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世聯産

目录

X什谈判

X商务谈判基础

X商务谈判程技巧

X项业务商务谈判点

XQ&A3世联版权 

世聯産
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世聯産

案例

分橙子典事4世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

什谈判？

谈判方获份额

限利益进行实力较量

X限利益中分害

X方争取份额

X谈判实力运实力力5世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

分岐谈判（1）

需互利 合作前提

互利性愿性

分岐性融合性创造性

步发现融合方利益

解决问题

谈判关键

利益分岐 达成识

突矛盾 谈判成功

谈判原6世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

分岐谈判（2）

调方利益

创造性解决分岐

利益分岐

胶着利益

导致谈判破裂

期长期利益 退  项 

绝相利益  代 目 利

专注形式忽视质 求 方 搁 

尊严形象控制权  案 浅 损

倾性确定性结果 次 失

求存异&异求合

谈判成功7世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判两筹码

谈判实力 谈判力

拥谈判力远胜

拥谈判实力8世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判六阶段

收集分析相关信息

准备阶段 评估考量交易方

发掘方决策标准求证

求阶段 方否符合求

表达合作意

报价阶段 谈判关键

形成议价区

僵持阶段 步阶段 签约阶段

实力智慧耐力较量 步交换+补偿 谨防雷陷阱9世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判误区

X谈判场羸输斗争

—— 单羸双羸

X商务谈判手价值分配程

—— 价值分割价值创造

X追求单结果

—— 单指创造性解决方案

X手困难解决

—— 抗合作

X早谈判结

——面立体

——技巧程10世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判思路方法

方案创造方案判断行分开

——海恒项目顾问

充分发挥想象力扩方案选择范围

—— 标收费工时收费阶段性成果收费包价

找双羸解决方案

——代理进度价格关联付费方式

方着想方容易作出决策

——顾问分阶段收费11世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判基础

¾谈判目标

¾目标：量化价值

¾期目标

¾低满意目标

¾底线目标

¾买方目标

¾满意价（期目标）

¾失价（低满意目标）

¾底价（底线目标）

¾目标价

¾竞争手目标

¾满意价（期目标）

¾失价（低满意目标）

¾底价（底线目标）

¾目标价12世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

优先掌握谈判节奏

方决策者足够权限谈判

想争取方进步步想方讨价

价时虚构模糊级机构回拒

方建议

方出价趋合理想方做

步时哈巴德妈妈妙计控制谈

判方

方犹豫决时设定时间期限逼

快做决断

未做充分谈判准备足够信息

明确方权限清楚方带什

价值时谈判

市场利情况进行谈判

疲惫堪感精神紧张压力时

谈判13世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

解分析谈判手

收集手信息：

手前需求面问题关注焦点

手目标期交易中获利益

手承担底线（底价员求工作容付款

方 式工作结果）

手BATNA方影响

手采取战略战术

手性格爱权限声誉谈判风格14世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

评价方谈判实力

¾方优势劣势什？

¾相较竞争者方口碑技术质量稳定

性团队等方面表现样？

¾方带价值什？

¾方手中拥谈判筹码（手失败案例

方关心问题解决力客户资源成功

保障度等？）

¾方BATINA什？否手具杀伤力？

¾方承受底线15世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

开价技巧

（1）：敢设

定高目标

X买方卖方敢设定高目标

初开价极关键买方压低价格

求更折扣卖方敢开高价双方应

方承受价格范围出价高目标者低目标者

获利更

X明确方高目标底价时预测方期

价底价拉开初始开价底价距离增谈判

空间回旋余

X方承受够承受高限假方支付

20万元20万元附198万

元成交假方承受20折扣争

取折扣16世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

确定谈判基调三素

初始态度 确定谈判基调

等开价

初始开价 初步

予回应

谈判该进行17世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

开价技巧（2）：设定

价格幅度

X谈判开始解

方预算承受力时出价格幅度抛

出固定价固定折

扣控制力会更强]

X引导方出

价格幅度进行价

获利更

X告诉方

出价幅度方

交易条件质量保

证服务支持双

方合作长期性定

避免报出

价格方提出

寸进尺求

卖方 买方

限：方吓跑 底价：承受

 11000元

 9000元

出

价 限 期价：期值

幅 9500元 7000元

度

8000元6000元

期价：期值 

出

价

幅 4000元

5000元 度 限：方吓跑

底价：承受18世联版权 
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世聯産

商务谈判程技巧

解改变方底价（1）

探方底价：通种渠道解方底价譬：

方沟通方客户解测算方成

方竞争手咨询

测算方底价：

作销售方：设定价格区间譬：5万10

万20万问客户预算什水？假客户说

承受力5万左右会超10万

范围缩8万95万客户反应类推慢

慢缩范围探方真实底价

作采购方：拟购物品零件组

合装配成者某项服务服

务项目构成求供应商化整零列示

零件服务项目逐报价时单零

件服务项目专业供应商询价解低

单项报价总价作谈判议价19世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

预测合理成交点

影响方底价三素：

达成交易方创造价值

拖延中止谈判方承受成

方谈判态度行表现20世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

僵持中保持强势

隐藏弱点找方足击降低方期



强化方立场求保持攻势时增加更选择

权提高谈判实力

出杀手锏——BATNA（Best Alternative to a 

Negotiated Agreement)威胁方迫方步

坚持张决轻言步时觉坚持

时方相想法正准备步坚持

获更

僵持阶段谈判双方实力智慧耐力较量21世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

步技巧

策略（1） 步区域

期

目标

退出谈判点止损点

报价 底价

步

幅度

1报价底价间距离称步区域该区域越

步空间越谈判控制力越

2底价心理承受价设定止损点超出

价决定否退出谈判

3期目标坚持分钟者开始轻易放弃

者获更理想结果22世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

步技巧策略（2）

1步前明确方面极重步

权益适退放弃应作交换筹码

2万已轻易步便方

做出艰苦努力方重视次步避免寸进

尺

3步幅度科学步次数幅度

点点步太步幅度

方感想获优惠艰难消方讨价

价企图

4次步前预测方反应果方未做出相应

表示步意味着偿放弃某权益显软弱23世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判程技巧

步技巧策略（3）

步交换+补偿：促手作出更步

步作种交换补偿譬价格作步必须

手付款条件作出步求订购更数量产品购买

互补交叉性交品愿价格步时方提供

项额外服务

双方争执分岐较时采谈判议题整合法

暂时放纠缠清问题引入新议题破僵局譬：

双方某合作项目收益分配互相甲方坚持五五分

乙方求四六分避免僵局甲方引入新议题：果乙方愿

意较低价格转长期闲置条生产线方接受50

收益分配

善折中手权力：双方价格相关时采

折中法取均数破僵局果出现零头3550

元买方求取整数3500元杀价

掩饰步真实动机免方抓住柄

牺牲单次交易利条款维护长期合作关系关系方面

问题通交易中步解决步切损

害方基利益24世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産
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签约五

诀

双方达成识说太题外话立刻签约

拖延免夜长梦

谈判协议文字简明扼容具体模

棱两语句字句语句细加推搞免产

生必争议

误解岐义加质疑否麻烦会消失

会延发作甚造成合法执行轻易

方拟定协议签字免授柄

签约意忘形透露底价否会方

舒服感

占便宜方感付出达

成合作容易方满足感成感方

保持威严25世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判实战中9漏洞

目标旨明确知道方底想什条

款必达项容妥协退

坚定移着方设定谈判方前进常

方抛出信息诱导掉入方预设陷阱中

注意倾听方表述总想着反驳劝说阐

述方观点忽略漏掉方陈述中重信

息时急表述方立场求（早出

牌）暴露出方足劣势

善运求证确认两武器26世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

谈判实战中9漏洞

谈判中缺乏创造性双方总胶着问题中尤谈

判陷入僵局时开扩思路跳出固规模式

框架找解决突分岐效途径办法

未通提问等技术手段发现方需求问题足

破绽

轮谈判结束时未进行总结轮谈判开始进行

未轮谈判容进行回顾

谈判团队协配合够谈辅谈书记员分

工明确

谈判前准备够充分缺乏方法流程致谈判

意性增谈判控制力减弱27世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

商务谈判八字真言

Need：需求 谁强谁弱

Options选择 谁谁少

Time时间 谁急谁急

Relationship关系 关系深浅

Investment投资投入 沉没成

Credibility信度 客户推荐品牌

Knowledge知识 行业程客户解

Skill技巧 力团队配合

知彼知百战殆28世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

项业务商务谈判点

X估价（委托者谈判）：收费时间评估结果

9 难点低价威胁评估价格收费挂钩时间求

急等

X顾问（开发商政府谈判）：工作容收费付

款方式员

9 难点顾问工作价值竞争者搅局

X代理（开发商谈判）：收费进度售价

9 难点竞争者出价压价爬坡收费制

X纪（买卖双方谈判）：价格交易条件收费

9 难点缩短双方差距取信

X揭（银行谈判中介谈判）：额度收费责

约定等

9 难点接受收费责承担29世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産

项业务商务谈判点

X估价：国家收费标准参系服务提速应

价服务价值差异化表现

X顾问：价值价格价值陈述

X代理：争取部支持创新解决方案客户分成

入行成熟开发商

X纪：诚信表现专业表现议价设计客户

推荐安排30世联版权 

世聯産

世联版权 

世聯産
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                    **师范学院应用科技学院
实训专题报告
 
 
题目：商务谈判中的语言艺术和技巧
 
	
 
 
专业年级：                      
学　　号：    ...
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                    商务谈判技巧　拒绝的艺术　　卖主能不提供资料和成本分析表给买方吗？这是很不容易做到的。但是，倘若运用了以列的方法，即使是最坚持的买方也会让步的。 一、为公司的政策所禁止二、无法得到详细的资料；...
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                    商务谈判中的四种探测技巧

在商务谈判中，对方的底价、时限、权限及最基本的交易条件等内容，均属机密。谁掌握了对方的这些底牌，谁就会赢得谈判的主动。因此，在谈判初期，双方都会围绕这些内容施展...
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                    商务谈判的语言礼仪技巧　　商务谈判中语言技巧方面，主要有以下几条要素　　谈判的语言要针对性强　　在商务谈判中，双方各自的语言，都是表达自己的愿望和要求的，因此谈判语言的针对性要强，做到有的放矢...
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商务谈判技巧学习
培训资料
 
 
 
 
 
 
 
 
运营发展部
 
 
 
 
 
 
 
 
 
商务谈判—指买卖双方...

                


                
                    
                       7年前   
                    
                    3786   
                    0 
                    

                


            

        

        
            
                
            

            
                
                     项目谈判技巧
                


                
                    项目谈判技巧　　项目谈判是房地产开发建设中非常重要的一环，谈判活动可以说贯穿于整个开发过程。在此，笔者对房地产项目谈判的构成要素和技巧作一简要介绍。　　项目谈判前的准备　　(1)资信调查工作。...
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                    IT项目团队的管理技巧　　如果在IT项目实施中选出最难解决的几个问题，那么管理问题一定名列前茅。在管理问题中，团队管理又是其中的难点。一个项目管理的好坏，很大程度就体现在团队的建设和管理上。团...
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                    房地产产品定位的实用技巧
一、容积率配置技巧
如果在北京市有块面积5000平方米的住宅用地，分别由不同的人进行产品定位，有的人可能会尽量节约和控制一楼面积，采用开放设计，塑造单栋高层建筑，...
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                    房地产人员销售技巧

【话术篇】
 
1.首次接触：喜好话术
 
建立喜好主要有两大方法：赞美和找关联。赞美是销售过程中最常用的话术，多数置业顾问都用过，但只有少数善于观察、博学多...
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                    转让方（甲方）：____________________
　　法定地址：__________________________
电话：____________________________...
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                    房地产项目居间合同　　委托方：_________公司　　地址：_________　　居间方：_________公司　　地址：_________　　居间方受委托方委托，双方就居间方向委托方提供有...
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                    房地产项目转让合同
转让方（甲方）：                     
法定地址：                          
电话：                  ...
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