
《项目经理的沟通与谈判技能》

主讲：严旭

课程背景

在项目环境中，IT 项目负责人及技术专家每天必须面对不同的挑战，需要与包括客户、

项目发起人及用户（以下简称这些人为干系人）进行沟通。 面对复杂的项目环境，掌握与

具备自从需求到设计，从开发到安装部署再到系统验收等各个阶段与客户有效平稳的沟通，

实现既定的项目目标，是项目经理、技术专家及主要的项目成员极其重要能力。 

谈判技巧对所有项目经理而言都非常重要。不仅需要与组织外部的客户、合作伙伴谈判

达成协议，还需要在整个项目过程中有效地与组织内部的其他部门经理、团队成员谈判。为

期两天的课程，通过交互性的学习体验，帮助项目经理了解内部和外部谈判的发展要领、流

程和技巧。

本课程结合 IT 技术人员升职做项目经理的行为特点、沟通习惯入手，通过管理心理学

的模型，让学员发现自己及他人的动机（激励）模式，理解技术人员与客户沟通、协商与谈

判存在的问题。引入领导力理论，结合 IT 项目中复杂人际关系特点，通过案例分析、练习

和实战演练，让学员逐步深入认识到提升项目中项目经理领导能力是如此重要，以及项目经

理如何利用自身的领导力来与干系人建立共识、凝聚人心、激励他人，在一致的项目目标基

础上，通过有效的沟通、说服与谈判实现多方共赢。

让学员处于真实的项目环境下，掌握专业的项目管理沟通与谈判技巧与方法。课程侧重

于实践，为学员提供一对一谈判的练习机会。将学习如何分析自身和对方的谈判风格，缓解

双方的冲突并将其转变为己方优势，更有效地开展谈判。还将学习如何提高谈判效率，适时

达成项目成功。以期能够在回到工作岗位上立刻可以使用。

学员可以在练习中获得讲师和其他学员的指导及反馈意见。课程结束后，将了解竞争性

和合作性谈判模式动态，以及团队谈判涉及的问题。不仅可以学到新的谈判技能，还将在仿



真的谈判场景中获得实战经验。课程还提供个人行动计划，有助于巩固、积累新的谈判技巧 。

它还将帮助您把新的知识技能整合尽快应用到个人和日常工作中。

课程时间：2 天 

课程目标

 使用管理心理学模型 SDI（动机价值激励系统工具），了解自身了解他人

 理解领导力理论如何在项目环境发挥重要作用

 制定战略，有效开发、管理与干系人重要的合作关系

 与干系人进行卓有成效地沟通

 理解如何有效管理冲突

 成功运用竞争性和合作性谈判策略，与干系人实现多方共赢

课程大纲

1.  项目环境里的沟通与谈判

 项目干系人分析

 为什么要与主要项目干系人谈判

 谈判和项目的三重限制

 项目生命周期内的问题

 需求、技术、商务与沟通

 技术人员沟通的特点

 沟通原因及沟通中遇到的挑战

2.  沟通与谈判的前提：建立关系

•    个体差异如何影响你的领导能力



 通过理解激励模式，如何使你更有影响力

 领导力理论与管理心理学

 为什么大型项目需要领导者而不仅仅是一个管理者

 领导力研究与理论

 行为科学与动机（激励）

 使用管理心理学模型（SDI）定义你的激励（动机）模式

 区分行为和动机因素

 比较和对比管理心理学模型 (SDI) 中的 SDI 的七项动机价值系统

 关系意识理论中人际关系的发展

 使用关系认知理论的概念来维持有效的项目干系人关系

 在能观察到的行为模式中认识到你首要的动机模式

 发现与项目干系人沟通并影响他们的有效方式

 通过沟通和影响来建立关系

 沟通模式

 建立与干系人良好的沟通策略

 确立有效的沟通流程

 与干系人沟通

3. 冲突与谈判

 IT 项目冲突的主要来源

 描述在冲突与异议发生期间如何使用你动机激励模式

 认识自己与他人的冲突序列（Conflict Sequences），进而有效地解决冲突

 确定可预防的冲突与真正的冲突之间的差异



 评估你与干系人发生冲突时双方的权力基础

 了解你和干系人所处的冲突阶段

 冲突管理的五种方式

4.  协商谈判

 谈判的定义

 在项目管理过程中谈判所需要考虑的问题

 识别项目管理过程中需要协商谈判的主要区域

 识别并评估你的项目中的项目干系人的关系，确定需要协商谈判的事项

 分析干系人与你及你的项目的关系，确定协商谈判对你意味着什么

 详细阐述在协商谈判前，制定强有力的 BATNA 的重要性

◦ 定义BATNA

◦ 判断谈判的必要性

◦ 强化和使用 BATNA

 两类主要的协商谈判方式

◦ 竞争性谈判

 判断重要和次要的问题

 订立最低和最高要求

 定义冲突范围

 评估谈判范围

◦ 合作性谈判 

 明确双方利益

 制定备选方案



 建立标准

 探索双方差异，创造双赢结果

 解释 IT 项目进度、预算及需求约束关系在协商谈判中的意义

 分析竞争性谈判的主要内容

 在谈判中和另一方建立和谐关系，并经历谈判的各阶段

 计划一次重大谈判


