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前言

销售谈判是产品成功销售的重要过程，面对经济全球化速度的加快，市场竞争日益激烈，我们将面临
更多的挑战和机遇。
销售员掌握高超的销售谈判技巧才能通过谈判达到双赢的目的。
    谈判是销售活动中最重要最关键的一环，如果销售员在谈判中能言善辩、妙语连珠，通过高超的语
言艺术，扬长避短但又实实在在地向客户传达产品和企业的相关信息，巧妙地解决或避免谈判中可能
出现的不乐观局面，那么就能通过这场交谈消除客户疑虑，赢得客户更多的信任，为自己的企业建立
更大的威信，增加产品的可信度，使销售活动顺利地进行下去。
    对销售员来说，一场销售谈判成功的重点在于销售员说出的话具有足够说服力并能够让客户欣然接
受。
如何做到这一点呢？
这就需要销售员充分掌握有效的谈判技巧。
销售谈判是销售员与客户之间展开的激烈的心理博弈过程，双方都在审时度势、小心试探，希望通过
有效的谈判技巧压倒对方，取得谈判成功。
    俗话说：“兵无常势，水无常形”，在市场竞争中所能运用的销售谈判技巧是层出不穷的，这关键
还要谈判者运用得当才能有意想不到的效果。
    销售谈判这场拉锯战并不是无限期进行的，在销售谈判中，如果销售员不懂得把握分寸，不做好计
划和方案，不能抓住最佳时机出招，不注重谈判计策的组合与运用，就会在谈判时措手不及，进而导
致谈判失败。
    销售员要想取得谈判成功，在学习有效谈判技巧的同时，也要加强学习谈判技巧在具体谈判情况中
的分配和运用，使用最有利于当前局面的谈判技巧，保证谈判的顺利进行。
    本书通过七章内容的精彩阐述，分别从如何做好谈判前的准备工作、如何洞悉谈判对手阵营、如何
诱导对手、如何攻破对手心理、如何运用说话技巧说服对方、如何避开谈判陷阱、销售员应该在谈判
中保持什么心态七个方面，向销售员们介绍在谈判各个环节可能遇到的诸多问题，帮助销售员解决具
体工作中可能遇到的诸多谈判问题。
    在第一章中，我们介绍了销售谈判之前的相关准备活动。
组建强有力的谈判团队，您将认识到强有力的销售谈判团队对一场谈判的重要性，谈判是团体活动，
不是仅靠个人力量就能够取胜的，需要团队人员各尽其能，发挥自己的优势，为谈判的成功而努力。
    通过本书第二、第三、第四、第五章这四章内容的学习，您将对销售谈判的整个过程有更深一步的
了解和认识。
只要认真体会，您会掌握销售谈判不同阶段的说话行事策略和技巧。
第三章让您学会用心理战术去攻克对方，抓住对方在每个阶段的不同心理，以便于我们变换策略，采
用不同的技巧。
如果你懂得运用心理战术，你就能掌握对方的心理变化、削弱对方的自信、左右对方的情感，在对方
还没有做出相应的对策之前及时出手，帮助自己在谈判过程中摆脱被动局面、占据主导地位，从心理
方面去影响与控制对方。
如果您能够在实践中灵活运用，一定会有助于您提高销售业绩。
    销售谈判的目的在于达成合作协议，所以避免谈判陷入僵局，维持谈判继续进行是不可忽略的一部
分，在第六章中我们介绍了怎样化解谈判中出现的僵局，避开谈判的陷阱，使得谈判继续进行。
    人是销售谈判的主体，所以在整个过程中，人是很重要的因素，能否达成双赢和谈判人员的态度是
息息相关的，所以在第七章里我们介绍了在销售谈判过程中，确保谈判的胜利取决于谈判人员的态度
。
    我们相信，通过对本书的学习，销售员将掌握销售谈判必备的技巧和有效方法，在谈判能力上有一
个较大较全面的提高，使销售员们能取得更好的谈判效果。
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内容概要

由于洋编著的《谈判圣经》分别从如何做好谈判前的准备工作、如何洞悉谈判对手阵营、如何诱导对
手心理、如何攻破对手心理、如何运用说话技巧说服对方、如何避开谈判陷阱、销售员应该在谈判中
保持什么心态等七个方面，向销售员介绍在谈判各个环节中可能遇到的诸多问题，帮助销售员解决具
体工作中可能遇到的各种谈判问题。

销售员通过对《谈判圣经》的学习能够在谈判中能言善辩、妙语连珠，运用高超的语言艺术，扬长避
短但又实实在在地向客户传达产品和企业的相关信息，巧妙地化解谈判中可能出现的困难局面。

消除客户疑虑，赢得客户更多的信任，实现长久的客户合作，从而实现业绩长红。
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章节摘录

自从1994年斯蒂芬·罗宾斯首次提出“团队”的概念，关于“团队合作、团队精神”的话题就风靡全
球。
团队就是为了实现某一目标而由相互协作的个体所组成的正式群体，自觉自愿、有凝聚力的团队必将
会产生一股强大而且持久的力量。
    很多大型的重要的销售谈判高度紧张、复杂多变，需要大量的信息资料和多方面的专业知识，其往
往并不是某个销售员单枪匹马就能完成的。
因为即便是经验丰富的优秀销售员，同对方多人谈判时，也难免会出现一些失误，在某些问题上如果
准备不足，就会使谈判陷入被动。
所以，当谈判项目比较复杂、涉及的范围较广、专业性较强时，要使谈判达到预定的目标，就需要组
织一个规模适宜、结构合理、高质高效、性格互补的销售谈判团队，可以说，强有力的销售谈判团队
是谈判成功的关键。
    那么，组建销售谈判团队，需要注意哪些细节呢？
    （1）挑选优秀的销售员作为谈判人员    销售谈判团队是否优秀很重要的一点就是谈判人员的选择。
作为谈判的组织者，其主要任务就是合理配置成员的结构与规模，使资源成本最小化，团队功能最大
化。
所以，挑选谈判人员就显得非常重要。
    一个优秀的销售谈判团队中不仅包括优秀的销售员，还包括销售主管、销售经理、公关人员等，而
且这些人应该具备以下素质和能力：    丰富的知识：作为销售谈判团队中的成员，你应该比一名普通
的销售员知识更加丰富，除了销售知识和产品知识外，你还要具备技术知识、人文知识等。
因为有时谈判并不局限于销售、技术和法律等方面的内容，可能还涉及其他方面。
    敏锐的洞察力：在销售谈判过程中，谈判人员应该注意观察对方的言谈举止，从而洞察对方的想法
。
需要指出的是，判断言行举止是一个十分复杂的问题，要结合当时的具体情况做综合判断，这一点我
们在第二章中还会有具体的介绍。
    巧妙的语言表达能力：谈判重在谈，谈判的过程就是语言表达的过程，得体的销售谈判语言重千钧
。
销售谈判人员只有娴熟地驾驭语言，才能在谈判中抓住先机，取得主动。
    较强的心理承受能力：谈判人员宽广的心胸和良好的修养可以为双方进行观点的表述搭建一个固定
的平台。
通常情况下，优秀的销售谈判人员都有较强的心理承受能力：在顺境时不骄不躁，不目中无人；在逆
境时保持良好的心态，不把自己的缺点和错误强加给别人；当别人侮辱时不以牙还牙，而是宽大为怀
，用智慧来应付。
具有这种非凡气质的销售谈判人员，那种自然流露出来的会场会使对方在心理上不敢轻视。
    灵活的应变能力：组织销售团队谈判是一项需要密切配合的集体活动，每个成员都要在组织中发挥
出自己的特殊作用。
所以谈判人员要有组织协调的能力，分清主次，抓住重点，合理掌握时间，才能发挥出最大的战斗力
；谈判中会发生各种突发事件，谈判人员面对突变的形势，要有冷静的头脑、正确的分析、迅速的决
断，善于将原则性和灵活性有机结合，机敏地处理好各种矛盾，变被动为主动，变不利为有利，这样
才能发挥团队的最大能量。
    总之，要想组建一支销售谈判团队，负责人就必须全面了解每一个团队成员，从各个方面对队员进
行考察，以挑选出最优秀的谈判成员，确保谈判的成功。
    （2）取长补短，博采众长    虽然有了优秀的销售谈判成员，但也并不意味着能够成为一个高效的销
售谈判团队。
2004年奥运会，美国队吸纳了众多的篮球明星，以及世界上最好的篮球教练拉里·布朗。
然而，这样一支实力强大的队伍，总决赛中，却仅仅获得了第三名，其原因就是：全队缺乏配合与合
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作。
所以，要发挥销售谈判团队的整体功效，团队中所有的队员都要互助互补，通力合作。
    销售谈判团队是一场群体间的交锋，所以谈判班子成员首先要有各自必备的专业知识，同时相互之
间的知识结构要具有互补性。
所以，销售谈判团队应由不同领域的专家组成，一般包括销售、财务、技术、法律等专业人员。
这样，谈判无论涉及哪一方面的内容，在解决各种问题时就能驾轻就熟，有助于提高谈判效率，而且
还能优化谈判的效果。
P3-5
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编辑推荐

由于洋编著的《谈判圣经》内容介绍：销售谈判是产品成功销售的重要过程，面对经济全球化速度的
加快，市场竞争日益激烈，我们将面临更多的挑战和机遇。
销售员掌握高超的销售谈判技巧才能通过谈判达到双赢的目的。
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