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销售谈判基础



谈判的定义
谈判是双方或多方为了达成某一协议或解决某一问题而进行的交流和协商过程。

在销售中，谈判是促成交易的重要手段之一。

谈判的重要性
在销售过程中，谈判技巧的高低往往决定了交易的成败。一个优秀的销售人员

应该具备良好的谈判技巧，能够与客户建立良好的合作关系，实现销售目标。

谈判的定义与重要性



销售谈判具有目的性、互动性、利益性、妥协性和礼仪性等特点。目的性是指销售谈判要有明确的目标；互动性

是指销售谈判是双方或多方的交流过程；利益性是指销售谈判涉及双方的经济利益；妥协性是指在销售谈判中需

要双方作出让步；礼仪性是指销售谈判要遵循一定的礼仪和规范。

销售谈判的特点

销售谈判的目标是达成协议，实现销售目标。具体来说，包括了解客户需求、提供解决方案、协商价格和条件、

建立信任和良好的合作关系等。

销售谈判的目标

销售谈判的特点与目标



销售谈判的基本原则

诚信为本 利益共享

遵守承诺，不隐瞒

或欺骗对方。
寻求双方利益的共

同点，实现共赢。

尊重对方 灵活应变 保持友好关系

尊重对方的意见和

立场，不攻击或贬

低对方。

根据谈判情况灵活

调整策略和方案。

在谈判过程中保持

友好关系，建立互

信和合作关系。
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销售谈判技巧



在销售谈判中，真诚地对
待客户，展示出专业和可
靠的形象，是建立信任关
系的关键。

真诚对待客户 了解客户需求 展示专业能力

深入了解客户的实际需求
和痛点，并提供有针对性
的解决方案，能够增强客
户对销售方的信任感。

在销售谈判中，销售方需
要充分展示自己的专业知
识和能力，以赢得客户的
信任和认可。

030201

建立信任关系



在销售谈判中，使用简洁
明了的语言，确保信息传
达的准确性和有效性。

清晰表达

除了口头表达，还要注意
肢体语言、面部表情和声
音的音调，以增强沟通效
果。

掌握非语言沟通

在沟通中，认真倾听客户
的反馈和意见，理解其需
求和顾虑，有助于更好地
调整沟通策略。

倾听反馈

有效沟通技巧



    

倾听与提问技巧

倾听客户需求

在销售谈判中，全神贯注地倾听客户

的需求和问题，展现出对客户的关注

和尊重。

提问引导

通过提问的方式引导客户深入思考，

了解其需求和期望，同时也能展示出

销售方的专业能力。

反馈与确认

在倾听和提问的过程中，及时给予反

馈并进行确认，确保信息的准确性和

一致性。



在处理客户的异议时，需要深入
分析其产生的原因，以便更有针

对性地解决。

分析异议原因
为了说服客户，需要提供客观、有
力的证据来支持销售方的观点和解
决方案。

提供有力证据

根据客户的反馈和需求，灵活调整
销售策略和说服方式，以提高销售
谈判的效率和成果。

灵活应对

处理异议与说服技巧
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构建良好的合作关系
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