
货代综合辅导:与不同决策人的谈判高招 PDF转换可能丢失图

片或格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/468/2021_2022__E8_B4_A7_

E4_BB_A3_E7_BB_BC_E5_c67_468984.htm 一、对待犹豫不决

型的人 特点： 1、有一贯的托辞和借口； 2、经常被新出现的

问题所左右(如竞争对手的某一个优点等)。 对策： 1、找到客

户犹豫的原因。 2、试探拍板人的真实想法(如先不否定他的

某个观点，如倾向竞争对手)。 3、试探拍板人其他难以决断

的问题或顾虑(价格、效果、服务等)方法：可以漫不经心重

复拍板人的观点作为过渡，然后突然提问，不动声色地转换

话锋，夺回谈话的主动权。 4、罗列各种方案(包括服务等)，

与竞争对手的比较，只要将各种选择方案向他们摆明，让他

们考虑，这种人不难对付。 5、对各种方案进行评估，告诉

对方评估结果。 6、罗列与我们合作的所有优点及远景。 7、

给双方合作制定时间计划表。 二、对付恋眷不舍型的人 特点

： 1、若即若离，既不给予肯定也不给予否定，工作得不到

进展。 2、对于签约合作的事情，拒绝讨论，又不愿离开，

好象有重重顾虑，又好象考虑周密。 对策： 1、针对这种人

，我们一定要让拍板人明白，只有把问题摆出来才能获得解

决。 2、提出最针对性、最实质的问题，不可给拍板人回避

问题的机会。 3、多谈相关成功案例，多谈合作诚意，多拉

关系。 4、导演角色，减少对方决策风险。 三、对付爽快同

意型的人 特点： 1、洽谈的时候爽快，催单的时候又反悔(一

到行动阶段，就改变主意)。 2、找各种理由避开关键签约合

作的问题(如忙呀，要开会呀，有校园招聘啦，这段时间忙呀

⋯⋯)对策： 1、盯死他们，不要让他们有太多的思考时间，



否则会前功尽弃，因为他们会被很多想法随时左右。 2、告

诉他们早一天合作的好处。 3、找一个推动(push)的理由(一

般可以找以下几个方面的理由) 时间 价格 利益 其他 4、制定

一个简单明了的时间计划表(包括关键问题的洽谈、签约的时

间计划)。 5、不给他任何再拖的机会和借口。 6、确认以前

对我们的各种认同。 7、穷追不舍。 四、对付悲观失望的人 

特点： 用过竞争对手或我们产品(服务)，认为效果不好而给

予拒绝。 对策： 1、了解所有原因及使用细节 方法：使用开

放式的提问，诱导拍板人说话 “您对我们的产品(服务)是如

何认识的？能告诉我吗？” “当初是如何做服务的？” 客户

整体的拒绝理由→没有效果/浪费时间 2、罗列效果不好可能

存在原因 (1)“对立面” (2)阐明我们的优势 (3)→剖析症结所

在，打消客户顾虑(我们现在优势、我们现在的针对性产品(

服务)及典型客户等) 3、多次深入探讨，给出详细方案(包括

服务方案)(注意：悲观失望的人共同特点：不相信任何办法

能够解决他们的问题) 4、针对悲观失望的人，我们关键要做

的是引导他们判断一下最坏的情况会是什么样？(也不会坏到

哪里去！)，然后再次设法解决问题，或者提出解决问题的方

案，告诉客户我们的方案可以多层次、多角度来解决问题，

保证招聘效果！ 五、对付自高自大型的人 特点： 1、自以为

什么都懂(其实这个行业我们才是真正专家) 2、经常小看他人

和事！ 对策： 1、满足他们的自负(和虚荣心) “您是专家，

我进入这个行业的时间不长，您以后还得多教教我呀！” “

这个方面的情况您也知道呀” 2、多使用行业中人的圈内话

，可适当的讲讲专业术语，以博取认同感，为加深交流作铺

垫。 3、找出针对性的卖点勾起对方兴趣，然后进行游说。 4



、关键是先当学生(甘当学生)。 “俗话说：只有买错的， 莫

得卖错的嘛” “先做孙子，后做爷” *当然归根结底是双赢 

六、对付蓄意敌对型的人 特点： 1、霸道，接电话时大发脾

气。 2、把我们(业务员)当作对手，决心要赢得电话交锋的胜

利。 3、粗暴的打断我们的介绍，好战心强，对推销员不屑

一顾，喜欢羞辱人，喜欢掌握主动。 对策： 1、用外向型人

性格的胸怀接纳这类拍板人的钉子，能埋头苦干与这类人打

交道必须具有锲而不舍的性格。 2、首先肯定其对我们诋毁

中包含的某点，甚至对他的这些观点夸奖(还甚至可以说出我

们的某一个高级会员在我们双方最初接触的时候也有这样一

些观点和看法，最后我们都合作的非常愉快)。 “哎呀，您看

待人才网站这个行业的眼光独到，很独特” 3、对待这种人

，重要的是了解所有事实，尽可能在关键点上与其达成共识

！ 4、对待这种人一定要注意： (1)尽量避免使用过于鲜明的

形容词修饰我们的产品和服务。 (2)尽量少发问，尽量少与之

争夺说话的主动权。 (3)如果想使用赞美缓和气氛，一定要做

得不留痕迹！高明的赞美！！不要轻易逗笑！一定要保持诚

恳中性、自信的语气。 (4)任何时候都要保持冷静，收放自如

，不为其激怒，同时提出各种解决问题的方案，不给其节外

生枝的机会！！ (5)永远不要偏离主题，围绕我们方案和双方

沟通的主题！尽量避免对我们网站的特点、服务特点、价格

等做过多的修饰，尽量不要刺激或挑起这类人偏激的电话性

格！ (6)可以尝试新的更好、更完美的沟通方式(如邮件、信

件、面对面等) 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


