
《工业品行业卓越商务谈判实战技能提升训练营》

                 讲师：崔自三

破冰游戏：分组：队长、队名、口号、队歌
培训结束，评出优胜组、先进个人，并进行奖励

一、课程背景
在全球经济低迷及后疫情时代，内卷化竞争越来越激烈。如何通过商务谈判，给企业

争取好的竞争条件，获取销量和利润，是企业必须要面对重视的问题。
但商务谈判是一门艺术，涉及政治、经济、文化、企业实力与规模，尤其是谈判人员

的专业技能。因此，提升谈判人员专业水平，强化谈判技巧，便是工业品公司提升自身竞
争优势，与客户建立战略合作伙伴关系的重要工作。

卓越的谈判技能， 可以化腐朽为神奇，从被动到主动，从弱势到强势，从而获得主动
的市场地位。
二、课程收益 

1、了解商务谈判的基本概念和特征
2、掌握商务谈判的基本原则和方法，深刻理解谈判内容
3、洞察客户需求，注重谈判过程的把控
4、熟练运用商务谈判专业技能和技巧，在谈判时游刃有余
5、学会运用商务谈判的模型、工具与方法，从理念到动作，提升谈判效果

三、培训对象
    销售人员、市场人员、参与谈判或投标的技术、辅助人员
四、培训形式

讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴
五、课程时间

2 天，12 标准课时
六、课程大纲 

试卷测试：测测你的谈判能力有多强？

第一部分：工业品企业大客户商务谈判实战技能提升

一、认识商务谈判
   1、什么是谈判？
   2、工业品商务谈判与一般谈判的区别
   3、谈判应该恪守的原则与立场
      案例讨论：谈判无输家
二、谈判高手的六项基本修炼

1、良好的内在素养。沉着冷静，不卑不亢   坚持立场
    2、知己知彼，研究对手
    3、讲究策略，不急不躁
    4、适当妥协，留有余地不谈绝



    5、坚持到底。不轻言放弃。奇迹往往在最后出现！
    6、换位思考，揣摩对方

案例：国内石油设备采购，日本企业是如何中标的？
三、商务谈判的流程步骤

1、数据化资料的收集
1）基础资料的收集
    2）详细客户调研

3）了解客户需求
   工具：客户资料调研表
   模型：客户需求的冰山

2、谈判内容的准备
    1）产品的谈判

2）价格的谈判
3）付款条件的谈判
4）仓储物流的谈判
5）售后服务的谈判
6）相关违约责任

       ……

3、其他谈判准备工作
1）阅读拜访对象的个人和公司资料。
2）记住对方的姓名与职务，切勿喊错
3）准备拜访时可能用到的资料

4）穿着与仪容职业化
5）检查各项携带物是否齐备（名片、笔和记录本、电话本、计算器、公司和产
品介绍、合同）
  工具：谈判文件夹

4、谈判目标设定 
        1）理想目标

2）折中目标
3）底线目标
模板：挑战目标的制定与宣誓

    5、谈判前的预演与总结
       1）设定情景演练
       2）总结成败得失
        案例：谈判预演，可以这样做

6、谈判实施
   1）谈判实施的 5W2H 法则
   2）谈判实施注意事项

四、商务谈判当中展示产品的技巧
1、讲述产品的独特性
   思考：企业产品有哪些不可替代的优势？
   模型：两差两高运作模式
2、将特性转化为利益（推销产品就是推销利益）
   谈判技巧：FAB 法



   案例：某工业品营销员用 FAB 法打消客户购买顾虑
 五、商务谈判当中说服客户的五大方法

1、用案例说服法
   案例：某工业品企业营销员用意见领袖影响客户
2、替客户算账法
   花“小钱”办“大事”
   案例：推销产品就是推销赚钱或省钱的方案
3、使用证明材料法
桃李不言，下自成蹊
工具：活页文件夹

4、体验或示范法
案例：某工业品企业的元宇宙体验营销

5、 ABCD介绍法
案例：某工业品企业的产品差异化之道

六、商务谈判当中客户异议处理技巧
1、需求异议及其话术

 思考：如何面对诸如“我们暂时不需要”等客户
2、产品异议及其话术
思考：如何面对诸如“你们的产品性能真有那么好吗”等客户

3、价格异议及其话术
 思考：如何面对诸如“你们的价格有些高”等客户
 实战谈判演练：如何面对嫌价格高的客户
 工具：消除高价格的途径和技巧

4、权限异议及其话术
思考：如何面对诸如“你说的算不算”等客户

5、服务异议及其话术
思考：如何面对诸如“你们能说到做到吗”等客户

       系列案例：工业品客户沟通，是异议，也是机会
七、商务谈判当中常见的五种客户类型及其沟通技巧

1、冲动型客户类型——特点、语言风格、应对技巧
2、理智型客户类型——特点、语言风格、应对技巧
3、疑虑型客户类型——特点、语言风格、应对技巧
4、专家型客户类型——特点、语言风格、应对技巧
5、挑剔型客户类型——特点、语言风格、应对技巧

       系列案例：不同性格类型的工业品客户，各个破解
八、商务谈判当中七大实战谈判技巧
   1、旁侧敲击技巧
   2、“哭穷、诉苦”
   3、红脸、白脸
   4、职权有限
   5、搬出“关系人”
   6、改变谈判场所
   7、以礼攻心

 案例：某铝材企业系列客户谈判成败实战解析



九、商务谈判当中，如何巧妙跟客户谈政策？
     1、给政策要用加法
     2、对客户政策要求用减法
     3、给政策力度要以次递减
     4、给政策要学会创造困难
     5、谈判要注意一些数字游戏
     6、转变价格劣势的谈判方法
        头脑风暴：竞争对手价格 9000元，如何卖 11000元，还能让客户接受？
十、商务谈判当中价格政策三大给予技巧
     1、多奖励，少返点   
     2、多实物，少返现  
     3、价格政策当中的好处费最好连环组合
        案例：某工业品企业是如何跟客户常年合作的？
十一、商务谈判避开价格战的中国式商务谈判

1、情字当头
        亲情、友情（朋友、战友、校友等）、乡情

2、酒场即谈判场
        商场如战场，酒场即商场。
        酒场、咖啡馆、茶楼、麻将场，KTV都是谈判场所

3、讲究圈子和面子
   案例讨论：一波三折，某工业品企业是如何拿下大客户的？ 

七、商务谈判成交的时机把握与六大成交技巧
1、投标成功演示技巧
2、成交的时机把握
3、成交的五大技巧

系列案例：工业品客户成交，是个系统活，也是艺术活

第二部分：工业品大客户关系管理与客情打造技巧

一、认识工业品大客户业务管理与维护
    1、从营销 4R看建立客户关系的重要性
       案例：世界上最伟大的推销员
    2、客户需求深度分析
       模板：激励不相容理论
    3、客户关系管理的目的
       让客户成为朋友，实现转介绍和持续采购
二、工业品企业如何进行大客户关系管理？
   1、客户分类管理
      工具：分类表格
   2、不同客户不同服务标准   
      拜访频率、服务内容…..

      分组讨论：对于大客户,我们应该提供哪些标准的服务内容?

      工具：大客户管理数据卡



   3、如何实施顾问式销售
      顾问式销售与产品销售区别
   4、为客户提供最大化的增值活动
      附：十二种附加价值活动
三、工业品大客户客情关系打造技巧
    1、良好客情关系的准则 
    2、客情关系构建的原则：理解与尊重
    3、客情维护的对象
       1）客户及其家人
       2）客户的核心人员
    4、常规性周期性客情维护

   链接：礼物价值公式
   案例：某公司的礼品设计
   送礼技巧：“大”中之“小”不如“小”中之“大” 
5、重大节假日客情维护
   1）贺词载体的选择
  　　短信、电话、电子邮件、寄贺卡
　 2）贺词内容的确定
      案例：如何做到人性化
   3）重大营销事件发生时客情维护

    6、个人情景客情维护
    　 1）客户生日
    　 2）客户非规律性重大喜事
   　  3）客户非良性意外事件
       4）关心客户身体健康
       5）投其所好
    7、“多管闲事”客情维护
  　8、重大环境事件客情维护经营建议、管理建议、家务事等
    9、客情打造关键：细节要到位
       对标案例：同样做客情，效果大不同
       附：工业品 20种有效的客情关系构建方法与技巧


