
《双赢谈判技巧：销售谈判攻略与实战训练》
标准课时：2天

【课程概览】
谈判是互有需求的合作双方为得到各自期望的结果而进行沟通、交易的
过程。作为销售流程中一道重要的环节，谈判决定了前期的销售努力最
终是否产生收益。然而，谈判的挑战不言而喻：做了很大让步后却一无
所获；误判了对方需求而失去机会；采取强硬和攻击性的态度或用最后
通牒威胁对方；或谈判因为超出了一个不可更改的底线而破裂，等等。
这些都与双赢谈判的准则背道而驰——一个成功的谈判者应试图寻找双
方的共同点，达成一个互惠互利的方案。

本课程详解一个双赢谈判在准备、探索、交换和交易四个阶段的策略及开局、中场和终局三个
环节的战术，引领从业人员掌握成功谈判的关键要素和策略，在谈判过程中保持主导地位，摆
脱以折扣换交易的被动局面。为此，课程系统讲解如何评估谈判双方的实力对比，占据信息和
时间的主动，如何分析谈判的不同结果，作出正确选择，如何设定谈判理想目标与底线，进而
切割和交换各自的筹码，如何识别和化解谈判陷阱，防止对方获得对其过分有利的合同条款。
同时，课程分析了成功谈判者的行为特征和沟通方式，变对抗为对话。

【培训对象】
企业各级销售、商务、市场、客服等管理人员，以及需要提升对商务谈判认知的各类营销从业
人员、高级经理人和企业管理者。

【学习收获】
- 在谈判的力量、信息和时间三大关键领域占据先机，赢得主动和话语权
- 解析谈判的四个阶段——准备阶段、探索阶段、交换阶段、交易阶段
- 对比谈判的五种结果——完全让步、折衷、交换、附加价值、谈判破裂
- 掌握开局、中场和终局的战术运用，从可变因素中寻求可行方案
- 设计谈判的权力结构、阵营结构、战术结构，运用巧实力营造谈判优势
- 遵循成功谈判的沟通模式，从互相战胜对方转为战胜问题，达成双赢

【授课方式】
- 专为需要参与商务谈判的销售人士设计，尤其针对大宗生意交易及复杂决策的谈判类型
- 分析合作双方的强弱对比，探究谈判过程中可变因素的价值，为制定可行方案提供指导
- 运用丰富的案例研究和角色演练，突出实战应用，使每位学员得到最大的锻炼机会

【内容纲要】
01谈判的时机与准则
- 先销售后谈判，在客户有意购买时才谈判
- 谈判准则——致力于价值互补与利益平衡

02谈判关键要素解析
- 力量——力量施展越大，在谈判中越有优
势



- 关键动作——筹码的选择与交换
- 双赢定律——赢者不全赢，输者不全输

- 信息——谈判掌握在有最充分情报的人手
中

- 时间——时间压力越大，就越容易让步
- 专业谈判工具表单：谈判要素分析表

03双赢谈判结果定位
- 折衷路线——双方各让一步，中间成交
- 交换条件——满足对方要求，取回己方条
件

- 附加价值——避开对方要求，提供附加条
件

- 专业谈判工具表单：谈判筹码交换表

04谈判阶段策略规划
- 准备阶段——采集信息，预估实力，设定
目标

- 探索阶段——分析双方可运用的筹码及其
价值

- 交换阶段——提出低成本、高价值的让步
条件

- 专业谈判工具表单：谈判策略规划表

05谈判的中前期战术
- 开出高于预期的条件要求，预留谈判空间
- 不轻易接受对手要价，学会感到意外
- 扮演“不情愿”的一方，随时准备“离开”
- 不过早让步，也不轻易折中

06谈判的中后期战术
- 诱捕策略，使对方在真正重要的问题上让
步

- 白脸黑脸策略，在不导致对抗下向对方施
压

- 蚕食策略，在最后阶段要对方让步
- 专业谈判工具表单：谈判战术应用表

07优势谈判结构设计
- 权力结构设计——导入优势议题改变权力
结构

- 阵营结构设计——分化对手阵营扭转被动
局面

- 流程结构设计——通过车轮战等手段压制
对手

- 专业谈判工具表单：优势谈判设计表

08双赢谈判沟通策略
- 从互相战胜对方转变为共同战胜问题
- 谈判沟通的四种方式——逃避、退让、竞
争、合作

- 成功谈判的六个特征——积极主动，提出
多种方案

- 专业谈判工具表单：谈判沟通测试项


