
策略谈判——如何在客户的降价压力下胜出

    客户：“你们的价格太高”“我可以从别的地方买到更便宜的”
    在谈判中是走降低价格之路,还是走提高利润之路？
    缺乏销售过程的谈判技巧没有太大的价值；
    销售是让客户认同价值，我的产品是第一候选，这才能进入谈判过程；
    如果说销售像是追求美女，那么谈判更像是婚前商议；
    本课程从采购谈判策略技巧、成功销售会谈及情报信息收集为纵深切入，结合双赢
谈判策略思路，训练销售人员掌握应对谈判中价格竞争有效方法，从而使销售人员能
在竞争激烈的价格谈判中成功胜出。

课程目标：
1. 了解什么是成功的商务谈判；
2. 掌握谈判的重要因素及基本原则；
3. 了解谈判过程中处理冲突的方法及应对策略；
4. 了解采购谈判的思路、策略及技巧，做到知己知彼，百战不殆；
5. 从采购角度来审视我们大客户营销的思路、策略及方法是否对路，是否符合客户要
求；
5. 双赢谈判布局的实施；
6. 化解谈判僵局中的矛盾和争议；
7. 准确把握客户谈判沟通心理；
8. 了解掌握初级线人和二级线人及教练/向导发展的意义与实施要点，第一时间掌控谈
判项目信息准确性、真实性和及时性；

课程特色：
课程有深度：本课程是国内研究大客户销售最有影响力、最具深度的系列课程之一，
其课程设计遵循国际上通用的案例研究五步架构： 案例研讨—问题分析—解决方案—
实际运用—提供工具。采用客户行业销售案例和学员销售案例相结合，现场解决企业
问题。
训练有特色：培训以工具流带动理念提升，并以实际案例、视频观摩、角色情景演练、
小组研讨、课堂练习、规律总结、难点答疑等多种教学方式，让学员打开心门与老师
一起思考、一起互动，让学员真正掌握项目型销售八大核心武器。
讲师更实战：讲师有 17年的工业品营销实战经验和 10年营销管理经验， 10年工业
品营销培训与咨询经历。
工具可落地：本课程近几年已经被 300多家企业培训后落地推进，全面提升了销售团
队的整体商务谈判能力，且可对学员参加训练前与参加训练后的“谈判技巧”进行先后对
比，可进行训前与训后的成果检测。课程结束后提供一个月免费电话辅导。

授课讲师：  诸强华    工业品实战营销专家/政府公关与高层营销专家
培训对象：
工业及电气自动化、工程机械、工业设备制造、化工及工业原材料、建筑及安装工程、
汽车客车行业、暖通设备及中央空调、重工设备及数控机床、通讯设备制造、矿采冶
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炼能源行业、环保及高新技术等行业营销高层管理、大区经理、销售经理、销售工程
师、技术型销售、大客户销售及新进销售人员。
授课形式：
采取“培”与“训”相结合的形式，“实战演练+现场辅导+工具落地+行动计划”四位一体的
咨询式培训模式。
培训时长： 1天（6 小时）

课程大纲：
第一单元   谈判的定义与原则
1. 谈判概述与谈判步骤
2. 谈判的的三个重要因素与态度
3. 谈判的 5个基本原则
4. 成功谈判的 11个要点
◇落地工具：商务谈判计划书
◇视频观摩：纠纷调解

第二单元  谈判前的准备
1. 谈判高手应具备的五种特质
2. 谈判双赢 6 要点
3. 确立谈判目标 4 要点
4. 选择谈判时间 4 要点
5. 组建谈判小组 3 要点
◇思考：主谈者应具备哪些素养?
◇思考：研究谈判对手哪些问题?

第三单元  采购谈判的思路与方法
1. 产品市场寿命周期与对供应商政策
2. 迫使供应商降价的八大时机
3. 对供应商成本分析的方法与技巧
4. 以成本为中心，以价格为导向的议价技巧
5. 如何利用上级权限进行议价？
◇思考分享：采购眼中卖方的销售心理

第四单元  采购谈判的十大策略
1. 获取谈判对手情报策略
2. 内部授权策略
3. 价格妥协与成本转移策略
4. 角色策略
5. 地点策略
6. 时间策划
7. 让步策略
8. 议题与目标策略
9. 权利限制策略
10. 不同地位谈判策略
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◇思考分享：采购圈中常用的 15个谈判技巧细则

第五单元    如何建立你的内线（谈判信息致胜）
◇视频观摩：白老板酒桌上套信息
1. 客户关系 5个生命周期
2. 进入客户的三个突破点
3. 线人——从认识到发展
◇案例分享：胖嫂的故事
① 信息调查的重要性
② 发展初级线人要点
③ 发展二级线人要点
④ 发展教练/向导要点
4. 发展线人注意事项：常见的 6个问题
◇思考：如何避免被教练/向导误导利用？
◇案例分享：依靠线人，绕道取胜。
◇案例分享：内线反水，反败为胜。

第六单元  成功的销售会谈（深度客户沟通）

1. 获取客户信任的 4种手段
2. 销售会谈的 2/8 法则（倾听与提问）
◇视频观摩与讨论：失败的销售会谈
3. 善于牵着客户的鼻子走
◇视频观摩与讨论：被动和主动的销售会谈
4. SPIN——赢取大订单的利器（挖掘客户需求）
◇视频观摩与讨论：隐含需求向明确需求转变
◇销售游戏：猜名人
◇落地工具：结合公司产品进行 SPIN 问题询问重组练习
◇落地工具：《初期调研报告》
◇情景演练：结合公司产品进行 SPIN 提问+BAF 销售情景演练与跨组实战演练。

第七单元  谈判风格策略与谈判技巧
1. 四种谈判风格分析比较
2. 四类人际风格的冲突处理策略
3. 分析竞争地位，制定竞争策略
◇案例分析：竞争对手为什么会赢？
4. 双赢谈判技巧——10条锦囊妙计
◇视频观摩：中国合伙人
① 开价高于实价：开价后客户反应与应对
② 让对方先开价
③ 永远不要接受对方第一次开价或还价
④ 对还价表示惊讶
⑤ 虚设领导        
⑥ 除非交换决不让步

 3 / 4



⑦ 声东击西
⑧ 黑脸白脸
⑨ 让步策略
⑩ 小恩小惠
◇落地工具：谈判记录表
◇情景演练：产品报废索赔谈判/竞争对手竞价谈判

随课程免费赠送项目：
1. 赠送48 集工业品销售微课视频：
31 集《工业品大客户业务公关与销售技巧》
10 集《高层销售：与决策者有效打交道》
7 集《高层营销：突破大客户的决策层》
2. 赠送《工业企业销售人员业务指导手册》
价值：让业务人员拥有一套具体的业务开发管理手册，有助于标准化管理。
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