
 

 

 

 

 

 

 

 

尼格思（上海）商务咨询有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称：尼格思（上海）商务咨询有限公司                            

企业常用简称（英文）：The Negotiation Society                                              

企业常用简称（中文）：_谈判公社_                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：上海市静安区恒丰路668号苏河水岸Distrii办伴252室                                                     

网址：www.tanpangongshe.cn                                                           

                  

所属行业类别：个人能力发展                                                                 

在中国成立日期：2018年11月                                                  

在中国雇员人数：5                                                                                                  

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：快速消费品、汽车及零部件、IT信息技术，半导体及通

讯、金融服务（如银行，保险，财富管理等）、能源动力                                                                                                     

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

 

1. 加强大客户销售团队准备、规划和管理谈判的意识和能力 

2. 掌握谈判中博弈和让步的策略和技巧，争取利益最大化 

3. 谈判中能创造性提议，对交易的发展及交易的利润率产生积

极影响 

4. 营造和维持合适的谈判气氛，能够把握对方的心态和诉求，

追求利润最大化的同时维系策略性的合作 

5. 发掘每个人的特点和短板，提供改进方向和方法 



 

具体服务内容 

 

 

针对客户公司需求，我们提供了4天专门的定制课程。课程之前和

客户管理层进行了3小时以上的深度沟通，以理解大客户销售团队

的现状和诉求，并根据客户的行业定制了课程的内容和相关案例。

在课程开始，也通过工具对每位学员进行评估。 

从谈判前分析、计划和准备，到团队的分工、如何平衡双方、制

定有利日程以及如何让步和交换，以达到共同解决问题和打破僵

局，课程每个部分都结合了理论模型和相关案例，并通过互动练

习和视频录制及之后的分析，促进学员对自己和对手的理解。 

培训结束后，对学员通过2次一对一的咨询沟通，确保所学和改善

计划得以落地，并通过约定的量化指标保证客户的目标达成 

 

服务成果 

 

 

1. 通过业界最专业的谈判培训课程，大客户销售团队谈判规划

能力和谈判技巧得到了全面并针对每个人的提高 

2. 通过课前评估，培训中的演练分析和培训后的一对一辅导，

引导学员应用自我感受来学习，也达到因材施教的效果 

3. “走入对手脑袋”的思路及“钟面模型”帮助学员突破原有

谈判思路，极大增强了学员谈判的自信和应对复杂场景的能力 

4. 丰富的案例和角色扮演练习让学员边做边学，促进在实际工

作中的应用 

5. 通过该培训和学员行为的改变，确实达到了培训前约定量化

利润指标的增长 

 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质  

客户公司行业  

客户当时的需求 

 

通过1天的培训，帮助大客户销售团队建立全面的谈判思路，当面

对医院大客户时克服销售谈判的短板，提升谈判技能，初步掌握

谈判的规划、探究、提议、反提议和同意的基本流程，并通过案

例和练习反思和对照自己，在实际工作中有针对性的予以提高 

 

具体服务内容 

 

 

1. 讲师在培训前通过和4位学员的沟通，了解学员的状况和关注

点，基于此准备针对医药行业的教学方法和案例 

2. 引入钥匙孔模型，帮助学员了解谈判的规划、探究、提议、

反提议和同意的基本流程 



3. 通过互动的手法启法学员思考-“如果谈判手是我，我应该如

何做”才可以获得对我们最有利的可能结果，并且对方可接受 

4. 借助沉浸式谈判游戏，引导学员领略並实践钥匙孔模型的精

髓 

5. 通过医药行业的案例，启发学员了解自己，寻找改进谈判的

方向 

6. 通过终极案例演练融会贯通一天所学，并帮助学员制定提升

谈判技能的计划 

 

服务成果 

 

 

1. 学员普遍反映讲师的精心准备，使得学员能透彻领会学习内

容，并能结合到实际销售场景中 

2. 通过钥匙孔模型、游戏和案例，使学员能从理论的Why到实践

的How，确实能帮助认识自我，改善谈判质量 

3. 讲师很好地把控时间，在一天课程当中就把理论模型、案例

分析和演练都能涵盖，也善于在练习中营造气氛，使学员能最大

地投入 

4. 大多数学员都觉得理论和实际谈判技能都有收获，也期待参

加更多谈判公社的课程以进一步提高 

 

 

档案内容更新于2020年11月 


