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内容概要

各行各业都需要销售，所有的产品也都需要最终转化为订单才能实现价值，而销售谈判是产品成功销
售的重要过程。面对市场竞争日趋激烈的现状，掌握高超的谈判技巧，是优秀销售人员所应具备的核
心素质之一。
《业绩是谈出来的》这本书结合了销售谈判中所涉及到的诸多因素，比如心理战、语言和压力的运用
、战术策略、看似不起眼的让步等，将整个谈判过程拆分成诸多详细的可操作性的环节，突出各个要
素的要点，为广大销售从业者提供了一套系统性的实战技巧，结合丰富的案例，细致介绍了各种谈判
策略的使用要领、适用环境以及应对方法，具有很强的实战特色。适合销售人员以及希望提高自己谈
判能力的人士阅读。
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作者简介

施琰博，东方华智教育集团总裁，被业界誉为“全能销售王子”、“中国最具实力销售名师”、“中
国最年轻、最受企业家青睐的商业模式设计专家”、“最受世界500强企业欢迎的营销导师”，“收钱
为王销售系统”与“商业殿堂营销系统”商业课程创始人，美国临床催眠委员会认证科学催眠师，多
家上市公司董事及总裁私人顾问，已成功协助上千家企业打造卓越的营销团队以及设计创新营销模式
，受众人数超过30万，帮助数万人改变命运，促使企业效益增加50%~200%。
朱鹏翰，亚洲成交学第一人，香港阿里加教育集团董事长，世界华人冠军俱乐部执行董事及首席讲师
，广州千尚企业管理顾问有限公司董事长，“教你如何打造销售冠军销售团队”第一人，现担任多家
大中小企业营销顾问，销售类畅销书作者，培训过的企业超过3000家，学员超过100万人。
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“没利益有什么好谈的”：目标价值最大化原则／203
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