
政企客户商务谈判实战技巧

课程背景：
相对于传统的商务谈判，政企客户商务谈判场景有其显著的特殊性：传统商务谈判有如

古时对垒，讲求按部就班循序渐进，政企客户商务谈判有如现代战争，战情瞬息万变，战场
无处不在；传统商务谈判双方筹码趋于对等，政企客户商务谈判由于供应商竞争激烈，卖方
筹码往往弱于买方；传统商务谈判大多侧重于赢得当下，政企客户商务谈判既要考虑赢得谈
判，还要考虑获取客情与尊重，拓展后续合作机会。

本课程基于对政企客户服务销售工作的长期研究，实现了课程讲授与政企商务谈判场景
的高度结合，以实战教学为核心，确保培训效果的落地与转化。通过谈判不仅使本方的需要
得到满足也使对方的需要得到满足，推动双方友好合作关系的进一步发展和加强，真正达到
高效率谈判。

课程收益：
● 全面认识政企商务谈判工作场景，理解并陈述政企商务谈判的核心目标
● 掌握政企商务谈判开启阶段的流程与技能要点
● 理解政企采购决策流程及其关键介入点
● 结合实战案例，对政企商务谈判博弈过程中的筹码资源整合方法进行分析
● 对政企商务谈判典型难点场景进行系统分析，确定应对策略

课程特色：
▲案例分析：精选典型案例，引导学员在案例分析中全面吸收政企商务谈判知识与技能
▲互动教学：聚焦政企工作实际中的关键难题，学员可将现实工作中的问题带到课堂，在学
习中研讨，在研讨中破解现实工作中的难题
▲实战模拟：通过实战 PK，推进学习与实践相互结合
▲翻转课堂：打破传统培训的枯燥讲授方式，激发学员主动学习分享，确保知识吸收与技能
转化

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：销售人员、客户经理、营销经理、大客户经理
课程方式：讲授、案例分析、实战模拟

课程大纲
视觉互动引导：学习目标的确立与分享
第一讲：认识政企商务谈判
一、商务谈判的基础定义
二、商务谈判的四个原则
1. 人：把人和事分开
2. 利益：着眼于利益，而不是立场
3. 选择：为共同利益创造选择方案
4. 标准：坚持使用客观标准
实战教学：模拟谈判

第二讲：商务谈判的核心要素与目标
一、商务谈判的八大要素
1. 确定目的



2. 防范风险
3. 获取信任
4. 长期关系
5. 合作双赢
6. 实力展现
7. 事先准备
8. 充分授权
二、政企商务谈判的五层目标
1. 明确己方需求
2. 明确对方需求
3. 构建共同基础
4. 取得价值共识
5. 实现合作双赢

第三讲：开启政企商务谈判
视频案例讨论：陌生拜访
一、准备工作
1. 信息收集
2. 策略预案
3. 技术支撑
二、高效开场
1. 首因效应
2. 氛围营造
3. 获得好感与尊重
4. 电话约访开场
5. 上门拜访开场
三、氛围营造
视频案例讨论：与赵处长志趣相投
1. 回避交流中的尴尬
2. 听出关注点在踩点
3. 增加对方表达空间

第四讲：赢得政企商务谈判
一、抢占采购决策制高点
1. 政企采购决策流程
2. 关键介入点分析
3. 抢占需求规划先机
二、提升价值感知
课题研讨：对方眼中的我方价值
1. 领域专家
2. 行业理解
3. 隐性机遇
4. 解决措施
5. 成功案例
6. 参考标准
三、倾听与引导



1. 倾听需求表述
2. 理解背后期望
3. 挖掘深层动机
4. 与竞争者博弈
翻转课堂：实战中的筹码资源分析与梳理

第五讲：政企商务实战研讨
一、常见难点场景攻略
1. 竞争对手占领需求制高点
2. 议价僵局
3. 对方要求触及我方底线
视频案例：满洲里谈判
二、中美贸易战谈判研讨与分析
1. 背景信息
2. 双方目标
3. 双方策略
4. 后续分析
总复习
翻转测试：全课程知识技能要点 PK
课堂总结


