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项目沟通管理与投标谈判

本课程以学员为主体，覆盖项目管理各领域，将项目中的谈判理论与实战操作相结合，紧扣项目外部谈判中

的项目需求、技术交流、项目范围、项目价格、项目质量与验收标准、供应商、工期等内容，以及项目内部的进度、

资源、风险的谈判内容。同时强调项目谈判策略与沟通技巧、方法，知识新颖独特，实用性、时效性和互动性强。

近 20个案例深入浅出的剖析和情景演练，让学员在高度紧张而刺激的谈判氛围中，充分体验真实商战场景下，“真

刀真枪”的实战项目谈判。

公司高层领导、事业部或部门经理、项目经理、项目管理办公室人员、项目骨干人员

第一节：项目谈判的分类与原则

谈判案例 

 项目谈判特点

 项目谈判分类

 什么时候要进行项目谈判

 项目谈判的基本原则 

 项目谈判的两种类型及战略 

 项目谈判风格与应对方法 

 项目谈判认识上的五大误区 

 项目谈判的十大行动纲领

 项目谈判的五大特征 

 项目谈判的六个阶段

案例分析与讨论

第二节：项目谈判计划与开局

 谈判计划的制定

 人员管理和结构设计

 建立洽谈气氛

 谈判的开局策略

前 言

课程对象

课程大纲



 激发欲望的手法

 打破谈判僵持最有效的策略 

 构成谈判实力的 10 大要素

 什么情况不适合谈判 

 掌控谈判节奏的三要务 

 谈判准备阶段的工作流程 

 谈判必备的四把武器 

 用“认知对比法”降低对方戒备 

 案例：与交易对象洽谈收益分配

第四节：项目范围谈判

 项目需求-BATNA 评估表

 巧妙使用 BATNA 

案例：中国工程公司的 BATNA 

 先考察项目和合作对象，再进入项目谈判 

 项目谈判前的价值评估 

案例：引进技术与设备项目谈判

 如何用“沉锚理论”缩小谈判范围

案例：如何商谈定性需求

案例：如何做好技术交流时的谈判

第五节：项目价格与成本谈判

 用决策树确定最优竞价 

 什么是决策树 

 确定最优竞价的三大步骤 

案例：竞标大战的高昂代价

 各自议价模型 

 开价的五大技巧 

案例：釜底抽薪的谈判战术 

 如何了解并改变对方底价 

 打探和测算对方底价 

案例：确定最合适的谈判价格区间 

 影响对方底价的三大因素 

 改变对方底价的策略　

 如何有效与项目发起人做项目成本谈判

案例：明知项目成本不够时如何争取发起人的支持

第六节：项目中的资源谈判

 项目工期谈判前提与技巧

 确定供应商资源的谈判

 采购商与供应商的决策标准 

甄选供应商的流程及方法 

案例：采购经理会选择哪个供应商 

案例：评估供应商的绩效水平



 项目内部资源获取的谈判

 项目验收标准与规范的谈判

 用“后备协议”防范风险

第七节：较量过程中的项目谈判策略与沟通技巧

 让步的九大技巧与策略 

案例：不当让步的结果 

案例：巧妙的进退策略 

案例：步步为营的谈判策略

 项目谈判实战中的九大漏洞 

 商务谈判的八字真言

 如何优先掌控谈判节奏 

 讲话技巧

 提问技术

 回答技巧

 说服技巧

 怨言的处理 

 示范的技巧

 电话洽谈技巧

第八节：谈判的结束

 谈判结束的契机

 合同变更与争议处理的谈判

 结束谈判的技术准备

 结束谈判的技巧

 签约的五大要诀 

案例：合同中的误解会回过头来纠缠你 

案例：交期约定太宽泛的结果 

案例：严谨的合同确保自身利益 

情景演练 


