
双赢谈判策略分析

不论是生活，还是工作，难免会利益与需求上存在矛盾。双赢谈判，绝对不是把对方
打败和击倒。我们需要通过谈判来化解矛盾，并尝试和对手像伙伴一样，共同去找到满足
双方的方案，使冲突更少、风险更小。

很多人坚信：掌握一定的谈判技巧，会让自己处于有利的地位。事实上，大量的经验
和教训证明，简单的，纯粹的技巧是有害谈判与合作的。对付一般的没有经验和阅历的人，
技巧往往是有效的。但是，对付真正的的谈判高手，使用谈判技巧，以寻求解决存在的问
题，达成合作，不但不能解决双方的问题，达成合作。而且，对双方关系造成极大的损害
和面临严重的后果。

【培训课程对象】：高层管理者、各部门管理者，各部门职员。      

【培训课程收益】：本课程反对使用耍花招类型的谈判技巧，帮助学员认识到在谈判中“耍
花招，玩技巧”的危害。培训课程帮助学员掌握一套有效的谈判分析方法和谈判视角。帮助
学员认识到人多数的时候是感性的思维，帮助学员在谈判中保持足够的理性，识别对方的
花招，让对方能建设性地讨论问题的解决，利益的得到，以及目标的实现。针对不同的学
员对象，定制化设计案例。比如：销售谈判、采购谈判，日常谈判。确保课程能符合客户
真实的工作场景。

【培训课程版权】：©《双赢谈判策略分析®》教材和课程大纲内容，国家版权局 2010 年
2 月 10 日，著作权登记证号：2010-G-8602，核准在案© 汤晓华。版权所有。Copy Right 

Reserved by Tangxiaohua. 2010-2017 持续升级版.

【课程大纲】

 谈判的基本原则
 基本原则的建议 
 成功的经验 

  谈判风格
 供应商心态分析
 如何选择谈判风格

  影响谈判的主要因素
 替代力量
 权利和力量的使用 
 时间的控制 
 情报的收集和准备
 决定价格的要素
 供需关系的基本原则
 供需关系的六种类型



 采购本质解析 

  谈判的心理学 
 供需博弈阶段动作分解
 博弈道与术四层次及应用
 谈判中的动机分析 
 谈判中的提问和暗示艺术 

  谈判的基础知识
 谈判协议的最佳替代方案
 保留价格
 可能达成协议的空间
 通过谈判加以创造价值

  谈判的准备与过程技巧
 诡计（RUSE）法则
 谈判准备的要领？
 谈判议程和策略
 信号探测
 报价、议价和让步的技巧
 如何制造、利用、打破僵局
 收尾时的注意事项

  谈判方法和策略
 双赢谈判的三个关键要素
 哈佛谈判法和棋盘法则
 谈判和邀请招标的效用对比
 困难谈判的方法

  关键的谈判技巧
 谈判策略决定的原则与方法                               
 取舍长期与短期利益原则与标准                           
 总体损益的评估方法                                     
 让步模式与计划                                         
 谈判的地点选择技巧                                                                          
 谈判的期限及作用                                        
 谈判对方信息的掌握                                                                  
 如何协助对手进行内部谈判                                                                      
 拟定总体战略与计划的工具与方法                                                
 观察、发问与倾听的方法                                   
 良好开局的方法                                                                         
 应付对方恶劣态度的技巧与方法                            
 提案的技巧与用语                                        
 回应对方提案的技巧与方法                   



 报价的原则与技巧                           
 让步方式与议价技巧                         
 识别并解除谈判中困境的方法与技巧           
 草拟与签署合同的技巧                       
 如何避免谈判后对方的反悔与蚕食               

 案例分析和角色演练

【讲师简介】：

汤晓华

采购与供应管理方面的实战专家，旅居美国马萨诸塞州波士顿，频繁往返中美负责国际采
购业务，并帮助企业改善采购管理水平。在采购与供应管理、商务谈判技巧领域颇有影响
力。他曾在日本跨国公司中国集团公司担任采购部长，主要负责领导国际采购工作。作为
一流的采购专家，他具有超过 20 年的采购实战经验和超过 10 年的培训教育经历。他具备
独立开发和定制采购管理领域和商务谈判领域培训课程的能力。

一直以来，他努力的提供启发性与实用性兼备的高质量培训课程。他说：“教育的目的，不
能只是教我们挣得面包，而是让每一口都更加香甜。”在课程教学方面，他坚称：“如何挣
面包是低层次的学习，使面包更加香甜是高层次的学习”。事实上他的课程不仅能教学生如
何快速挣得面包，同时他还努力通过课堂使每一口面包都更加香甜。

他服务的客户从国际跨国在华企业诸如：奔驰汽车、飞利浦、西门子，到国内中小型企业
诸如：蒙牛、德力电器、烟台万华，汤老师均为这些企业提供过采购服务和谈判辅导。他
作为先进理论和技能的传播者，已经有超过 10万采购与销售人员接受过其系统的采购和谈
判策略培训，实用性被广泛认同。参加过汤晓华培训课程的学员，除了国内企业的采购工
作者，还有大量来自台湾、香港、德国、美国和新加坡地区的人士。

擅长领域：战略采购管理、投资早期成本策划、投资早期采购策划、投资早期物流与供应
链策划、供应商管理与评估技术、成本削减方法、谈判与供应关系策略、双赢谈判技巧。


