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内容概要

　　本书分为四章：第一章为销售谈判的概念——介绍销售谈判的概念、特点、原则及发展趋势；第
二章为销售谈判的四个要素——包括信息、力量、时间和关系；第三章为销售谈判流程——分别介绍
了销售谈判前的准备、开局、中场、终局四个阶段，并相应地介绍了各个阶段所对应的谈判技巧和策
略；第四章为化解谈判压力的方法和策略——综合阐述了销售谈判的压力点和应对策略、销售谈判中
的心态调整以及营造销售谈判的驱动力。

　　对于一名保险销售人员来说，必须认清销售谈判所面临的新趋势——客户比以前信息更加灵通，
更加挑剔，谈判手段也更为高明。
保险销售人员的角色在21世纪将会发生剧烈的变化，成功的保险销售人员比以往要更有丰富的头脑，
要更加多才多艺，要得到更好的培训。
最为重要的，他必须是一个出色的销售谈判高手和具有极强说服力的说服大师，这样的保险销售人员
才是最有广阔发展前景的。

为此，我们为保险销售人员量身打造了该教材——本书。
本书主要为中国人寿保险销售人员培训使用，因而本书中各章所谈及的销售主要是以保险产品销售为
契机和目的，去分析谈判及相关技能的运用在其中所发挥的作用。
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章节摘录

版权页：3.同业竞争情况信息身处激烈的市场竞争条件下，不得不多关注自己的对手，以防止竞争对
手突如其来地把自己的客户挖走。
在收集客户资料的同时，需要密切注意该客户是否已经购买过寿险产品，是否有同业竞争对手在跟进
，跟进的进度如何等。
此外，收集竞争对手的资料还应该包括以下几方面：产品使用情况，客户对其产品的满意度，竞争对
手的销售代表的名字、销售的特点，该销售代表与客户的关系等。
4.客户相关信息收集渠道客户开发的渠道主要有三种：陌生拜访、转介绍、缘故法。
在这三种渠道的客户开发过程中，也是客户相关信息收集的渠道。
（1）陌生拜访陌生拜访是寿险开拓客户最普通的方式，陌生拜访分为两种类型，第一类是普通的陌
生拜访，例如，在住宅区或写字楼进行“扫楼”，逐个进行拜访，或者在一个地点摆咨询台，收集客
户信息；第二类是针对中高端客户的陌生拜访，这种方式主要是通过参加各种社交活动来获得与准客
户结识的机会，例如，参加一些专门针对高端客户的讲座、各种兴趣爱好的俱乐部、钓鱼、打球的场
所等都很可能是中高端客户出现的地方。
这个渠道获得客户的信息主要有两个方法：第一，填写市场调查表。
例如，一般在陌生拜访的时候都可以通过市场调查的名义，利用预先设定好的市场调查表，让准客户
填写相关信息。
这种方法主要的优点包括：一种市场调查表是一种文字交流的方式，不需要营销人员与被调查者进行
一对一的交谈，设计一份问卷可供无数调查对象填写，所以单位调查成本很低。
另一种可以方便处理。
问卷调查一般是标准化的，设计人员对被调查者的回答范围进行了控制，信息收集的针对性强，调查
结果容易处理。
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编辑推荐

《销售谈判》为高级销售主管培训适用。
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