
双赢谈判技巧                                                          Win-win Negotiation Skills

双赢谈判技巧（2天）

为什么要学习这门课程（Why）：

一位销售人员或商务人士，如果没有良好的谈判能力，不仅难以赢得应得的利益，很有可能连对方

的尊重都不能获得。

正如业余运动员和职业运动员存在差别一样，进行谈判的非专业选手与专业选手之间也有明显的不

同，这表现在谈判的心理素质、谈判技巧的熟练使用以及能取得的谈判成果等方面，而如果要提高这些

方面的水平，就需要接受专门的训练。

这门《双赢谈判技巧》正是为有愿望成为谈判专业选手的销售人员而设。对采购人员或其他商务人

士也有非常积极的帮助。

这门课程讲些什么（What）：

本课程包括三大部分，即对双赢的认识、谈判前力量分析和谈判过程的把握。

在第一部分，借助一个小游戏，分析谈判者的心理活动，让学员更深一步的理解双赢，破除对达成

双赢有悖的思想，强化正确的认知。在思路理清的情况下学习谈判，效果更佳。

在第二部分，通过一段专门的教学录像，探讨一位专业的谈判选手，在正式上场前的准备阶段所做

的实力对比分析，从而帮助自己制定合理的谈判目标。

在第三部分，继续结合教学录像，探讨专业谈判选手在谈判过程中所坚持的五个原则。在原则学习

过程之中，帮助学员更深一步的学习解读客户、强化论证等与谈判密切相关的核心能力。最后，借助案

例让学员了解双方常用的战术、圈套和困难应对等。

课程是怎样进行的（How）：

因为谈判是一个高度实战的课题，所以，本课程中任何重要知识点的学习，都离不开案例和互动。

故，课程采用大量的游戏、案例、小讨论、录像分析、角色扮演等手段，以增加学员的兴趣、感受程度，

加强知识点的把握，从而更直接的激发学员去认同、掌握和实践所学技巧。

学习后的收获（Benefit）：

培训结束后，学员将获得以下收益：

 更全面、更深刻的认识谈判，理解双赢，为谈判建立策略性的思维；

 能够结合所学对工作中的谈判局势进行分析，为谈判设定合理的目标；

 掌握专业谈判者在谈判过程中坚持的五个原则和动作使用要领，加强解读客户意图和论证说服

的能力，提高对客户的影响力；

 能够识别谈判对方常用的战术手段和圈套；

 尝试将知识条理化，内省外察，对即将来临的谈判胸有成竹。
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学习大纲（Guideline）：

时 间 内 容 方 法 目 的

第一天：上午

09:00-
10:30

1. 学习的方法
 破冰
学习合同
学习的方法

讲解
对话

建立轻松的学习氛围，掌
握好的学习方法，提高学
习效果。

2. 认识谈判，理解双赢
列举您身边的谈判现象
区分销售、沟通和谈判
谈判是过程而非目的
探讨不谈而胜：让对方说是的技术
游戏：黑白牌
何为双赢，赢是动机还是结果
在谈判过程中，观察自己的心态和行为
小讨论：影响谈判结果的因素

讲解
对话
游戏

认识谈判和谈判的局限
性，在学谈判之前，先树
立“不谈而胜”的观念；

通过游戏,使学员加深对
双赢的认识，结合点评，
能够观察到先前不合理的
观念，并决心调整。

10：30-10：45  茶歇

10:45-

12:00

3. 分析谈判双方的力量
什么是力量
力量如何发生作用
分析买卖双方被影响的五种力量
1) 时间的紧迫性
2) 选择的范围
3) 了解底细
4) 规模和量
5) 影响力
采购方常见的力量和使用方式
销售方常见的力量和使用方式
如何削弱对方的力量
为自己创造新的力量

讲解
录像分析
小组讨论

了解谈判对方经常施加
哪些力量，为何力量产生
效力；

学习破解对方力量的方
法，为自己创造新的力
量；

能够利用所学，分析身
边的谈判。

第一天：下午

13:00-
15:00

4. 强化沟通能力
谈判者在谈判时常发生的沟通失误
如何把沟通推向深入
倾听的技术
表达的技术
提问的技术
通过观察非语言信息解读客户

讲解
练习题
录像分析

通过沟通技巧的学习，提
高参加人员的谈判效率。

15：00-15：15  茶歇
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15:15-
16:30

5. 强化论证能力
论证的基本原理
常见的论证方式和运用效果
案例分析：一次论证
判断出牌的时机
有效的运用几大论证方式
小组作业：建立论证仓库
全方位的提升个人影响力

讲解
案例分析
小组作业和讨
论

强化学员的论证能力，做
一个有说服力的谈判者。

第二天：上午

09:00-
12:00

6. 把握谈判的过程
谈判的总体流程
谈判节奏的把握和控制
高抛：建立一个较高的起点
论证：从对方利益的角度捍卫这个起点
回报：回报是让步的前提
递减：把握让步的幅度和节奏
锁定：巩固成果，一步步的获得承诺
各动作中，对方可能的战术及破解

讲解
录像分析
小组讨论

把握谈判过程中，专业谈
判选手坚持的的五个基本
原则和动作使用要领。

第二天：下午

13:00-
15:00

7. 战术、僵局和圈套
采购方常用的战术及破解
销售方常用的战术及破解
对僵局的认识
避免僵局
打破僵局的方式
识别对手常用的圈套

讲解
小组讨论
录像分析

通过对战术、僵局和圈套
的了解，对谈判过程中可
能出现的种种状况，有所
准备。

15：00-15：15  茶歇

15:15-
16:30

8. 了解您的谈判风格
影响谈判风格的因素
了解您的谈判风格
不同风格的谈判特点
识别和应对不同风格的客户
适当的发挥长处，具体的纠正短处
9. 总结、答疑、行动计划

讲解
讨论
测试

通过测试了解学员的谈判
风格，发现自己的长处和
需要完善的地方。

激发学员热情，积极实践
双赢思想和谈判技巧，把
所学知识转化为个人的能
力。
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