
新时期创业精英商务谈判技巧
主讲:王哲光

课程背景

在全球受疫情影响经济陷入停滞时，我国经济依然保持持续发展的态势，互联网经济

蓬勃发展，高科技领域逐渐在世界占居一席之地，部分领域已经位于前列，创业机会无处

不在，国家在稳定经济的同时鼓励优质创业，给与了大力支持。在这新时期伟大的时代，

励志创业砥砺前行的创业者，依然会面对原材料上涨、劳动力成本提升、价格战盛行、商

业信用缺失的竞争环境，创业者需要通过谈判让企业利益最大化，从而获得生存和发展的

机会。

谈判经常出现在我们的生活和工作之中，谈判技巧的高低往往直接决定谈判的结果。

采购人员通过谈判降低总成本，销售人员通过谈判获得利润，项目通过谈判明确责任义务，

劳务合同通过谈判确定细节，在这矛与盾的较量中，是你死我活，还是携手共赢？强弱的

地位是恒定的吗？如何发挥出自己的优势，限制对手，如何在谈判中掌握主动，如何在原

则的基础上最大限度的赢？所有谈判人员不得不考虑的问题。再好的理论不和实战结合起

来都是空洞的，本课程通过演练帮助学员掌握真正的商务谈判策略和实战技巧，成为卓越

的谈判高手。

课程目标
 清晰成为谈判高手必备的要素和特质，掌握正确的谈判策略；

 如何让充分的准备工作帮你赢得先机，获得谈判中的有利地位，避免谈判中容易

犯的错误；

 充分运用谈判战术在原则的基础上尽可能的赢； 

 拥有高效能沟通、谈判能力，通过谈判评估不断改善、提高工作效率和提升业绩

 

 掌握人际关系的基本原则，理解真正的双赢实现模式，成就卓越职业人生。

培训用时

2天，每天 6小时。

授课方式

通过“讲授—演练—分享—点评—感悟—突破”训练法，30%知识点剖析+30%案例研讨



+30%演练互动和视频赏析+10%总结、点评、纠偏，帮助学员加深对课程内容的认识和理

解，掌握谈判策略与谈判技巧，成为谈判高手。

课程大纲

一、商务谈判策略与谈判准备

1、创业者的商务谈判策略
1）谈判的目的
2）赢的策略——双赢思维
3）谈判的关键因子
信息、资源、时效、力量、策略

4）盘点创业者的谈判筹码
创业团队、发展战略、盈利模式、能力素质
目标计划、创业资源、客户受众、管理模式、交付能力

2、创业者谈判容易犯的九大错误
1）害怕丢单、容易妥协      2）让步过快、不留余地    3）情绪失控、忘记目标
4）准备不足、汗流浃背      5）暴露分歧、自乱阵脚    6）缺乏计划、边谈边看
7）受制于人、陷入被动      8）直接攻坚、形成僵局    9）欣喜若狂、得意忘形
教学影片：创业团队融资谈判

3、标准谈判准备流程
1）确定谈判人选 2）收集谈判信息 3）检视谈判筹码
4）确定谈判底线 5）创造谈判环境 6）拟定谈判策略

4、创业者谈判对象分析
1）需要收集哪些资料
2）收集资料的八大方法
3）谈判对象个人资料的七大方面
4）找对关键人——干系人分析
5）绘制干系人图谱
案例研讨：谈判项目干系人分析

二、99%的谈1%的判——商务谈判中的沟通技巧

1、商务谈判中的聆听技巧
1）先诊断再开方
2）获取真实意见的技巧
3）用心聆听的两个层次
4）复述与同理心沟通
工具：发言权杖
演练：同理心沟通

2、谈判沟通的五大表达方式
1）描述——观点陈述
2）回应——清晰有力



3）解释——原因理由
4）说服——寻求认同
5）承诺——获得信任

3、常见的难以沟通的谈判对象类型
1）啰嗦絮叨型
2）脾气火爆型
3）思路混乱型
4）精明专家型
5）强势背景型
6）贪得无厌型
7）无理取闹型

4、商务谈判中的洽谈与拜访沟通技巧
1）应避免的三种危险开场方式
2）闪亮开场五项技法
3）不可忽视的陌生拜访
4）有效拜访的步骤
演练：开场白与拜访训练

三、创业者销售谈判实战技巧

1、议价谈判技巧
1）价格的真正含义
2）如何识破对方的虚假报价
3）不同阶段的报价意义
4）价格不是阻碍成交的唯一因素
演练：议价谈判模拟

2、获得谈判主动权的销售技巧
1）每一次与客户的接触都是销售机会
2）被动销售与主动销售
3）菜单式销售与全产品线销售
4）获得长线收益的关键
具备引导客户的思维、丰富的产品和行业知识、引导客户的能力和技巧

3、引导和掌控谈判节奏的技巧——SPIN提问模式
1）状况询问
2）问题询问
3）暗示询问
4）需要-满足询问
教学影片：绝对成交术

4、销售谈判获单技巧
1）销售谈判过程中常见的障碍
2）打破僵局的谈判战术
3）引导销售谈判进程的技巧
4）促进成交的谈判技巧



四、原则下尽可能的赢——商务谈判战术

1、项目谈判的关键点
1）和钱有关的事：价格、质保金、账期、违约金
2）项目里程碑与成果确认
3）供货及交付方式
4）票据及单证处理
5）服务承诺
6）如何让客户认同方案
7）如何增加项目预算

2、商务谈判开始与中间阶段的战术
1）谈判常见交锋流程
2）合同谈判重要条款
甲乙双方、标的、质量和数量、价款或酬金、履行的期限、履行的地点和方式、违

约责任、解决争议的方法、免责条款、知识产权保护条款、保密条款、不可抗力
3）让对方焦急的战术
4）态度变化战术
演练：仿真谈判模拟训练（上）

3、商务谈判收尾战术   

1）提出最终要求
2）采取结束行动
3）对不视而不见
4）确认已有共识
5）询问障碍原因
6）说几个好故事
7）积极而非强硬

4、实现利益最大化的谈判战术
1）掌握主动   2）谈判圈     3）谈判节奏    4）重新定义    5）计算收益 

6）换将策略   7）疲劳战术   8）拖延战术    9）价格与价值  10）情感打动
演练：仿真谈判模拟训练（下）

职业习惯造就卓越人生


