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第1章 谈判基础

 



什么是谈判

双方就某一事项达

成协议

谈判是一种协
商过程

需要双方进行有效

的交流

谈判是一种沟
通技巧

需要灵活应对各种

情况

谈判是一种艺
术

 

 



是谈判的基本原则

尊重对方01

03

是谈判的基本准则

诚信

02

是谈判的核心原则

互惠互利



开场陈词开场陈词

引入话题引入话题

创造氛围创造氛围

表达立场表达立场

讨价还价讨价还价

互相让步互相让步

探讨利益探讨利益

寻找共赢寻找共赢

达成协议达成协议

明确条款明确条款

确认细节确认细节

达成一致达成一致

谈判的步骤

准备阶段准备阶段

搜集信息搜集信息

设定目标设定目标

分析对手分析对手



谈判的技巧谈判的技巧

在谈判中，主动倾听是非常重要的技巧。通过倾听对方的在谈判中，主动倾听是非常重要的技巧。通过倾听对方的
需求和意见，了解对方的立场，有助于达成双赢的协议。需求和意见，了解对方的立场，有助于达成双赢的协议。
同时，技巧性提问也是必不可少的，可以引导对话方向，同时，技巧性提问也是必不可少的，可以引导对话方向，
找到解决问题的方法。在谈判过程中，控制情绪是非常关找到解决问题的方法。在谈判过程中，控制情绪是非常关
键的，保持冷静和理性有助于有效沟通。最后，灵活应变键的，保持冷静和理性有助于有效沟通。最后，灵活应变
也是一种重要的谈判技巧，随机应变能够应对各种意外情也是一种重要的谈判技巧，随机应变能够应对各种意外情
况，取得更好的谈判结果。况，取得更好的谈判结果。

 



谈判技巧

重要的技巧

主动倾听

引导对话

技巧性提问

保持冷静

控制情绪

随机应变

灵活应变
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第二章 谈判策略

 



竞争策略

在谈判中，竞争策略是一种常见的策略。切忌过于强硬，可

能会导致僵局。保持独立性，不被对方左右。同时，寻找对

手的弱点，有针对性地进行谈判。



建立共同目标

强调共同利益01

03

维持良好合作

建立长期合作关系

02

合作解决问题

共同寻找解决方案



适时让步适时让步

为了达成协议，适时做出妥协为了达成协议，适时做出妥协

保持中立立场保持中立立场

在争议中保持中立，有利于化在争议中保持中立，有利于化

解矛盾解矛盾

  

  

妥协策略

灵活变通灵活变通

在谈判中灵活应对在谈判中灵活应对

做出适度妥协做出适度妥协



躲避策略

遇到棘手情况时的

应对

不得已时采取

保持谈判氛围

避免损害双方
关系

寻找替代方案

寻找其他解决
方案

 

 



总结总结

谈判与推销技巧对于商业谈判至关重要。在实际操作中，谈判与推销技巧对于商业谈判至关重要。在实际操作中，
竞争策略、合作策略、妥协策略和躲避策略都有各自的优竞争策略、合作策略、妥协策略和躲避策略都有各自的优
缺点。谈判双方需要根据具体情况选择合适的策略，达成缺点。谈判双方需要根据具体情况选择合适的策略，达成
双赢的结果。双赢的结果。
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第3章 推销技巧

 



推销是一种技能推销是一种技能

推销作为一种技能，需要不断的学习和实践。推销人员需推销作为一种技能，需要不断的学习和实践。推销人员需
要具备良好的沟通能力和说服能力，能够准确了解客户需要具备良好的沟通能力和说服能力，能够准确了解客户需
求并提供有效的解决方案。在推销过程中，关键是建立信求并提供有效的解决方案。在推销过程中，关键是建立信
任，只有建立了信任，客户才会愿意购买产品或服务。任，只有建立了信任，客户才会愿意购买产品或服务。

 



推销的关键要素

深入了解产品特点

和优势

了解产品

准确把握客户需求

和偏好

了解客户

善于与客户进行有

效的沟通

沟通技巧

通过诚信和承诺建

立客户信任

建立信任



解决客户问题解决客户问题

听取客户反馈听取客户反馈

解决客户疑虑解决客户疑虑

提供个性化服务提供个性化服务

根据客户需求定制服务根据客户需求定制服务

提供个性化建议提供个性化建议

跟进客户跟进客户

保持与客户沟通保持与客户沟通

及时回应客户问题及时回应客户问题

推销的方法

产品演示产品演示

展示产品特点展示产品特点

演示产品应用场景演示产品应用场景



市场竞争激烈，客户选择权增加

竞争激烈01

03

经济形势不确定，影响客户购买意愿

经济不确定性

02

客户需求随时变化，推销人员需不断调整策略

客户需求多变



推销技巧总结

推销技巧的成功关键在于不断的学习和改进。了解产品和客

户是推销的基础，通过良好的沟通和建立信任，才能有效推

动销售。面对推销的挑战，推销人员需要保持耐心和灵活应

对，不断提升自己的综合能力，才能在竞争激烈的市场中脱

颖而出。



推销技巧实战

了解客户行为和偏

好

客户分析

研究竞争对手优劣

势

竞争分析

善于倾听和表达

沟通技巧

掌握销售技巧和话

术

销售技巧
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第4章 沟通技巧

 



避免沟通中信息的错误理解

避免误解01

03

有效沟通可以促进团队合作

促进合作

02

建立信任关系有助于更顺畅的沟通

建立信任
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