
第一图书网, tushu007.com
<<顶尖谈判技巧>>

图书基本信息

书名：<<顶尖谈判技巧>>

13位ISBN编号：9787504457394

10位ISBN编号：7504457396

出版时间：2006-10

出版时间：中国商业出版社

作者：陈龙清

页数：284

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<顶尖谈判技巧>>

内容概要

对于谈判，也许有人会觉得陌生，认为离自己很遥远。
其实生活中有很多时候会用谈判方面的技巧，大到国家大事，小至柴火油盐等细微琐事处处不乏谈判
的机智与巧妙。
    在当今快速变化的市场社会中，谈判正变得越来越重要。
基保最为迫切的要求是提高销售人员的谈判技能。
美国著名谈判家赫伯·柯汉也说：“现实世界是一张巨大的谈判桌，每个人都可能成为谈判者。
”因此，你必须炼就卓越的谈判策划和实战能力，才能成为销售的赢家，才能在与客户谈判时得心应
手。
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章节摘录

书摘因此，你最好在谈判之前先从以下几个方面对自己进行盘点：    (1)了解自己的谈判实力    知己知
彼，百战不殆。
了解自己的谈判实力是当其冲的。
可以从以下几个方面了解自己的谈判实力：    ★足够的心理准备。
要有遇到强硬对手的心理准备，在设计谈判策略时，尽量往坏处想，做好谈判破裂的思想准备，制定
好撤退方案。
    ★满足对方需要的能力。
谈判高手不仅要清楚自己想从对方那里得到哪些利益，还要知道自己能满足对方哪些需求。
在满足同种需要的竞争对手中，自己具有哪些优势和劣势，处于什么样的竞争地位。
    ★自己经营能力的分析。
分析自己的生产实力、技术资质以及所提供的商品或服务的状况。
    ★满足己方需求的分析。
应该清楚地知道此次谈判可以满足己方的哪些需要，需要满足的可替代性有多大，各种需要的满足程
度怎样，等等。
    (2)了解自己从事谈判工作的理由    你为什么要去谈判而不去做其它事情?这个问题可以帮你把主要精
力都集中在设计谈判战术和战略上。
可能有以下一些理由促使你去谈判：    ★你没有能力去做某件事情；    ★你希望对方给你提供价格便
宜的原材料；    ★你想将自己的产品卖给对方；    ★为了实现自己的目标，你必须同其他人合作，因
为他们有同样的能力和同样的观点。
    (3)了解自己的谈判极限  销售谈判的目标是己方与对手磋商所要解决的问题和要达到的目的，它是
己方在磋商过程中的出发点和归结点。
要明确这个目标与哪些问题关系最大，以便从中探询解决问题的措施和途径。
    准备谈判时，你要做的最关键的事情之一就是确定自己在谈判中的极限。
这样你才知道，什么时候应结束谈判，什么时候可以说“是”，什么时候可以说“不”，什么时候态
度可以强硬，什么时候可以终止谈判。
这也就是说，如果到达这个极限点，必须明确自己该怎么办。
    另外，你应该考虑在你没有得到预期的结果时，将会发生什么事情，最好的选择是什么。
谈判大师费希尔和尤里提出了一种准备谈判的建议。
他们提出：人们可以使用达成谈判协议的BATNA法，即最佳选择法。
也就是说，如果你认为自己的谈判极限很可能要达到——它已经给了你终止谈判的自信，你心中就已
经有应急的对策了。
    (4)谈判者自我分析的内容    谈判者的自我分析也是不可缺少的一个步骤，当然包括以下几点：    性
格分析：性格是人们在生活过程中形成的对事物的比较稳定的态度和习惯化的行为。
性格对谈判者的心理影响较大。
不同的性格使谈判者在谈判中有不同的心理表现。
    兴趣分析：兴趣是人们在长期的社会生活中形成的积极探究某种事物的认识倾向，是人们对客观事
物喜好情绪的反映。
在谈判中如双方兴趣相同，容易找到共同点而形成良好的谈判气氛。
    情绪分析：情绪是人们对客观事物喜、怒、哀、乐、恐、惧等态度的反映。
它具有肯定和否定两重性质。
由于情绪影响人的活动能力，因而不同的情绪对谈判者的心理影响表现在积极和消极两个方面。
当谈判者具有积极的情绪时，会精神饱满，充满信心；当谈判者有消极情绪时，则会精神不振，效率
低下。
    态度分析：态度是人们在认识客观事物的基础上表现出的行为方式。
态度决定行为，它对谈判产生直接的影响。
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双方态度友好，谈判顺利；双方态度不友好，谈判难以成功。
    (5)己方组织情况分析    谈判人员在谈判之前还应熟悉己方组织的各种情况。
其内容包括：组织人员状况；设备状况；生产能力；现有产品的情况，如质量、规格、式样、价格等
；价格政策；销售政策等等。
    销售谈判的团队是由具有不同特长的人组成的。
主要负责人要认真分析不同职务人员的兴趣和擅长，并把谈判的目标和利益分解到谈判的人员职能计
划中去，充分发挥团队的力量。
    只有对此了如指掌，心中有数，才能在谈判中占据主动地位。
    P2-4
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媒体关注与评论

书评谈判即意味着机遇，但更多时候是与挑战相联系的，其中往往充满了变数。
心态决定销售的成败，积极的心态会使你充满自信。
一本让你收入提高200倍的实用宝典！
    高超的谈判技巧是你销售成功的关键，8天掌握顶尖谈判技巧，使你在销售活动中永远掌控局势，把
握主动！
本书是一本特别奉献给销售人员的谈判书籍，它会使你在销售业绩有一个大的飞跃。
不仅卖出的更多，而且以更高的价格卖出。
    让我们为你揭开销售谈判的神秘面纱，带你进入谈判的艺术殿堂，让人在谈判中挥洒自如，走向成
功。
    本书以生动而又简洁的言辞，介绍了谈判前的准备工作、与客户谈判的策略、技巧、谈判中的礼仪
和情感、业务员口才技巧、倾听、提问、回答的技巧、价格谈判、如何掌控谈判、绝对成交等等。
本书从始至终提供了很多实际的建议，足供我们在各种谈判场合中借鉴和效仿，并可以立竿见影地提
升你的谈判能力，促进销售成功率的稳步提升。
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编辑推荐

高超的谈判技巧是你销售成功的关键。
8天掌握顶尖谈判技巧，使你在销售活动中永远掌控局势，把握主动!本书是一本特别奉献给销售人员
的谈判书籍，它会使你的销售业绩有一个大的飞跃。
不仅卖出的更多，而且以更高的价格卖出。
让我们为你揭开销售谈判的神秘面纱，带你进入谈判的艺术殿堂，让你在谈判中挥洒自如，走向成功
。
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