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内容概要

随着市场竞争的日趋激烈，对销售人员的业务素质要求也越来越高，其中最为迫切的要求是提高销售
人员的谈判技能。
本书系统讲述了提高销售谈判的应对准备、不同阶段的谈判策略、情感运用的技巧及国际销售谈判等
方面的技能，具体剖析了销售谈判中的常见误区及避免方法。
经理人将冲中了解销售谈判的相关知识，掌握不同阶段的销售谈判技能和要点，切实提高自己的销售
谈判能力，促进销售成功率的稳步提升。
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章节摘录

书摘　　良好的开端是成功的一半。
销售谈判的开场阶段属于非实质性谈判阶段，主要指谈判双方进入具体交易内容的谈判之前，见面、
介绍、寒暄以及对谈判内容有所铺垫的话题进行交谈的那段时间。
1．开场阶段应考虑的因素及相应的做法　　(1)双方企业之间的关系　　①如果双方企业过去有业务
往来，且合作很愉快，这种友好关系就是双方谈判的基础。
开局阶段的气氛应该是友好、真诚、轻松愉快的。
可以聊聊过去的友好合作经验，可适当地称赞对方企业的进步与发展，表扬对方的谈判人员都很优秀
等等。
　　②双方有过业务往来，但关系一般，那么开局时要尽量创造比较友好随和的气氛。
可以简单地聊聊双方的业务往来或人员的交往，也可以谈谈各自的兴趣爱好等。
　　③双方过去有过业务往来，但己方对对方企业的印象不佳。
此时，开局阶段的气氛该是严肃而凝重的。
在注意礼貌的同时，可以对过去双方的业务关系表示出不满意和遗憾，表达希望通过本次磋商能够改
变这种状况的希望，也可以谈谈途中见闻、体育赛事等中性的话题以改善气氛。
　　④双方之间为第一次业务接触，那么在开局阶段，就应力争创造一个友好、真诚的气氛，清除双
方的陌生感。
要礼貌友好，但也不要过度热情，可以谈谈途中见闻、天气状况、个人爱好等比较轻松的话题，也可
以稍微涉及一点各自的任职情况、负责范围和专业经历等。
　　(2)双方谈判人员之间的个人关系。
如果双方谈判人员过去有过接触．并且还产生了一定的友谊，那么在开局阶段就可以回忆过去交往的
情景，或讲述离别后的经历。
也可以询问对方家庭的情况，以增进双方之间的个人感情。
还可以表达保持友谊、增进关系的愿望。
实践证明，良好的私人关系，非常有助于谈判的顺利进行和协议的达成。
　　(3)双方本次谈判的实力对比　　①双方谈判实力相当。
为避免戒备心理和敌对情绪，开局阶段要力求创造友好、轻松、和谐的气氛。
态度上要轻松而不失严谨、礼貌而不失自信、热情而不失沉稳。
　　②己方谈判实力强于对方。
为了在以后的谈判过程中能够利用这一优势，又不至于把对方吓跑，在开场阶段的语言和姿态上，既
要表现得礼貌友好，又要充分显示出本方的自信和气势。
　　③本方谈判实力弱于对方。
在开场阶段，己方在语言和姿态上，既要表现得友好合作，也要充满自信，举止沉稳，不畏不亢。
不要让对方轻视我们，在气势上被人压倒。
2．几种常用的面对面开场方法　　(1)炫耀姿态法。
其做法是在适当的时候，向销售谈判的对方透露，己方的产品是多么的畅销和抢手：与哪些公司做成
了几笔大的交易，并且对方对产品的性能价格比非常满意；己方的资本雄厚，信誉良好等等。
　　(2)占据主动法。
这种方法是指在谈判的开局，趁对方还没有把全部情况弄清楚之前，抢先出击以争取主动。
使用这种方法时，一定要在销售谈判开始前深入调查对方情况，全面收集相关的信息资料，并准备好
自己的观点。
　　(3)回避拖延法。
当对方准备好开始要“摆开架势’’谈判时，你却要求延期谈判，或表示出你似乎不太感兴趣，这是
一种“拉锯式”的谈判方法。
这样做的目的主要是看对方是否非常希望再进一步谈判。
如果对方态度积极并表现得比较急切的话，那你就会占有优势，对方的支配力就会削弱。
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　　(4)软弱攻势法。
就是通过比较客气的接触，使对方感到轻松，以为在谈判中不必小心提防，其实质目的是博得对方的
同情心和放松警觉。
表面上看起来，好像没有使用支配权来压抑对方，但实质上是在以柔克刚。
3．如何利用电话进行谈判开场　　通过电话来开场也是一种常见的方式，但是也可以通过电话设计
谈判的圈套。
如果销售谈判对方选择这种方法开场，您就要非常小心了，应当谨慎进行预测并制定一系列不同情况
下的策略。
如果他们用强硬的口气企图压低你的目标，你必须不动声色地先去摸清对方的底细再说。
4．如何利用电子邮件开场　　．　　用电子邮件方式进行谈判，是一种逐渐常见的新方法，但是要
小心应对，这里面同样可能存在圈套。
利用电子邮件交流信息时不用声音进行微妙的接触，也不用立即做出反应，这可能会造成一种无望的
错觉，或者“我可能只能孤注一掷”的感觉。
和面对面谈判一样，不要对谈判的要求反应太快。
根据经验，应该多获取信息，不要急于做出反应。
　　销售谈判的开场阶段在整个谈判过程中是极为重要的。
谈判开局会在为整个谈判营造气氛，定下基调。
　　如果对方在电话中用一些直截了当的问题或声明，让你感到吃惊和失望，以便压低你的期望时，
你的对策是不置可否，只听、不马上回答。
可以说：我们下星期见面时再讨论好吗？
牢记要点在进行销售谈判开场时：　　不要忽视开场的重要性　　考虑相关因素，以恰当的方式开场
　　多采用面对面开场方法　　用电话进行开场时小心陷阱　　利用电子邮件开场时不要急于做出反
应　　下面是一场销售谈判的开场实录：　　“欢迎您，见到您真高兴！
”　　“我也十分高兴能来这里，和您洽谈这笔生意。
”　　“这笔生意对于你我都很重要，但首先请允许我对您的顺利到达表示祝贺，旅途愉快吗？
”　　“非常愉快，你们的交易条件是什么？
”　　“这个问题也是我们要讨论的。
在途中饮食怎么样？
”　　“还可以吧。
”　　“您想喝点什么？
”　　“来杯茶吧，谢谢！
”　　这看起来好像是在漫无边际地闲扯，表面很平静，看上去与正题不大相干，实际上是一个避实
就虚的探测过程。
这时如果能在表象的背后发现彼此的态度、意向、策略、风格及经验等各个方面的情况，进入正题后
就可以有针对性地采取措施，用自己的策略方式给对方施加影响。
在这个阶段，千万不能把对方的意图看成是固定的想法，而应看成是摸着石头过河、正在探路的姿态
。
⋯⋯
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媒体关注与评论

前言　　销售谈判是产品成功销售的重要过程。
面对经济全球化进程的加快，市场竞争的日趋激烈，我们将面临更多的机遇和挑战。
所以掌握高超的销售谈判的技巧，能够通过销售谈判与有合作空间的业务伙伴达成双赢的合作协议，
对于当今的销售负责人是非常重要的。
　　本书分为八章，按销售谈判的过程详细介绍了各个阶段应掌握的技能和实践要点，以及与销售谈
判密切相关的一些方面和在谈判实务中的正确做法。
　　在本书的第一章，我们介绍了在销售谈判之前的相关活动，例如如何寻找有合作意向的谈判伙伴
等等，您将认识到在双方面对面谈判之前，我们还有很多重要的事情要做。
　　通过本书第二、三、四、五这四章的学习，您将对销售谈判的整个过程有全面的认识，经过认真
体会，您会掌握销售谈判不同阶段的说话行事的策略和技巧，如果能够在实践中灵活运用，一定会有
助于您销售业绩的提高。
　　销售谈判的目的在于达成合作协议，所以体现双方谈判成果的合同也是不可忽略的一部分，在第
六章里我们介绍了销售谈判合同方面的知识以及在实，践中的技能要点。
　　随着中国经济的发展和竞争力的提高，我们的产品面临的是更广阔的国际市场，所以在本书的第
七章里您将看到国际销售谈判的相关知识，以及相应的行事方法。
　　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，能否达成双赢的协议，与您能否
说服对方的谈判人员有很大的关系，所以在第八章里我们详细介绍了销售谈判过程中的情感运用方面
的技能和技巧。
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编辑推荐

　　《职业经理人十万个怎么办》技能训练丛书选取职业经理人日常工作中最常见的管理问题，借鉴
吸收跨国公司最新管理理念与管理方法，以规范化，步骤化、人性化的方式进行了深入具体的分析与
解答，为国内企业管理工作的标准化与国际化提供了系统的操作指南，同时也为经理人提升职业化素
质提供了简便易行的学习方案。
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