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前言

每个人都渴望成功，能够享受鲜花和掌声的人生是精彩的，但现实生活却并非事事如意，漫长的成功
路既曲折又艰辛。
美国激励大师拿破仑·希尔的一段人生感悟影响了我的一生：“人和人之间并没有本质的区别，只有
积极的心态和消极的心态的区别，但正是这小小的区别决定了二十年后生活上的巨大差别。
”    我最欣赏张瑞敏先生的一句名言：把每一件简单的事做好就是不简单，把每一件平凡的事做好就
是不平凡。
    成功者之所以能够成功，良好的心态是基础，只有认真、执著地做好身边的每一件小事，才有可能
在某一个专业领域取得一定的成绩，获得人们的认可。
其次，良好的学习习惯同样是通向成功之路的重要阶梯，学无止境、学海无崖，持续不断地学习，可
以提高自身的知识结构和及时填补自己某方面的不足。
    当然，如果你想走得更远，仅仅依靠理论是远远不够的。
在任何行业中，理论知识只是迈向成功道路上的第一块台阶，其作用是把你引入一条正确的道路，实
践中的体会和学习更重要。
    众所周知，营销行业是近几年的热门行业，也是竞争最为激烈的行业之一。
如何能从全国7000万营销人员中脱颖而出呢？
如何提升综合竞争力和自身的价值？
    我认为在营销管理方面，优秀的销售人员之间并无明显差距，能够胜任部门管理，必定在一线市场
摸爬滚打数年，积累了丰富的经验和知识，无论是对销售队伍的管理还是对执行过程的把握，均有自
己的高明之处。
但仅凭这些技能并不能形成竞争优势。
其实个人的成功与企业的成功道理是相通的，即通过长时间的积累形成自己的专长，从而建立竞争的
优势。
简单说，要成功必须与别人不一样，在掌握基本的销售技巧后，还需要向更深层次的领域进行研究与
探索。
    希望营销界的朋友通过本书能够了解商务谈判的结构和程序，提高谈判的水平并且掌握更多的谈判
技巧。
假如这本书能够给你的工作和生活带来更多的方便，就是我最大的欣慰。
我个人比较倾向于把复杂的事情简单化，所以本书采用了通俗易懂的写作方式。
    最后用一段话来结束前言，希望与所有的营销人员共勉：人生苦短，命运对每一个人都是公平的，
因为我们每一天都拥有同样的24小时；成功之路很长也很短，这条路充满了荆棘和鲜花，这条路也洒
满了泪水与汗水，执著和坚持也许是到达终点的唯一途径！
但愿我们都能够在终点听到成功的掌声。
    本书在写作过程中吸收了一些同行们的观点，在此表示感谢。
由于本人水平有限，书中难免有不足之处，希望广大读者和业内人士指教。
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内容概要

销售行业是近几年竞争最为激烈的行业之一，优胜劣汰的就业环境和适者生存的游戏规则已植根于人
们的职业生涯与商业活动中。
销售从业人员如何从近7000万的销售大军中脱颖而出，迅速提升自身的价值呢?高超的谈判能力是优秀
营销人员所应具备的核心素质之一。

本书以销售谈判为主线，为广大营销从业者提供了一套系统性的实战技巧，结合丰富的案例向读者一
一解读各种谈判策略，细致地介绍各种谈判策略的使用要领、适用环境以及应对方法。
同时引用大量的心理学理念，描述了谈判双方在谈判不同阶段心理的变化，力求以市场为基础、以实
用为保障、以案例为依据。
语言风趣，文笔简练，适用人群广泛，包括企业中高层管理者、基层销售人员、高等院校工商管理和
贸易类专业师生以及希望提高自己谈判能力的各、界人士。
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作者简介

贯越，工商管理硕士，十多年消费品行业管理经验，先后服务于欧美及本土知名企业，深度了解消费
品领域的产业格局和发展趋势，精通销售谈判、渠道管理、品牌建设等相关营销环节。
多家媒体专栏作家。
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章节摘录

版权页：插图：理性判断型此类型者在谈判的过程中会频繁使用电脑和计算器，这是多年来形成的习
惯，他们对数字非常敏感，交易中任何所需的数据都会非常精确，绝不允许任何模糊的数字出现在谈
判中，否则很有可能会强行终止谈判。
同时他们还会花费大量的精力和时间去收集所有的相关信息，并加以深入分析，对未来的发展趋势了
如指掌。
他们喜欢掌控细节，对每一个环节都会反复推敲，对每一阶段所要完成的情况会体现在文字上。
总之，如果你没有充足的前期准备，建议不要贸然开始与理性谈判者谈判。
与理性判断者谈判前你要准备足够的资料和数据，对谈判的进度也要进行有效的规划。
在谈判期间，他们会用大部分时间向你提问题，哪怕一个简单的事情也会刨根问底，他们只有在数据
齐全的时候才会做出决定，而不会被情绪或关系所左右。
他们的谈判风格一成不变，谈判方式过于僵硬，有时候会对某个问题过分固执，反而会影响谈判的进
展，这时需要你去引导对方共同创造价值。
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编辑推荐

《不懂谈判,怎敢做销售》销售高手秘而不宣的谈判秘诀，突破销售瓶颈、成功拿下客户的沟通提升术
，破解潜藏在谈判四大阶段中的隐形密码，为上百家企业提供过咨询的谈判专家手把手教你赢得谈判
、拿下订单。
胜负往往只在于一念之差，即使是一把烂牌，也有起死回生的可能。
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