
共赢天下——超级销售商务谈判技能提升特训营

课程背景：

在人类的历史上，谈判和战争这个选择始终摆在人类的面前。迄今为止，没有什么方式

可以比谈判让我们能更快捷、更合理、更方便的获得价值，出色的谈判能力与高超的谈判技

巧，正在成为每个人的一项基本素质和竞争能力。谈判对事业、生活发挥的巨大影响，已经

到了不能忽视的地步，尤其对于销售人员，谈判能力直接影响公司的利润和生存；谈判技巧

的高低直接决定谈判的结果。谈判信息、心理及性格的较量中，你是否有气场，对方是否会

以势压人？如何发挥自己的优势，如何在谈判中掌握主动，如何在原则的基础上最大限度的

实现共赢？不会出现：报价过低，让对方钻了空子；没守住最后防线，让对方突破了你的阵

地；谈判虽然最终达成了协议，而总感觉没有达到自己预期的目标。答案是需要专业的谈判

训练。
本课程从人性出发,打破许多人对谈判的畏惧,不谈理论直接告诉你如何做。帮助大家一

起从谈判的基本认识开始，用生活化及丰富案例来学习，活泼生动的教学方式，大量的互动
演练让大家从做中学，学完后即可带到岗位上使用，解决一线营销团队的销售难点，提高销
售团队综合战斗力。达到培训的最大效果。

课程收益：

● 销售人员能分析客户的谈判心理，在谈判中需要掌握的核心要求，如价值的传递、价格

的谈判、差异化竞争优势的凸显等

● 掌握成为谈判高手必备的要素
● 掌握商务谈判的进攻策略的连环招式，诱敌深入，直捣黄龙

● 获得谈判中的有利地位，掌握谈判共赢思维，高效运用共赢谈判技能提升谈判效率

● 掌握销售谈判的流程及技能谈判能力
● 通过案例的分析讲解，使销售人员掌握与客户高效沟通谈判、需求挖掘、产品介绍、促
成销售、售后服务、二次营销的方法和技巧，在和客户的交往中有效探寻客户需求，并运用
共赢的沟通谈判技巧提升销售成功率；提升个人的格局，开阔自己的思维与心胸

课程特点：
● 讲师结合自己多年实战经验对于一线销售人员，以技能训练为主让学习者快速掌握重点，
确保参训者掌握实战工具，提高工作业绩。
● 以心、体、技三层结构组织课程内容，从理念——结构、流程——方法、工具三层次逐
级展开，透过引导与参与让学习者充分体验进而改变行为，确保学员听着激动，想着冲动，
实际会用。
● 灵活运用多种培训手段：精彩销售谈判故事、影视视频资料分析、现场模拟演练等，达
到训练思维方式、沟通谈判、销售训练、决策判断的锻炼和提升，使参训者在笑声中成长，



在触动中进步，在实际中自由运用，真正提高销售业绩。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：各级销售管理者、销售经理、大区经理、销售人员等
课程方式：课程中通过案例分析、理论讲解、视频互动，案例研讨，课堂演练，讲师点评等
多种形式，力求从不同的角度来完成课程内容的潜移默化

课程大纲
第一讲：谈判的基本概念
一、为什么要学谈判
自测题
1. 学谈判的必要性
案例分析：中央电视台商业巨子的故事
2. 商业人士学习谈判的重要性
案例分析：与某房地产公司的谈判为何失败？
3. 谈判的基本概念
1）谈判的概念
案例分析：生活就是谈判
小组研讨：什么是决定购买的核心问题
2）谈判的类型
3）谈判的三要素
4）谈判的基本观念

第二讲：谈判的主要类型与风格
一、谈判的主要类型
1. 按规模划分
1）一对一谈判
2）小组谈判
3）国内大型商谈
4）涉外商务谈判
2. 按地点划分
1）主场地点
2）客场地点
3）中立地点
3. 按交流方式划分
1）口头
2）书面
4. 按所在国家划分
1）国内商务谈判
2）涉外商务谈判
5. 按内容划分
1）商品购销谈判
2）服务贸易谈判
6. 按商谈顺序划分
1）纵向谈判
2）横向谈判



7. 按心理程度
1）强硬的方式
2）温和的方式
3）原则式谈判
二、谈判的风格
1. 竞争策略
2. 回避策略
3. 协作策略
4. 妥协策略
5. 迁就策略
案例讨论：不同谈判风格全景剖析

第三讲：谈判信息了解与策略准备
一、谈判形势分析了解
1. 接近客户谈判前的 5W分析
2. 客户组织结构分析
3. SOWT分析法理清我方谈判地位
4. 谈判工具资料的周密准备
二、初次谈判容易出现的5大问题
1. 准备不足
2. 匆忙让步
3. 无推进技巧
4. 施压不力
5. 不懂迂回
三、谈判战术的4大法门
1. 资源增加法
2. 交集法
3. 切割法
4. 迂回法
案例讨论：共赢谈判战术 4大法门剖析
四、谈判策略准备
1. 谈判目标的可行性分析
案例分析：陕西勉县故事
2. 谈判底线及备选方案
3. 信息交换
4. 情境角色分析
五、谈判心理准备
1. 关于影响力的 3大秘密武器
2. 谈判成功关键的 3大影响力
案例讨论：怎样谈判共赢分析

第四讲：谈判的沟通艺术
一、谈判对手肢体语言解析
1. 谈判对手手势语言
2. 谈判对手身体语言
3. 谈判对手语音语调变化解析



案例讨论：“高手型”谈判对手的身体信息
二、侦探性的问题可获得竞品信息
1. 不问不知道
2. 阐述技巧
3. 答复技巧
案例分析：某项目谈判解析
三、谈判听说技巧
1. 听说技巧——倾听的艺术
2. 听说技巧——沟通艺术四要素
3. 行为心理学运用
4. 说服三阶段
5. 谈判引导法
案例分析：为什么别说的你不明白
四、谈判提问技巧
1. 提问技巧——两种思维
2. 提问技巧——八种提问方式
案例分析：某集团公司采购谈判剖析
五、谈判应答与反馈
1. 如何应对刁难的问题
2. 如何应对不懂的问题
六、谈判中的即兴演讲
1. 怎样进行一分钟自我介绍
2. 怎样三句话介绍产品

第五讲：谈判中常用战术解析
一、谈判僵局解困艺术
1. 有价值让步
2. 有条件式让步法
案例分析：怎样更好的双赢
二、谈判常用战术解析
1. 谈判常用战术
1）红黑组合
2）欲擒故纵
3）零和游戏
4）欲得先给
模拟谈判实境演练
2. 谈判常见状况应对
1）组合法
2）苦肉计
3）真相法
3. 谈判议价七大兵法
项目研讨

第六讲：谈判的个人修炼提升
一、个人修炼——职业礼仪
1. 个人基本礼仪



2. 餐桌礼仪
二、个人修炼——职业心态
三、个人修炼——服务意识
四、个人修炼——情绪管理
1. 怎样控制想法
2. 情绪管理中的非暴力沟通
游戏：情绪管理中的游戏解析

第七讲：谈判全局实战模拟训练
一、开局模拟训练
1. 出牌
2. 高开/低开/平开？
3. 主客之间如何互换？如何借力使力？
案例讨论：谈判对手的开局怎样应对
二、进局模拟训练
1. 螃蟹策略
2. 小题大作？还是大题大作？
3. 施压组合
4. 谈判时如何用好手中的资源
5. 让步应怎样做
三、收局的模拟训练
1. 反悔策略
2. 如何利用“契合点”进行“组合”？
案例讨论：如何让对方感觉到你已经触底

课程总结
学员总结，老师点评
如何保持共赢


