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前言

无论你愿意与否，你都是一名谈判者。
谈判是生活中无法避免的现实。
你要和老板商量提薪；要与陌生人商定买房的价钱；两个律师解决一起交通事故引出的诉讼；几家石
油公司计划联合勘探近海石油；市政府官员与工会领袖会谈以避免公交司机罢工；当年美国国务卿和
苏联外长试图就限制核武器达成协议⋯⋯以上这些都是谈判。
    每个人每天都要与别人进行谈判。
就像莫里哀笔下一辈子追求谈吐高雅的汝尔丹先生那样，我们有时在不知不觉中与别人谈判。
比如，你和爱人商量去哪里吃饭，或者与孩子商定他们何时熄灯睡觉。
谈判是从别人那里寻求自己所需的一个基本途径，是与谈判对方存在相同和不同利益时寻求解决方案
的相互交流。
    冲突日益增多，需要谈判的场合也越来越多。
每个人都希望自己的事情由自己来决定，人们越来越不愿意听别人发号施令。
由于人与人之间的不同，我们需要用谈判来消除分歧。
不论是在商界、政界还是家庭中，人们更多的是通过谈判来解决问题、做出决定。
即使是打官司，人们也经常在审判前庭外和解。
    人们发现自己处在两难之中时，有温和与强硬两种谈判技巧。
温和者总是避免双方的摩擦冲突，为了达到共识，往往很快作出让步，他希望有个愉快的解决方案，
但却常常发现自己被别人利用而不得不咽下苦果；强硬者则认为谈判是一场意志的较量，谁采取的立
场更极端，谁能硬撑到最后，谁就能赢，可结果往往是硬碰硬，不但弄得自己筋疲力尽，而且也伤害
了自己与对方建立起的关系。
其他一些谈判技巧都介于两者之间，无非是要在既有所得而又不伤和气之间寻找平衡。
    我们在生活当中都知道这样一个事实：你要想钓到鱼，其中最重要的东西就是鱼饵。
不同种类的鱼对于鱼饵的喜好也不同，因此，你必须站在鱼儿的立场上去思考它们喜欢吃什么。
    同理，作为一名谈判者，你要想“钓”到客户，就要站在客户的角度思考问题，弄清楚客户的心里
到底在思考些什么，这样你才能更好地提升你的业绩，取得成功。
    彼得·伊利亚德曾说：“今天你如果不生活在未来，那么，明天你将生活在过去。
”做销售，如果你不设法提升自己的销售能力，那么，你将走在别人的身后，成为一个落伍的销售人
员，最终将被残酷地淘汰！
    由此可见，作为一名销售谈判人员，你需要有心理学家的特质、沟通高手的才智、销售大师的睿智
，既要满足客户的需求，处理客户异议，又要达到销售的目的；既要让不同层次的客户满意，又要为
公司和个人赢得利润。
    作为一名销售谈判人员，应该从态度和技能两方面进行修炼。
阿基米德说：“给我一个支点，我就能撬起整个地球。
”所以，谈判人员要培养阿基米德这种巧干的“销售谈判技巧”和“销售谈判心态”，良好的谈判技
能就是成功销售的支点。
    本书是一本结合销售实践和谈判技巧的实用工具书，对销售谈判人员在谈判过程中的不同阶段、消
费者的不同心理，以及谈判者应该怎么去面对客户等方面都作了详细的介绍，相信会对销售谈判人员
的工作有指导作用。
    所以，在谈判中，你要想提升你的销售业绩，就一定要懂得察言、观色、攻心，正确处理客户异议
，真正明白心理学对谈判的重要性，从而让自己成为销售谈判行业中的一名佼佼者。
    本书内容通俗易懂，书中配有情境再现和大量实际案例，有助于销售谈判者深入领会、快速吸收；
栏目设置精彩纷呈，模块中有与客户的对话环节，让谈判者站在客户的角度换位思考问题，给谈判者
以思考与回味的余地和空间，从而避免推销综合征，使销售员从根本上理解销售的本质，提升自我销
售境界。
    本书将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握谈判技巧，创造一流的销售业绩，成为销售谈判高
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手。
熟读本书，将使你从容地直面谈判过程中的各种挑战，并品尝到付出艰辛努力之后所带来的成功喜悦
和快感，打造出属于自己的一片广阔天地，不断向销售谈判大师创造的销售纪录迈进！
    最后，祝大家都能实现自己的销售梦想，成为行业的销售谈判专家。
    作  者    2012年1月
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内容概要

　　《谈判攻略：销售这样谈最有效》是一本结合销售实践和谈判技巧的实用工具书，对销售谈判人
员在谈判过程中的不同阶段、消费者的不同心理，以及谈判者应该怎么去面对客户等方面都作了详细
的介绍，相信会对销售谈判人员的工作有指导作用。
《谈判攻略：销售这样谈最有效》内容通俗易懂，书中配有情境再现和大量实际案例，有助于销售谈
判者深入领会、快速吸收；栏目设置精彩纷呈，模块中有与客户的对话环节，让谈判者站在客户的角
度换位思考问题，给谈判者以思考与回味的余地和空间，从而避免推销综合征，使销售员从根本上理
解销售的本质，提升自我销售境界。
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作者简介

陈星全，“赢利模式”策划专家，“连锁经营”实战专家，中国科学管理院研究员，北京老莫久久食
品有限公司企业教练，江苏省工商联美容美发商会副会长兼秘书长，江苏省南通市工商联美容美发商
会副会长，江苏省慈善协会理事，南通市工商联执委，南通富源美容有限公司董事长，江苏通购贸易
有限公司董事长，富源美容美发特训学校创办人，中国记才投资顾问有限公司总裁，南通纺织职业技
术学院客座教授。
江苏南通人，硕士学历，中国共产党党员。
自1995年开始创业。
取得斐然成绩。
同时时刻不忘精神层面的修炼，将个人所学所知无私分享给无数需要帮助的企业家、社会群体和个人
。
1997年开始接触NLP（神经语言学）、EQ、脑神经学、系统排列、九型人格、亲子关系等学科，深入
研修《易经》、心理学、催眠术、堪舆学。
训练过众多知名企业高层，帮助无数家庭和个人走出生活阴影、驱逐心灵的病魔，从而确立事业的目
标、坚定人生的信念。
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书籍目录

第一章 知彼之前先要知己——谈判前的自我认识 实力：有实力打持久战吗 专业：有专业知识作为依
据吗 助力：有相关法律可以借力使力吗 计策：能暂时蒙混过关吗 支持：有本钱拒不让步吗 第二章 真
正的谈判始于谈判之前——谈判前的信息、心理准备 布局：做好打心理战的准备 统筹：谈判就是一
场信息战 内究：战前沙盘推演 预测：做好被“拖”的准备 万全：我该带一条底线还是另一套方案 礼
仪：理清礼仪节度 第三章 开局就要确定优势——打好开局第一战 基础：关键是让对方能坐下来谈下
去 谨慎：投石问路，步步为营 位置：一开始就抬高起点 量化：将自己的观点“金钱化” 突破：对方
没有的权限就是突破口 第四章 一定要拥有胜过对手的力量——中局博弈的策略与技巧 实操：造成事
实耍赖到底 直击：直接挑战对方的“决策人物” 通牒：善用“时间资源” 干扰：管理、调控对方的
情绪 重点：在对方需求上做文章 论据：用“客观依据”支持自己的观点 彻查：绝不能用对方的信息
作为谈判材料 让步：适当让步，幅度要小 推诿：绝不主动提分摊差价 第五章 没有“最无赖”只有“
更无赖”——谈判中僵局的处理 联盟：善用“红脸”与“白脸” 内讧：拆分对方“红白脸联盟” 装
傻：装做不明白 推进：巧用“最后通牒” 心理：“若即若离”的心理较量 远见：权衡短期利益与长
期利益 摸底：“推”出对方的底牌 第六章 以退为进，取而不舍——谈判中的让步哲学 人情：用让步
“培养”关系 缓进：让步也可以“分期付款” 价值：你的让步必须被凸显出来 有偿：没有回报，绝
不让步 利益：看准时机，争取让步利益最大化 逼近：对方的“底线”其实可以“再低一些” 争取：
力争得到对方最后一个“小的让步” 第七章 舌灿莲花，引君入瓮——谈判中的语言技巧 侦查：用“
问”进行心理侦查 谋“诈”：用“诈”进行情报反侦察 “不”说：用“是的，如果”代替“不” 讨
价：不“还盘”也能达成协议 主导：不要轻易道歉，避免陷入被动 迂回：讲究语言艺术 第八章 坚定
立场，控制最高点——谈判中必须遵守的原则 平等：不要试图征服对方 双赢：双赢才是最好的结果 
回报：一定要索取回报 智慧：用智慧代替“小聪明” 时间：掌控“时间”者，掌控“谈判”
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章节摘录

版权页：   曼德开始盘算自己心中的满意价位，森杰逊说：“价格方面我会努力让您满意的。
曼德先生。
而且在设计转让期的长期利益方面，我们要更多地谈到钱的事情。
我们先谈一谈转让期限吧，我想初步定为5年，您不反对吧？
”曼德并没有立即作出反应，于是森杰逊马上提出了附加条件：“在转让期内您的年薪是6万美元，
但要在期限内把杂志发展为专业丛刊。
”曼德应道：“我想这不会很困难。
” 谈判进行到这个阶段，森杰逊认为到了形成既定事实的时候，他接着说：“如果您同意的话，我们
是否可以把我们协商中一致的部分条款列为转让合同的条款呢？
然后我们再协商现金的问题，我保证不会让您感到失望的。
”曼德已经十分相信对方的诚意，立即提笔书写转让合同。
 紧接着，森杰逊说：“请曼德先生开个价码吧。
” “20万美元。
”曼德十分坚决地说。
 森杰逊装作有些为难地说：“坦率地讲，您的这个价位有些偏高了，而且委托人还没有赋予我加价的
权力，他认为15万美元已经足够了。
不过我可以帮助您说服尼尔先生接受您的开价，但前提条件是您必须为我提供一些方便，就是先收
取15万美元支票，其余金额您可以选择接收尼尔先生的公司股票，并按照公司惯例在合伙期内不对所
持有的股票进行转让。
” “不行，我还是希望用现金结算。
”曼德无意涉足股市风险，故而态度非常坚决。
“曼德先生，我想告诉您一个众所周知的事实，尼尔食品公司的股票是优质股，近几年一直在不断地
增值，是股民争购的热门。
这也是我刚才为什么要求您不能在合作期限内转让的原因。
您为什么不考虑将部分转让费用于投资您所合作的公司呢？
”“我有自己花钱的方式，没必要接受公司股票的附加条件。
”曼德依然不为所动。
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编辑推荐

《谈判攻略:销售这样谈最有效》将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握谈判技巧，创造一流的销
售业绩，成为销售谈判高手。
熟读《谈判攻略:销售这样谈最有效》，将使你从容地直面谈判过程中的各种挑战，并品尝到付出艰辛
努力之后所带来的成功喜悦和快感，打造出属于自己的一片广阔天地，不断向销售谈判大师创造的销
售纪录迈进！
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