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前言

从本质上讲，销售就是把合适的产品或服务，以合适的价格卖给合适的人。
在销售的过程中，销售员与客户为了最大限度地争取自身的需求与利益，需要不断地沟通与谈判，以
达成最终的成交协议。
从事销售工作的人都应该知道这样一句话：没有谈判就没有销售。
从销售员接触客户的那一刻开始，就不可避免地要走向一条通过不断谈判来说服客户购买的道路。
无论是客户对价格、服务等方面的异议，还是客户提出的个人要求，对于销售人员来说都是一种挑战
。
缺乏谈判能力的销售员，往往会在这种挑战面前畏首畏尾，从而丧失销售的良机。
美国谈判学会主席、谈判专家尼尔伦伯格说：“谈判是一个‘合作的利己主义’的过程”。
在谈判过程中，销售员既要和客户互相合作，尽可能满足客户的需求；又要最大限度地谋求自身的利
益，驳回客户的要求。
既要和客户精诚合作，促进交易的顺利实现；又要和客户斗智斗勇，寸土不让。
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内容概要

与下棋的过程一样，销售谈判也可以分为布局、开局、中局和结局四个阶段。
在这四个阶段中，销售员既要和客户互相合作，尽可能满足客户的需求；又要最大限度地消除客户的
各种异议，谋求自身的利益。
要想赢得这场互有攻防的利益和心理较量，销售员就必须具备高超的谈判技巧和心理策略。
    作为一本从心理学角度对谈判过程中的各种技巧和策略进行深度剖析的著作，本书的目的在于帮助
销售员在谈判中做到攻防有序，从心理上引导客户，使谈判结果向着有利于己方的方向发展，同时又
能让客户也觉得满意，真正俘获客户的心。
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作者简介

孙健，毕业于中南财经大学工商管理专业。
曾在多家营销机构、企业市场部门从事营销推广、营运督导、销售员培训等工作。
具有多年的市场实战经验，成功地组建和指导过多个实战型销售团队，擅长将销售技巧和手段融会贯
通于销售工作的每个细节中。
在其独具特色的销售培训课程中，充分融合了心理学、人际学、厚黑学等战术，为销售工作的开展提
供了精准的作战方案和高效的战斗执行力。
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章节摘录

于是，哈特雷首先就把矛头指向了太平洋安全银行，他将银行告上了法庭，虽然他自己深知此举并无
胜算，但是他的目的不是让银行认输，而是为了在一段时间内搅乱视听，产生杀一儆百的效果。
哈特雷的这一举动非常有效，使得皮根斯收购其公司的想法产生了动摇。
就在这时，哈特雷主动向皮根斯提出了谈判邀请，希望能够坐到谈判桌上解决问题。
皮根斯本以为哈特雷要妥协了，谁知，在谈判桌上哈特雷却抛出了一个惊人的言论，即使自己断送掉
公司的前途，也绝不同意被兼并，而且还扬言要自己的公司举债购买自己的股票，与收购者“同归于
尽”。
哈特雷的这一举动震惊了美国工业界和金融界，让高级法院也左右为难，更让皮根斯毫无办法。
在之后召开的股东大会上，哈特雷又故意穿着已经过时很久的西装出场。
他既提不出改善经营的方案，又驳不倒皮根斯的计划，只是指责皮根斯的专用飞机比自己多，年薪比
自己高等一些无聊的事情，摆出一副落魄潦倒的样子。
然后他又指示自己的手下放风说：“特拉华法院刚刚认定皮根斯先生胜诉。
”皮根斯掩饰不住内心的喜悦，以为兼并已经不可阻挡了。
不仅如此，哈特雷又请求皮根斯的朋友为自己说情，说官司已经败诉，他打算举白旗投降，请皮根斯
再来谈判。
就这样，皮根斯和哈特雷又一次坐到了谈判桌上。
这次，哈特雷没有像之前那么强硬，而是顺着皮根斯的意思谈协议，只是在差价上不做让步，将谈判
拖到第二天。
临别时，哈特雷向皮根斯表示祝贺，还谢谢他没有在股东大会指责自己的狂妄自大。
第二天再谈时，哈特雷突然出尔反尔，又将谈判拖延到了晚上，谈判仍然没有结果。
双方约定两天以后再谈一次。
当皮根斯以为哈特雷只是在做“困兽之斗”时，一个重要文件放在了他的办公桌上，州政府出面保住
了乌诺考尔公司。
这是怎么回事呢？
原来，哈特雷在谈判中故意显示出妥协之态，让皮根斯放松警惕，并且故意拖延时间，为自己争取到
了宝贵的时间。
他利用这两天的时间，利用自己的银行、法律、公关三套班子，频频向特拉华州的州政府和高级法院
的三名法官施加压力，强调乌诺考尔公司是在本州合法注册的，州政府有义务运用对企业有利的法律
站在本州企业的财政一边，保住乌诺考尔公司，就能保住州政府的声誉，也就保证了本州的财政收人
。
终于，州政府出面保住了乌诺考尔公司。
谈判就是双方的一场心理博弈，谁在心理上赢得先机，'谁就可能赢得这场战争。
在一场几乎没有胜率的较量中，哈特雷正是凭借这一点取得了最后的胜利。
可以说，在此过程中，他把心理战策略发挥到了极致，他不断地给对手制造麻烦，在谈判过程中制造
各种障碍，从心理上干扰对手、打击对手的谈判热情，并且使出浑身解数扰乱视听，把对手弄得狼狈
不堪，非常被动。
他一边装作软弱可欺的样子来麻痹对手的注意力，一边抓住对手的弱点逼迫对手让步，最终避免了被
对手吞并的命运。
二、破译对方心理密码在通信技术领域，华为一直都是佼佼者。
每年，华为因为业务原因，需要在全球范围内进行原料采购，因而华为的业务人员所要经历的业务谈
判也是不在少数。
有一次，华为公司打算去美国采购原料，经过一段时间的挑选，他们最终选定了与美国的A公司进行
谈判。
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编辑推荐

《销售谈判的心理攻防术》：没有谈判就没有销售。
从销售员接触客户的那一刻开始，就不可避免地要走向一条通过不断谈判来说服客户购买的道路。
在谈判过程中，销售员既要和客户互相合作，尽可能满足客户的需求；又要最大限度地谋求自身的利
益，消减客户的过多要求。
，在谈判过程中，谈判双方既要在利益上互相争夺，又要在心理上互相较量。
这就好比是在下一局棋，双方选手除了要在实力和技术上比拼之外，还要在心理上展开博弈。
只有从实力上超越对手，从心理上压倒对手，才能确保最终的胜利属于自己。
深度剖析销售谈判中的谈判技巧和心理策略，助你顺利赢得谈判，俘获客户的心！
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