格博杀

       2、用“封闭式逆向竞拍”分配采购份额

       3、用“价格杠杆原理”推算供应商底价

       4、用“过筛子策略”测算供应商底价

       5、防范供应商使用“釜底抽薪”策略

       6、巧用“后手权力”扩大谈判成果

       7、用“连环马策略”和“沉锚效应”打破僵局

       8、如何应对原材料等生产成本增加引发的供价上涨

       9、全采购成本战略分析模型



      10、案例分析：《设备采购价谈判》

三、FIDIC 合同条款谈判要点及操作技巧

      1、不可预见条款

       2、工程设计变更条款

       3、特殊地质结构施工条款

       4、调价期界定与调值比例确定

       5、缺陷责任与处理条款

       6、政策法规变化条款

       7、防范工程投标报价之陷阱

8、案例分析与讨论：《工程中标后合同谈判》

四、设备/物料采购合同条款谈判技巧

      1、设备技术性能保证谈判

       2、备品备件供应保证谈判

       3、备品备件价格谈判原则

       4、货物质保期的控制点

       5、交货期谈判的三大要务

       6、货物延迟交付处理

       7、支付方式的谈判要点

       8、责任界定条款谈判

五、谈判战略制定与节奏控制



      1、谈判分析的六大核心要素

      2、确定谈判基调和谈判方向

      3、谈判目标确定与合作价值分析

      4、谈判市场环境分析与实力评估

      5、找到谈判切入点及突破口

      6、有效使用你手中的王牌/杀手锏

      7、制定谈判策略及行动方案

      8、选择有利的谈判开场姿态及开场白

              1）初次合作的开场姿态

              2）续签合约的开场姿态

      9、技巧而有策略地提问及回应

      10、察言观色发现对方立场松动的迹象

      11、策略性退出的表述及行为方式

      12、谈判收尾阶段的注意事项

六、情景实战模拟谈判

1、  《工程延期索赔谈判》

2、《整体厨房采购项目谈判》

3、《电锅炉采购项目谈判》

4、《电气开关购销合同谈判》

相关介绍：

培训过本课程的房地产客户，后续又针对其营销部及客服部做了《房地产



销售谈判技巧》培训，其中谭晓珊老师量身设计的案例有：《楼盘代理销

售合作项目谈判》、《大型商铺整租招商谈判》、《入驻企业总部基地谈

判》


