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价格谈判培训
攻心为上
大客户谈判与商机挖掘 —— 商机洞察 ｜ 需求探询 ｜ 价值博弈 ｜ 谈判策略

宝锐生物 · 销售培训 培训对象：全体销售

需求探询 · 上桌三条件 · 开价与让步 · 探寻底价 · 异议处理 · 互动沙盒
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A G E N D A

今天走这五步
每一章都回答一个上桌就会遇到的问题。

01 需求探询 客户说「不需要」背后的真相 02 上桌三条件 怎么把客户拉上谈判桌

03 开价与让步 先手怎么出、什么时候不能接 04 探寻底价 对方不说，就自己试出来

05 异议处理 三大原因 → 三大策略 → 五要素模型 06 沙盒 · 速查卡 · 自检 三段对话演练，一页上桌清单
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开篇  ·  W H Y

很多单子不是输在产品上
是输在「没谈成桌上那几句」。先看看我们最容易卡住的三个地方。

客户说「不需要」

我们总是假定所有客户都需要自己的产品（服

务），以为只要把产品的好处尽量展现，就能打

动对方。

客户压根不跟我们谈

满足于现状的客户，不会和你走上谈判桌。没有

分歧、没有可协商的问题，就没有谈判的必要。

谈判变成了讨价还价

谈判不是简单的讨价还价，也不是尔虞我诈。大

多数商务人士简单粗暴地认为，谈判就是摆明自

己的立场。
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开篇  ·  本质

谈判是一个根据对方的决策不断调整自

己对策的过程。

它并非是明牌斗地主，而是根据对手的

出牌来调整自己的出牌顺序。

思维定型，比失败更可怕

摆脱束缚，先从思维开始。

谈判，无所不在

它不是某个环节，而是贯穿整条沟通线。

双赢谈判其实是追求均衡

不是谁说服谁，而是回到双方都接受的均衡点。
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开篇  ·  收获

学完这五章，你会得到什么
五个动作，每一个都能在下次拜访前准备好。

需求探询

听懂客户说「不需要」背后的真相。

上桌三条件

把「不谈」的客户，拉上谈判桌。

开价与让步

先手怎么出、什么时候不能接。

探寻底价

三种试探法，把对方的心理价位问出来。

异议处理

三大原因 → 三大策略 → 五要素模型。

本材料为宝锐生物内部销售培训教材，用于全体销售课前与上桌前查阅。
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C H A P T E R  1

需求探询
客户说「不需要」背后的真相 —— 先弄明白一件事：什么是需求？谁更懂客户的需求？

1
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C H . 1  ·  灵魂之问

什么是需求？
先回答这个问题，再谈怎么卖。

我们总是假定所有的客户都需要自己的产品

（服务），以为只要把产品能提供的好处尽量

展现就能打动对方。

客户说「不需要」，多半不是真的没有需求，而是我们没有把需求问出来。
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C H . 1  ·  人性

人性的两个弱点
客户嘴上说的是「不需要」，驱动他的往往只有这两样。

恐惧

害怕出问题

怕换错、怕担责

怕现在稳定的东西被打乱

贪婪

想要更好的

想降本、想提效

想比同行先拿到新东西

小问题：是客户了解他的需求？还是我们更了解客户的需求？
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C H . 1  ·  引述

人们往往

不知道自己

想要什么

有些人说：「客户想要什么就给他们什么」，但那不是我的方式。我们

的责任是提前一步搞清楚将来他们想要什么？

我记得亨利·福特曾说过：「如果我最初问客户想要什么？」他们应该

会告诉我：「想要一辆更好的马车！」

——《乔布斯传》 Steve Jobs
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C H . 1  ·  姿态

迎合 与 影响
面对同一个需求，我们的姿态只有这两种。

迎合

客户说什么，我们就满足什么

影响

先一步把客户还没想到的需求讲清楚

本页只放这两个词：你做单子时，更常做的是哪一个？
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C H . 1  ·  分类

客户的需求类型
按「有没有需求」「有没有标准」分成三类，才知道该用哪套谈法。

需求类型矩阵

完全明确型

有需求 · 有标准

半明确型

有需求 · 没标准

不明确型

没需求 · 没标准

另有「没需求 · 有标准」的组合，本页未给类型名。
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C H A P T E R  2

上桌三条件
怎么把客户拉上谈判桌 —— 不是所有客户都愿意谈，先让他有理由坐到桌前。

2
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C H . 2  ·  上桌

谈判，无所不在
它不是签约前的那一段，而是贯穿整条沟通线。

谈判不是简单的讨价还价，也不是

尔虞我诈。
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C H . 2  ·  症结
C H . 2  ·  症结

所谓谈判不是简单的亮明条件和利益

往往大多数商务人士简单粗暴地认为，谈判就是摆明自己的立场。然而事实是：谈判是一个根据对方的决

策不断调整自己对策的过程。

它并非是明牌斗地主，而是根据对手的出牌来调整自己的出牌顺序。
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C H . 2  ·  三条件

走上谈判桌的三大条件
三条都成立，谈判才谈得起来；缺一条，桌上就只剩价格。

三大条件  ·  一图对照

①

有问题

满足于现状的客户不会上桌

②

你能解决问题

对方认可你的能力与价值

③

你是最优选择

有优势、且难以被替代
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C H . 2  ·  条件一

① 有问题存在
满足于现状的客户，不会和你走上谈判桌。

01 问题的必要性
存在问题或分歧是走上谈判桌的首要条件，没有问题就没有谈判的必要。

问题可以是利益冲突、目标差异或信息不对称，这些问题促使双方寻求解

决方案。

02 提示
问题必须是可沟通协商解决的，否则谈判无法进行。对于不可调和的矛

盾，如价值观的根本冲突，谈判可能难以达成一致。
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C H . 2  ·  条件二  ·  三

② 你能解决问题　③ 你是最优选择
对方认可，才叫条件成立——自说自话不算。

能力展现

展现出解决问题的能力，让对方相

信你有实力满足其需求。可以是专

业知识、资源掌控或过往成功经

验。

价值体现

你的价值要被对方认可，即你能为

对方带来利益或好处，这是对方愿

意与你谈判的关键。

竞争优势

在众多可选择的对象中具备优势

（成本、效率、信誉等），让对方

觉得与你合作更有利。

独特性

你提供的解决方案或价值难以被替

代（创新技术、稀缺资源、个性化

服务），增加对方选择你的意愿。
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C H . 2  ·  均衡

C H . 2  ·  均衡

均衡
所谓的双赢谈判，其实是追求均衡。
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C H A P T E R  3

开价与让步
先手怎么出、什么时候不能接 —— 审时度势，先手才在你这儿。

3
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C H . 3  ·  开价

审时度势 · 开价策略
开价阶段有两组核心原则：一组是「怎么出价」，一组是「什么时候不能接」。

开价区间与折中

开价策略：先锁定，后调整

实价 开价

中间即可让步区间

折中策略

我方 对方

差距大时取中间值

折中能实现心理平衡，但尽量不要先做让步的那方。

BIORI BIOTECH · 宝锐生物　｜　守护生命健康，缔造美好生活



C H . 3  ·  三原则

开价阶段的核心原则（一）
三条动作，出价前就要想好。

先锁定，后调整

先出招优势明显，能引导对方预期，掌控谈判节

奏。

开价策略

开价略高于实价，设置可让步区间。

折中策略

双方差距大时，通过折中实现心理平衡，如价格

谈判中取中间值。尽量不要先做让步的那方。
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C H . 3  ·  接价

开价阶段的核心原则（二）
对方先出价的时候，这两条决定你不会吃亏。

千万不要接受对方第一次出价

心理学依据：轻易接受对方出价会引发怀疑，反而会拉高对方预期。

故作惊讶

对对方报价表现惊讶，暗示不合理，如「这个价格远超出我们的预期」。
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C H A P T E R  4

探寻底价
对方不肯说，就自己试出来。

4
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C H . 4  ·  案例
C H . 4  ·  案例

在跟客户的合作谈判中，有没有遇到我方的报

价和对方的还价之间存在分歧，导致沟通无法

继续的情况？

如果有——你当时是怎么处理的？
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C H . 4  ·  三法

探寻底价的三种试探法
对方不肯说底价，就用动作试出来。

三种试探法

①

中间价位试探

报出中间价位

②

次级产品

换较低一档试探

③

其他供应方

引入参照系比较

对方不肯说，就自己试出来。
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C H A P T E R  5

异议处理
三大原因 → 三大策略 → 五要素模型 —— 客户拒绝你，先别急着解释，先分诊。

5
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C H . 5  ·  认知

处理异议

第一步不是

话术，是认知

01 建立正确认知 先别急着解释，先接受「客户拒绝是常态」这件事。

02 做真正的原因分析 客户说的理由，往往不是真正的原因。
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C H . 5  ·  分诊

客户拒绝 / 异议的三大原因
先分诊，再出招——三类原因，对应完全不同的动作。

原因  →  策略

客户自身

没时间/没需求/没权限

销售人员

信任 / 关系 / 能力

产品问题

误解/怀疑/短板/口碑

不理他 理一理 反问他

先分诊，再出招
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C H . 5  ·  三策略

处理异议的三大策略
三种接法都没有对错，只有时机对不对。

①

不理他

对方随口一提、或明显不是真正的顾虑时，先记

下来不纠缠。

②

理一理

是客户自己认下的顾虑，就拆开、归因、给证

据。

③

反问他

原因还不清楚时，用提问把模糊的「不行」逼成

具体条件。
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C H . 5  ·  五要素

关键问题的解决思路与模型
把一个问题放进这五个格子里过一遍，思路自然就清了。

五要素  ·  过一遍关键问题

关键问题的解决思路与模型

01

问题

02

动机

03

信息

04

规则

05

利益
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P R A C T I C E  ·  互动沙盒

互动沙盒 · 三段对话演练
看懂了不等于会接。下面三段对话，每一轮都给你几个接法，点一下就知道这一句接得对不对、对应的看

点是什么。

试试看 · 客户原话怎么接 纯内存 · 不落盘 · 不发请求

玩法：点一个场景 → 逐轮选一个接法 → 立刻看到「这样接为什么好 / 问题出在哪」→ 走完三轮给小结。想重来点「↺ 重来本场景」。

① 太贵了 ② 再考虑考虑 ③ 已有供应商

场景 1 / 3　·　客户说「太贵了」 已答 3 / 3 轮

客 你们这个价格太贵了。

我
哦？这个价格远超出你们的预期吗？

接得对

故作惊讶——对对方报价表现惊讶、暗示不合理，正是看点「不接第一次出价 / 故作惊讶」里的做法，能把「贵」这个模糊判断逼成一个可谈的问题。

看点 · 不接第一次出价 / 故作惊讶

客 比我们现在用的贵不少。

我
您说的「贵」，是单价高，还是整体用量算下来成本高？

接得对

↺ 重来本场景 本场景已走完 3 轮
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速查卡

攻心为上 · 谈判速查卡
五章压缩成一页。可以截图存手机，上桌前扫一眼；搜索框能按关键词筛卡片。

异议 显示 2 / 8 张

异议三大原因

① 客户自身（没时间/没需求/没权限/有替代）　② 销售人员（信任/关系/能力）　③ 产品

问题（误解/怀疑/短板/口碑/价值塑造）。

异议三大策略

① 不理他　② 理一理　③ 反问他。先建立正确认知，再做真正的原因分析。
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自检清单

上桌前自检清单
每次重要沟通前逐项过一遍——有一项没打勾，就先补。

我判断过客户属于哪一型（完全明确 / 半明确 / 不明确） 我找到（或制造）了客户必须跟我谈的那个「问题」

我能说清「你凭什么解决」——能力展现 + 价值体现 我说得出「为什么我是最优选择」——竞争优势 + 独特性

我出价前就定好了开价与可让步区间 我没有在第一时间接受对方的出价，也没先做让步的那方

我用了至少一种探寻底价的方法，而不是直接问「底价多少」 客户有异议时，我先分诊三大原因，再决定不理他 / 理一理 / 反问他

我用五要素（问题·动机·信息·规则·利益）把关键问题过了一遍

点一下就能打勾（只在本页临时记录，刷新即清空）。九项全打勾，就可以上桌了。
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自问自答

自问自答
八个高频问题，答案都在前面五章里，方便你回去核对。

客户说「太贵了」，第一句该怎么接？

故作惊讶，暗示不合理，例如「这个价格远超出我们的预期」。

折中时最重要的分寸是什么？

尽量不要先做让步的那方。

探寻底价有哪三种试探法？

① 中间价位试探　② 次级产品　③ 其他供应方。

客户拒绝 / 异议的三大原因是？

① 客户自身　② 销售人员　③ 产品问题。

处理异议的三大策略是？

① 不理他　② 理一理　③ 反问他。

问题解决模型的五个要素是？

01 问题　02 动机　03 信息　04 规则　05 利益。

走上谈判桌的三大条件是？

① 有问题　② 你能解决问题　③ 你是最优选择。

人性的两个弱点是什么？

恐惧（害怕出问题）／贪婪（想要更好的）。
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C L O S I N G

回去之后，先做这三件事

01 给你的每个在谈客户分一次类

完全明确 / 半明确 / 不明确，决定下一步谈法。

02 把上桌三条件对一遍

缺哪条，就先补哪条，别急着报条件。

03 出价前写好开价与可让步区间

并把「不接第一次出价」当成硬动作。

谈判不是明牌斗地主，是根据对手的出牌来调整自己的出牌顺序。

BIORI BIOTECH · 宝锐生物　｜　守护生命健康，缔造美好生活


