
以案例为导向的商业谈判策略

课程背景：
谈判无时不在，无处不在！没有谈判能力，面临对手，步步后退、大败而归是所有商业

机构和人员都不愿意看到的。但是谈判不是零和博弈，谈判追求双赢乃至多赢。
谈判本质上是一种沟通方式，但是与普通的沟通不同。普通的沟通更多是陈述事实，与

对方互换信息，而谈判不仅仅是互换信息，还需要通过对话改变对方的想法，改变对方原有
的决策，促使对方做出更有利于我方的决定。所以，准确地说，谈判是运用沟通技巧去解决
问题并达成共识的能力。

谈判需要一定的技巧，唯有掌握技巧，才能很好地达到你预期的目标。大部分谈判失败
的原因不是对方无法接受你给出的条件，而是你没有通过策略影响对方的想法，改变对方的
行为。如果双方无法在谈判桌上改变自己在谈判前的想法，那谈判就是无效的。

谈判高手也必须要有一套完整的策略。在谈判开始前，我们需要搜集信息，梳理我们的
筹码，制定策略；在谈判过程中，要通过语言和沟通技巧影响对手，达成共识；在谈判尾声
时，我们要拿到对方的承诺，确定共赢方案。所以，掌握好谈判技能，需要做多方面的训练。
基于这种客观的社会需要，博采百家之长，形成本课程。

课程收益：
● 规范谈判模式、流程与方法
● 提升谈判中的沟通技能
● 了解谈判整体流程，利用关键节点创造有利时机
● 能够自主制定谈判方案，明确谈判目标
● 学会应用开局、磋商、终局的相关技巧，争取最大利益

课程风格：数十个案例的思考、分析、引申，实用为主，立刻上手。

课程时间：6小时

课程对象：销售总监、客户经理、产品经理、销售经理、有需要的社会人士

课程方式：案例分析、互动讨论、情境扮演

课程大纲
导入：这些问题你会怎么办？
一、认知谈判
1. 谈判的本质
2. 谈判无处不在
3. 谈判能力自检
4. 衡量谈判的三个标准
5. 谈判的三个层次
6. 常见的谈判类型

二、谈判阶段的要求和技巧
1. 谈判的准备阶段

1) 学习高效谈判技巧



2) 分析你的对手
3) 成功谈判者需要的核心技能
4) 谈判筹码
5) 谈判要素解析

2. 建立谈判开场
1) 拉近双方距离
2) 讲好开场——顺序与原则
3) 谈判的利益共同点
4) 谈判的两大误区

3.适度隐藏需求
4.正确聆听和反馈

三、谈判的技巧
1. 谈判的五个关键性控制要素
2. 谈判的技巧

1) 说服力的来源
2) 让步原则和决策策略
3) 找到对方软肋
4) 解决利益冲突

四、推动谈判达成共识
1.沟通品质的保证
2.设定替代方案
3.促使对方下决定

五、案例分析
案例呈现，学员表态及说明
讲师点评并引申

结束：总结回顾


