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第一章 课程介绍

 



商务谈判前的准备

商务谈判是商业活动中至关重要的一环，通过充分的准备可

以提高谈判的效果和成功率。本课程旨在帮助学员掌握商务

谈判前的准备流程，提升谈判技巧和效果。



课程背景

影响商业合作及决

策结果

商务谈判的重
要性

避免信息不足导致

被动局面

为什么需要做
充分准备

 

 

 

 



需要经常进行商务谈判的从业人员

商务人士01

03

需要与跨部门合作方进行项目谈判

项目经理

02

谈判是销售过程中必不可少的一环

销售人员



提提升升谈谈判判技技巧巧和和效效
果果
沟通技巧沟通技巧

谈判技巧谈判技巧

解决冲突解决冲突

深入学习商务谈判深入学习商务谈判

了解不同文化背景下的谈判差了解不同文化背景下的谈判差

异异

沟通技巧在谈判中的应用沟通技巧在谈判中的应用

情景模拟实战演练情景模拟实战演练

案例分析案例分析

学习成功商务谈判案例学习成功商务谈判案例

分析案例中的谈判技巧分析案例中的谈判技巧

总结成功谈判的关键因素总结成功谈判的关键因素

课程目标

掌掌握握商商务务谈谈判判前前的的
准备流程准备流程
收集信息收集信息

分析对手分析对手

制定谈判策略制定谈判策略



商务谈判前的准商务谈判前的准
备备

在商务谈判前的准备阶段，掌握对手信息、制定明确目标和策略在商务谈判前的准备阶段，掌握对手信息、制定明确目标和策略
是取得成功的关键。通过充分准备，可以更好地应对各种情况，是取得成功的关键。通过充分准备，可以更好地应对各种情况，
达成双赢的谈判结果。达成双赢的谈判结果。

 



●● 0202

第2章 商务谈判前的目标设
定

 



确认自身利益确认自身利益

在商务谈判前，首先要明确自己的底线和最大利益，这样才能清在商务谈判前，首先要明确自己的底线和最大利益，这样才能清
楚地知道自己的立场和要求。同时，设定合理的目标也是至关重楚地知道自己的立场和要求。同时，设定合理的目标也是至关重
要的，以确保谈判的顺利进行。要的，以确保谈判的顺利进行。

 



理解对方需求

分析对方的诉求和

动机

探寻对方的利
益

寻求双方利益的交

汇点

找到双赢的空
间

 

 

 

 



制定谈判目标制定谈判目标

在商务谈判中，制定具体的谈判目标是非常必要的，这样可以让在商务谈判中，制定具体的谈判目标是非常必要的，这样可以让
双方明确谈判的方向和目的。同时，要分别确定战略性目标和细双方明确谈判的方向和目的。同时，要分别确定战略性目标和细
节目标，以便更好地达成协议。节目标，以便更好地达成协议。

 



预留余地预留余地

保留一定的谈判余地，以应对保留一定的谈判余地，以应对

可能出现的突发情况可能出现的突发情况

  

  

  

  

制定应对策略

针对不同情况针对不同情况

根据不同的情况制定相应的应根据不同的情况制定相应的应

对策略对策略



商务谈判前的准备

明确谈判前的行动

步骤和时间安排

制定行动计划

收集和整理与谈判

相关的资料和信息

准备相关资料

模拟谈判场景，熟

悉并提前解决可能

出现的问题

进行谈判演练

保持冷静和专业，

不受情绪影响

谈判心态调整
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第3章 定位谈判对手

 



分析对手背景分析对手背景

在商务谈判之前，了解对手的背景和利益诉求是至关重要的。通在商务谈判之前，了解对手的背景和利益诉求是至关重要的。通
过分析对手的过往行为和利益诉求，可以更好地制定谈判策略。过分析对手的过往行为和利益诉求，可以更好地制定谈判策略。
此外，还需要了解对手的谈判风格和特点，以便在谈判中灵活应此外，还需要了解对手的谈判风格和特点，以便在谈判中灵活应
对。对。

 



调查对手底线

确定对手的底线和

核心利益，以便在

谈判中把握底线和

利益的平衡点

探究对手的底
线和最大利益

分析对手可能的反

应和对策，做好充

分的备战工作

预估对手的反
应和应对方式

 

 

 

 



 

制定应对策略01

03

 

 

02

 

节奏控制和应变能力



教训教训

忽视对手底线忽视对手底线

缺乏应变能力缺乏应变能力

经验总结经验总结

稳扎稳打稳扎稳打

果断出击果断出击

  

  

实操案例分析

成功经验成功经验

深入了解对手深入了解对手

灵活应对谈判变化灵活应对谈判变化



总结

在商务谈判中，定位谈判对手是至关重要的一步。通过深入

分析对手的背景、底线和特点，制定有效的谈判策略，可以

帮助实现谈判目标。不断总结经验教训，提升自身谈判技巧，

才能在谈判中立于不败之地。
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