
《无敌营销——谈判 18 招》

你想做一个谈判高手吗？你想创造不凡业绩吗？在风云变幻的的谈判

桌上，如何把握时间、赢得主动，做到进退自如、攻守得当？唇枪舌战，

你来我往，如何在关键时刻亮出自己的底牌？为了使谈判成功，需要采取

何种策略？谈判是双方智慧的较量，怎样抓住对方的弱点，最大限度地发

挥自己的优势，让对手心悦诚服？面对谈判，面对问题， 有的人步步为营，

无坚不摧；有的人绞尽脑汁却无功而返。您的策略呢？ 双赢谈判 18 招带

你顺利成交！

培训目的：

☆根据客户需求层次性和阶段性，清晰差异化定位，有效引导谈判

☆高开高打，高屋建瓴，提高大客户谈判的针对性和说服力

☆深刻分析大客户采购组织及内部关系，谙熟各类谈判策略与技能

☆在谈判中控制谈判，围绕主要目标，果断出击，踢好临门一脚

☆掌握顾问式销售的原则和技巧，深入挖掘客户的需求，激发合作或购

买意愿

☆揭示客户的购买谈判心理，明确不同销售阶段的谈判对策

☆针对销售人员最关心的价格谈判，分析各种让价策略的利弊，总结最

优的谈判技巧

☆学会面对意向客户，通过引导式的谈判技巧，把手中资源的作用发挥



到最大，吸引客户的合作

☆掌握高阶谈判技巧：如何利用立场和利益打破僵局以推动谈判

培训对象：

销售经理、区域经理、一线营销人员、商务人员与管理者

课程时长：（2天）

课程收益:

※ 根据客户需求层次性和阶段性，清晰差异化定位，有效引导谈判

※ 高开高打，高屋建瓴，提高大客户谈判的针对性和说服力

※ 深刻分析大客户采购组织及内部关系，谙熟各类谈判策略与技能

※ 在谈判中控制谈判，围绕主要目标，果断出击，踢好临门一脚

※ 掌握顾问式销售的原则和技巧，深入挖掘客户的需求，激发合作或购买

意愿

※ 揭示客户（需求方）的购买谈判心理，明确不同销售阶段的谈判对策

※ 针对销售人员最关心的价格谈判，分析各种让价策略的利弊，总结最优

的谈判技巧

※ 学会面对意向客户，通过引导式的谈判技巧，把手中资源的作用发挥到

最大，吸引客户的合作

※ 掌握高阶谈判技巧：如何利用立场和利益打破僵局以推动谈判

课程大纲：

上篇：谈判在销售中的地位



第一单元  谈判的作用与目的

一、 谈出来的都是净利润

二、 是相互说服，相互妥协的过程

三、 为自己争取最大利益的途径

四、 是成交（促成）的必备决杀技能

中篇：双赢谈判 18 招

第一招：后开成交法

一、 案例:

1、 找兼职

2、 探预算

二、 经典谈判启示：

1、 谁先开价谁先死

2、 先开不如后开

3、 后开更主动，更有利

4、 谈判就是双方刺探的过程

三、 问题：

四、 谈判专家揭密:

第二招：高开成交法

一、案例:

1、 卖协同软件（对方不了解）

2、 卖国税局五台空调

二、 经典谈判启示：



1、 当信息不对称时可以高开

2、 当对方不了解行情时可以高开

3、 当对方不会砍价时我们要高开

4、 总之必须要高开

三、 问题

1、 为什么必须要高开？

2、 一次开到位可不可以？

四、 谈判专家揭密:

第三招：对方投入成交法

一、 案例：

1、两对恋爱中的男女

2、父母与子女的爱

3、上司对下属背叛的恨

二、 经典谈判启示：

1、 只有投入才会带来关注

2、投入多的一方更愿意成交

3、投入得越多，期望回报的愿望就越强烈

4、投入多的一方丧失交易后更受伤

三、 问题：怎么让客户多投入呢？

四、 谈判专家揭密：

第四招：我方付出成交法

一、 案例：



1、满头大汗的卖鞋男生

2、不远万里看现场

二、 经典谈判启示:

1、我方付出，尽显诚意，感动客户

2、见面三分情，只有合情才有合同

3、冲破你的心理防线，让你不好意思拒绝

4、客户如果最后不合作，他会很内疚，感觉自己是骗子，良心上谴责自

己

三、 问题:

四、 谈判专家揭密:

第五招: 焦点对外说服成交法

一、 案例：

1、校花的故事

2、乌鲁木齐事件

二、 经典谈判启示：

1、焦点对外是说服的最高境界

2、只有焦点对外，我们才能获得双赢

3、说服力即获得下属追随、客户认同能力

4、焦点对外让我们和客户站在一边

三、问题：

四、谈判专家解密：

第六招：价值换价格成交法



一、 案例：

1、 卖椅子

2、 烫发清单

二、 经典谈判启示：

1、对价格敏感型客户必须要着重谈价值

2、卖产品不如卖价值

3、只有价值才能卖出高价格

4、给对方一个价值高的“美丽理由”

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第七招：发问成交法

一、 案例：

1、 老大娘为什么受害？

2、 企业家为什么愿意同我合作？

二、 经典谈判启示：

1、人都喜欢倾诉，这是人性的秘密

2、人都喜欢愿意听自己建议、感受的人

3、只有问，才能给到对方想要的。

4、问，才能顺利成交

三、 问题：

四、 谈判专家揭密：

第八招：时间压力成交法



一、 案例：

1、 蚕食策略

2、 中外谈判

二、 经典谈判启示：

1、当对方有时间压力时，我们便掌握谈判的主动权。

2、当对方有时间压力，又没有更有实力的竞争对手时，决不能降价，逼

对方成交。

三、 问题：

四、 谈判专家揭密:

第九招: 愿景成交法

一、 案例：

1、 卖楼花

2、 三亚卖别墅

二、 经典谈判启示:

1、将得到产品的美妙与幸福感受相链接

2、令客户不知不觉沉醉其中

3、好处要说够

4、谈判专家都是描绘愿景的高手

三、 问题：

四、 谈判专家揭密:

第十招：避免对抗成交法

一、案例：



1、 买楼风波

2、 阿里巴巴与环球市场

二、经典谈判启示：

1、 先认同，再称赞，最后解释

2、 避免对抗，认真聆听

3、 感同深受，平息怒火，共同寻找解决办法。

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十一招：恐怖故事成交法

一、案例：

1、 修车与保养

2、 隔音墙

二、经典谈判启示：

1、恐怖故事吓你没商量

2、好处要说够，坏处要说透

3、越恐怖越好，但是要讲事实，把事实放大 10倍

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十二招：不情愿成交法

一、案例：

1、 买套裙偶遇——中年妇女

2、 跳楼价、自杀价



二、经典谈判启示：

1、在对方开价后，表出极其震惊的样子

2、面部表情要极其痛苦和扭曲。

3、声音要突然抬高，不可能的表情

4、目的是警告和提醒对方

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十三招：请示领导成交法

一、案例： 买沙发

二、经典谈判启示：

1、典型的台阶策略，避免终止交易

2、避免对抗的方法，帮他请示领导

三、问题：

四、谈判专家揭密：

案例：中美战俘策略

第十四招：催眠暗示成交法

一、案例：脑白金

二、经典谈判启示：

1、 话术 1：最适合的才是最好的

2、 话术 2：那多可惜啊？

3、 销售没有真相，客户的认知就是真相

4、 只要重复，奇迹就会发生



三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十五招：催眠暗示成交法

一、经典谈判启示：

1、 话术 1：最适合的才是最好的

2、 话术 2：那多可惜啊？

3、 销售没有真相，客户的认知就是真相

4、 只要重复，奇迹就会发生

二、问题：

三、谈判专家揭密：

第十六招：钳子成交法

一、 案例 1：报社做年度广告

二、经典谈判启示：

1、 你可以做得更好

2、 逼着对方不断“自杀”。

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十七招：让步交换成交法

一、 案例：

1、 翁总

2、 买陆尊车

二、经典谈判启示：



1、 让步必须很艰难

2、 让步可以，除非交换 

3、 每一次让步，都要索要回报

三、问题：

四、谈判专家揭密：

第十八招:二选一成交法

一、 案例：

1、 买西服    

2、 辣妃服饰

二、 经典谈判启示:

1、 标准话术：

(1) 一件还是两件；这款还是那款；

(2) 这个方案还是那个方案；

(3) 现金还是支票；送到公司还是家里？

2、 对方只能任选其一，哪个都会成交。      

3、 我切你挑，对方感觉很自主。

三、 问题:

四、 谈判专家揭密:

第十九招:心锚成交法

一、案例:

1、 用名字种怪树 

2、 用动作种怪树



二、 经典谈判启示:

1、心锚能令客户最快的速度记住我们

2、脸熟了，名字熟了，自然机会就多了

3、心锚也需要重复，高手一次便可以种下

4、心锚的关键是要“新、奇、怪”，差异化才被记忆

5、语言生动幽默加之动作，会更加有效

三、 问题:

四、 谈判专家揭密:

下篇：职业心态与职业素养

一、如何认识及做好销售工作？

二、销售工作者的三大职业心态

三、销售工作者的四大职业素养

四、销售工作者成功进阶的两大奥秘


