
销售谈判技巧

在任何时候，谈判的地位无外乎三种典型的地位，如果销售谈判人员能掌握优势地位、劣
势地位、势均力敌地位的谈判准则，就能从容、淡定的面对各种谈判的环境。谈判就像一
盘围棋一样，有一套完整的规则。

成功的谈判在于：在谈判的过程中，你的对手往往不了解成功谈判的规则，但是对手的每
一步行动与反应都在你的掌握之中。本课程均由采购背景的专家授课，破除销售人员在和
采购人员谈判过程中的“盲区与误区”，提升销售人员对客户的谈判能力。销售人员相信：
采购人员的思维方式，总是与销售人员不同，如果能更多了了解采购人员的思维方式与想
法，谈判会变得更加顺利。

【培训课程对象】：销售总监、销售经理、销售工程师。 课程大纲和教学视频下载

【培训课程收益】：本课程具有完全独特的谈判视角，不再一厢情愿的揣测客户的心理和
思维。采购专家以亲身经历向销售人员剖析客户的“各种伎俩“。并且，针对不利地位下如
何与客户谈判，提供完整的谈判建议和解决方案。课程采用完全定制化案例设计，确保课
程的内容能与销售人员的工作谈判场景高度吻合。

【培训课程版权】：©《销售谈判技巧®》教材和课程大纲内容，国家版权局 2010年 2月
10 日，著作权登记证号：2010-G-8610，核准在案© 汤晓华。版权所有。Copy Right

Reserved by Tangxiaohua 2010-2017持续升级版本

【课程大纲】

● 应对不同的谈判地位
在任何时候，谈判的地位无外乎三种典型的地位，如果销售谈判人员能掌握优势地位、劣
势地位、势均力敌地位的谈判准则，就能从容、淡定的面对各种谈判的环境。
1. 优势地位谈判的应对准则
2. 劣势地位谈判的应对准则
3. 势均力敌谈判的应对准则

● 制定谈判战略 

谈判就像一盘围棋一样，有一套完整的规则。成功的谈判在于：在谈判的过程中，你的对
手往往不了解成功谈判的规则，但是对手的每一步行动与反应都在你的掌握之中。
1. 如何创造谈判的条件
2. 如何分析对方谈判心理
3. 如何处理简短的谈判
4. 如何处理冗长的谈判
5. 如何完成高额的谈判
6. 如何在电话中谈判
7. 如何在谈判中实现双赢、多赢的局面
8. 如何在谈判中选择与运用独赢的方案



● 谈判准备阶段 

孔子曰：凡是预则立，不预则废。根据谈判专家的研究表明：谈判中最低级的错误之一就
是没有周密的准备谈判。如何去准备谈判，通过谈判准备提高谈判的地位，获得优势。
1. 如何选择合适的谈判地点
2. 如何布置谈判的会场
3. 如何选择谈判的风格
4. 如何评估与运用替代方案（BATNA）
5. 如何设定谈判的目标
6. 如何摸清对方的底牌
7. 如何评估对方的实力与弱点
8. 如何进行一对一的谈判
9. 如何进行团队对团队的谈判

● 谈判开局阶段
良好的开局，为成功的谈判创造了重要基础，不管是“寒暄”的技巧，还是制定谈判议程，
如果能在开局一见面瞬间就获得优势，也是是神话，也是是真的。总之开局非常重要。
1. 如何运用“寒暄”的技巧
2. 如何制定谈判议程
3. 如何创造良好的谈判气氛
4. 如何在见面瞬间就获得优势
5. 谈判开局的要点

● 相互了解阶段 

有一句谚语：“如果你认为对方是傻瓜，你自己就是傻瓜。”谈判必须做到知己知彼，才能
百战百胜。通过相互了解获得谈判信息，分析谈判信息，掌握谈判与对话的主动权。
1. 如何收集谈判信息
2. 如何运用“声东击西”的谈判策略
3. 如何在谈判中运用提问技巧
4. 如何在谈判中倾听
5. 如何运用非语言技巧
6. 如何在谈判中交换意见
7. 如何运用“投石问路”的策略
8. 如何运用“正话反说，反话正说”
9. 如何掌握对话的主动权
10. 如何拉近与对方的距离

● 讨价还价阶段 

当对方开出一个不合理的要求的时候，不是选择离开谈判桌，而是需要讨价还价。我们不
是关注对方态度恶劣，而是要处理和解决冲突，打破僵局。我们不仅要识别对方不正当的
手段，还要制定反击方法。
1. 如何使用“强硬”的谈判风格
2. 如何应付对方恶劣的态度
3. 如何让对方开开心心说“Yes”



4. 如何进行报价与开价
5. 如何对谈判条款进行交换
6. 如何在谈判中进行让步
7. 如何由制定选择方案过渡到作出承诺？
8. 如何在谈判中“矜持有度”
9. 如何应付对方威胁的技巧
10. 如何协助对手进行内部谈判
11. 如何识别对方不当的谈判手段
12. 如何有效反击对方的方法
13. 如何影响和降低对方的期望值
14. 如何应对立场冲突导致的僵局
15. 如何打破利益冲突导致的僵局
16. 如何避免文化冲突导致的僵局
17. 如何处理对方故意制造的僵局

● 谈判收尾阶段 

俗话说：“樱桃好吃，树难栽。”合适的收尾技巧能在谈判的最后阶段得到很多的东西。研
究表明，相当多的失去与得到，居然是在收尾阶段。
如何在成交、收尾阶段运用合适的技巧
1. 如何制定谈判协议
2. 如何保证协议落实
3. 如何避免后悔与蚕食
4. 收尾阶段的要点

【讲师简介】：

汤晓华

采购与供应管理方面的实战专家，旅居美国马萨诸塞州波士顿，频繁往返中美负责国际采
购业务，并帮助企业改善采购管理水平。在采购与供应管理、商务谈判技巧领域颇有影响
力。他曾在日本跨国公司中国集团公司担任采购部长，主要负责领导国际采购工作。作为
一流的采购专家，他具有超过 20年的采购实战经验和超过 10年的培训教育经历。他具备
独立开发和定制采购管理领域和商务谈判领域培训课程的能力。

一直以来，他努力的提供启发性与实用性兼备的高质量培训课程。他说：“教育的目的，不
能只是教我们挣得面包，而是让每一口都更加香甜。”在课程教学方面，他坚称：“如何挣
面包是低层次的学习，使面包更加香甜是高层次的学习”。事实上他的课程不仅能教学生如
何快速挣得面包，同时他还努力通过课堂使每一口面包都更加香甜。

他服务的客户从国际跨国在华企业诸如：奔驰汽车、飞利浦、西门子，到国内中小型企业
诸如：蒙牛、德力电器、烟台万华，汤老师均为这些企业提供过采购服务和谈判辅导。他
作为先进理论和技能的传播者，已经有超过 10万采购与销售人员接受过其系统的采购和谈
判策略培训，实用性被广泛认同。参加过汤晓华培训课程的学员，除了国内企业的采购工



作者，还有大量来自台湾、香港、德国、美国和新加坡地区的人士。

擅长领域：战略采购管理、投资早期成本策划、投资早期采购策划、投资早期物流与供应
链策划、供应商管理与评估技术、成本削减方法、谈判与供应关系策略、双赢谈判技巧。


