
1 课程背景
在日常的工作与生活中，太多的方面需要谈判，例如在生活中，小到买菜，大到
买房买车，我们看到了心仪的商品，却又觉得商家的出价太高，如何能按自己觉
得合适的价格成交，如何能在价格以外争取到更多对自己有利的东西？在工作中，
如何从领导那儿争取到更多的资源，更好的支持，以顺利达成工作目标？如何与
供应商，客户间进行沟通，或者通过有效的谈判完成自己的采购或销售任务？可
以说，从我们出生会啼哭开始，谈判就无处不在，小到我们身边的一件小事磋商，
大到国家与国家间交往，都存在着谈判的过程。可以说不会谈判的人和不善于谈
判的组织与国家，是很难达成自己所期望的结果的。在企业的采购活动中，谈判
是必不可少的，采购人员的谈判技能，直接影响着企业与供应商的关系，以及企
业绩效与目标的达成，优秀的谈判理念与能力，可以说是采购人员极其重要的必
备能力。如何做到既能达成企业目标，又能赢得供应商的信任与支持？两天的采
购谈判课程将告诉您如何从谈判策略，目标制定，策划，组织，实施，到谈判的
心理判断，逻辑过程，肢体语言，跨文化沟通，让您成为谈判专家！

2   课程收益
1. 了解采购谈判的本质，谈判的逻辑过程，商务谈判的特点，作用与内容。

2. 理解采购谈判的基础原理与目标。掌握如何进行双赢谈判前的背景分析，判断谈
判人员的风格特质与谈判实力；如何确定谈判目标与范围，制定谈判策略。

3. 熟悉并掌握采购谈判的七大要领，理解并能够制定最佳替代方案

4. 掌握如何来组织双赢谈判的开局与中场交锋，如何来通过倾听与提问，来引导谈
判进程？如何通过心理判断与行为肢体语言来判断对方？如何有效并合理地进行
妥协来进行目标达成？

5. 掌握如何来进行双赢谈判的收场

6. 大量职业经验分享，实战案例与经典案例讲解，结合练习与实战模拟，帮助学员
快速掌握谈判全过程的关键技巧

3 培训对象
建议参加对象：采购员，采购主管，采购经理及供应链管理人员、与商务活动相关的
管理人员等

不建议参加对象：

4 培训时间
2天

谈赢天下：
采购谈判的策略，方法和实战技

巧



4   课程大纲

一、采购谈判概述

1. 谈判是什么

2. 采购谈判的特点

3. 采购何时需要谈判

4. 采购谈判的作用

5. 采购谈判的内容

6. 谈判目标

7. 双赢采购谈判 

经典案例：人质危机谈判布局

二、 采购谈判准备工作的 10个步骤 

1. 知己：了解采购背景

2. 知彼：了解供应商组织

3. 知人：谈判人员的四种风格（测试）

4. 识别双方的谈判实力

5. 内外部分析-SWOT分析

6. 我们应该怎么做？

7. 谈判的筹码在哪里？

8. 确定谈判策略与目标-识别成交区间的模型

9. 博弈的底气：设定最佳备选方案 

10.制定策略

测试：谈判风格的量表测试+答案解读



经典案例：百万美元的咖啡杯

经典案例：胜在谋略-中国高铁的采购谈判策划

三、采购谈判的九大要领 

1. 合适的时间：采购谈判的时机

2. 合适的地点：地点的选择

3. 合适的战友：成功的谈判团队

(1) 如何组建谈判团队

(2) 如何锁定团队目标与团队分工

(3) 谨防“猪队友”

4. 构建优秀的沟通管理能力

5. 听懂对方的意思：听-倾听的力量

6. 完美的表达：说-语言的艺术

7. 主控进程的利器：提问的艺术

8. 察言观色：观-洞悉对方的身体语言

9. 创建和谐气氛：赞美的威力

案例：“猪队友”的杀伤力

练习：如何组建谈判团队与团队分工

练习：如何安排座位对我们最有利？

练习：让对方放弃抗拒转为支持你-如何说？

练习：获取关键问题的更多信息-如何问？

练习：如何从肢体表现判读内在心理？

四、 采购谈判之开场布局八大要点  



1. 重视谈判前的铺垫

2. 营造谈判气势

3. 拉近双方的距离：从兴趣入手

4. 牌局争胜：出牌技巧

5. 高起点才可能有大回报：学会狮子大开口

6. 学会恐吓：学会大吃一惊

7. 我只与有权的人谈：找对人，说对话

8. 应对采购风险，我们有哪些应对和防范措施？

9. 警惕：供应商定规

实战经验：商务形象与商务礼仪的重要性

经典案例：狮子大开口的价值

实战经验：大吃一惊的价值

实战经验：开场布局的气势营造

课堂实战：开局策略角色练习

五、采购谈判中场交锋九大技巧  

1. 你想要什么：记住立场和利益

2. 从小话题开始：投石问路

3. 认识时间的价值：拖延时间未必坏

4. 控制节奏：让好每一步

5. 柔能克刚：避免争论

6. 兵不血刃地解决战斗：声东击西和围魏救赵

7. 避其锋芒，挫其锐气：沉默是金



8. 迫使对方让步的策略

9. 阻止对方进攻的策略

10.警惕：从乔哈里视窗看认知模型中的谈判盲区，规避信息不对称的风险

实战经验：警惕神经刀与谈判授权的重要性

实战经验：采购谈判团队与我的默契

大型谈判经验分享：我与 LG的采购谈判

僵局破解谈判：我与霍尼维尔的专利问题谈判

六、采购谈判之收场六个关键  

1. 专业的套路：黑白配

2. 意外的收获：不要白不要

3. 还是要控制节奏：离开的时机

4. 言而有信：白纸黑字不能少

5. 如何处理谈判僵局

6. 回顾谈判

谈判经验分享：与施乐谈判中的意外所获

谈判经验分享：与东芝谈判后的电脑升级

全景课堂实战：ABC 角分组模拟谈判


