
巧 夺 天 工

——谈判技巧与能力提升

课程背景：

销售的过程，就是谈判的过程，对买卖双方皆是如此！谈判技巧差的销售人员，不是丢

客户，就是丢利润——拿着一流的产品，卖着末流的价格，一手好牌全打烂！而电子、机械

设备及部件，又属于典型的工业品行业，其采购决策链长，参与人数多，决策周期长，更增

加了谈判的复杂程度。全面规划谈判，势在必行！本课程致力解决工业品交易场景下，遇到

的以下问题：

● 怎样准备谈判，才能有效提升成功概率

● 如何进行价格谈判

● 如何在谈判中，争取利益最大化

● 谈判策略怎么选择

● 个人的谈判能力怎么提升

● 怎样扭转谈判中的劣势

● 遇到谈判高手怎么办

课程特色： 

有实战 课程无实战，浪费一大半。课程的案例设计结合实战，启发促动联系实战，学习演

练应用实战，真正让课程做到从实战中来，到实战中去。

有意思 课程太平淡，又失败一半！本课程采用幽默案例、时事新闻案例、与学员紧密相关

的案例等方式，让课程生动有吸引力。

有深度 底层逻辑决定上层建筑。分析问题，一定要分析到底层逻辑，这样才能揭示问题本

质，从根本上解决问题。



有落地 不能落地的多是忽悠！我的课程会教给学员使用工具、模型进行实操演练，甚至可

以在课堂上，即对所遇到的问题进行分析，制定出改善方案。

课程收益：

◆ 掌握谈判的本质与底层逻辑

◆ 学会应用工业品谈判的四大策略

◆ 掌握工业品谈判能力提升方向

◆ 掌握工业品谈判的四大技巧

课程时间：2天，6小时/天（可根据企业实际需求进行定制）

课程对象：销售员、业务经理、销售经理、销售主管等基层销售及管理人员；销售部长、销

售总监等分管销售的中高层管理者等；工业品企业交易中，其他实战技能应用者，如采购人

员。 

适用范围：电子及机械设备、部件、原材料、元器件、安防工程、中央空调等 B2B工业品

销售企业

课程大纲

开篇：对谈判的认知

第一讲：商务谈判的本质

一、工业品谈判的概念

1. 认知工业品特性

2.特性决定的谈判及特点

课堂互动：你所遇到的谈判难点

二、工业品谈判的维度

1. 工业品谈判的横向广度



2. 工业品谈判的纵向深度

案例解析：一次失败的谈判 

三、工业品谈判的本质

1. 对立与对路

2. 交给与交换

3. 科学与变数

第二讲：争回合协——工业品谈判的策略

一、目标决定方向

1. 关系目标与结果目标

2. 个人目标与组织目标

二、实力决定方法

1. 什么是谈判实力

2. 增强谈判实力的方法

课堂互动：你有谈判实力吗

三、综合决定策略

1. 四种谈判策略

2. 谈判策略的选择

应用演练：为这次谈判制定策略 

第三讲：价格谈判

一、价格异议确认

1. 虚张声势

2. 刨根问底



3. 建功立业

4. 迫不得已

二、谈价四大技巧

1. 物有所值

2. 精打细算

3. 围魏救赵

4. 收之桑榆

应用演练：制定价格谈判策略

第四讲：工业品谈判的技巧与能力提升

三、谈判的全维技能

1. 基本技能

2. 人际技能

3. 运筹技能

四、谈判的四大技巧

1. 特质应用

2. 优劣转化

3. 关系设计

4. 节奏调整

应用演练：制定的翻盘计划 

全篇总结

——互动问答环节——


