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前言

易发久是我的忘年之友，也是我众多弟子中最有德、有识、有才者之一。
一个老师最大的骄傲就是培养出让自己敬佩的学生，如今我可以无憾地说，我就是那个最幸福的老师
。
发久聪明睿智、勇于探索、善于创新，常常让我赞叹、欣慰，在业内也是有口皆碑。
我自与他相识、相知以来，亲见他出版了一本又一本专著，主持了一个又一个培训盛会，结识了一代
又一代才俊，培训了一批又一批学员，一次次将中国的培训事业推向高潮。
可以肯定地说，没有发久，中国的培训也会大踏步发展，但一定会落后一两年。
不要小看这一两年时间，在周围环境瞬息万变的时代，也许落后一步就要追赶几十年。
所以，发久对中国企业的发展，可以说是有功德的。
我是中国“文革”后最早从事培训工作的人之一，早在1977年就倡导并创办了全国第一所民办大学，
在1986年又创办了全国第一个MBA班，亲眼目睹了中国培训业30多年的发展。
我百感交集，既欣慰喜悦，又惋惜痛心。
欣慰的是，越来越多的企业已认识到了培训的重要性，而且提供培训服务的公司也越来越多；惋惜的
是，大部分培训没有达到预期效果，许多培训公司只是昙花一现即告凋零。
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内容概要

本书是“影响时空管理丛书·顶尖销售系列”之一。
　　本书通过谈判准备、谈判沟通、谈判布局、价格谈判、谈判控制和达成交易6个方面，告诉销售
人员在谈判桌上或谈判桌下，如何巧妙地运用各种谈判技巧、方法和工具赢得谈判。
本书内容注重实战；论述深入浅出，通俗易懂；工具多、方法多、案例多；非常适合销售主管、销售
人员以及对谈判感兴趣的人士阅读。
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章节摘录

插图：第1章　谈判准备1.1　了解谈判对方本节要点 1.了解谈判对方的3种途径2.搜集谈判对方信息的
方法3.分析谈判对方的性格4.摸清谈判对方的底细1.了解谈判对方的3种途径 知己知彼，是谈判准备的
最佳状态。
成功的谈判，不但要充分认识自己，也要能准确预测对方的策略。
了解谈判对方一般有3种途径。
 （1）直接接触直接接触谈判对方的方式有很多种，表1-1是一些常用方式及其解析。
通过直接接触可以更好地了解谈判对方，只要稍加留心、仔细观察，便可得到更准确的深层次信息，
为接下来在谈判中更加主动奠定基础。
（2）间接了解要获得对方的详细信息，就要主动去探访。
例如，在谈判之前，可以派一些人员到对方企业去了解情况、收集资料，或者非正式地就谈判事宜进
行接洽，看看对方的基本主张和方案有哪些新变化或者新内容是己方所不了解的。
通常，借助这种方式能获得许多对己方有利的谈判信息，让自己更加主动。
（3）第三方渠道第三方渠道是指可以通过媒体，如电视、报纸、杂志、网站等；也可以通过谈判对
方身边的人，如他的朋友、家人或者秘书等来获取信息。
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后记

影响时空管理丛书历经无数的风雨和坎坷，今天终于与广大读者见面了。
此刻，这个团队中每一个人的内心无不充满感激与感恩。
在三年多的时间里，就是他们，以舍己的精神和任劳任怨的态度，确保了这个浩瀚工程的按时完成。
这期间他们遇到过多少麻烦、走过多少弯路、面对过多少痛苦，恐怕只有他们自己知道、只有时间可
以证明。
但从他们激动的泪水中可以看出，他们是无悔的，也是幸福的。
为此，我应该向这些伙伴深深鞠躬！
在研发过程中，最大的瓶颈就是书中涉及成千上万的实战案例和管理工具。
正当我们陷于危难之时，是许多无私的兄弟企业向我们伸出了援助之手。
对于这种雪中送炭般的情谊，我们除了牢牢记住，还要在未来的日子里将它转换成一种成长的鞭策。
我们知道这些真实的案例和工具是用心血和数不清的金钱换来的，是无价的，所以我们必须像珍惜自
己的眼睛一样珍惜它，像尊重自己的生命一样尊重它！
当然，我们更要感谢那些指导者、引路人。
各种形式的碰头会、研讨会多达59次，莅临会议现场的320多位学界专家、培训专家、企业高层管理者
毫不保留地奉献出了自己在教学与管理实践中的精髓。
正是这些精髓的融入，使本套丛书更充满活力，更具实战性、系统性。
在本套丛书的编写过程中，我们参考了数以万计的业内同人的学术著作，因篇幅所限不能在此一一署
名表示谢意，但我们已将这些人的名字铭记在心！
我们默默地工作，一方面要以这些人为榜样，另一方面则要做出成绩以示报答。
我觉得人生风雨过后的豁然是那样弥足珍贵，或许就因为有了这些人的激情呼唤，才激励着我们去寻
找生命的价值！
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媒体关注与评论

这套影响时空管理丛书具有很强的操作性和很高的应用价值，对于广大企业管理者来说，是一套不可
多得的工具书。
　　——国家人力资源和社会保障部中国人事科学研究院副院长　吴德贵我想告诉所有销售培训人员
，这是一套非常棒的销售图书！
如果此时您正在为怎样培训销售人员而犯愁，我建议您毫不犹豫地选择这套顶尖销售系列。
　　——北京影响力管理俗询公司培训经理　沈一飞这套顶尖销售系列全面、系统地阐述了销售管理
的全过程，内含众多实用、精辟的案例，对企业具有很高的应用价值。
拥有它，阅读它，您就能获得新的财富！
　　——欧林家具（北京）有限公司总经理　刘建勇这套书理论有深度，实践有力度，点点到位，层
层极致，有助于销售管理者立体、系统地打造一支优秀的销售队伍。
　　——广东中山凯立洁具有限公司营销总监　列潮阳销售人员使用书籍如同用餐，贵在对口。
这套顶尖销售系列剥丝抽茧，山水渐露——原来大单就是这样落袋的。
　　——北京大唐兴竹软件技术有限公司销售部经理　李骅对于销售团队来说，缺少的不是理论、方
向和一时的激情，而是怎样才能将其执行到位，得到期望的结果。
那么，如何在执行过程中把每个环节紧密连接并充分发挥其最大能量呢？
这套顶尖销售系列提供了具体、实用的方法。
　　——北京紫真商贸有限责任公司总经理　王晓波
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编辑推荐

《"谈"定天下优势谈判的6大方面》内容注重实战；论述深入浅出，通俗易懂；工具多、方法多、案例
多；非常适合销售主管、销售人员以及对谈判感兴趣的人士阅读。
工具化、本土化、实战化、系统化让您的职业生涯从此发生实质性改变，学管理，而不是管理学，40
％学完能用，40％明天能用，40％将来能用。
影响力教育训练集团与北京影响时空文化传媒有限公司组织国内十几位专家、几十位学者、上百位培
训界精英，专门成立影响力中央研究院教材专家组，历经3年时间，精心创作了这套影响时空管理丛
书。
这套丛书内容注重实战，以解决企业管理实际问题为导向；论述深入浅出，通俗易懂；工具多，方法
多，案例多。
这套丛书已在影响力教育训练集团的多轮培训课程中使用并多次修订，受到各层次管理者的欢迎和好
评。
中国先进的企业管理传媒平台北京影响时空文化传媒有限公司创建于2006年，以品牌化、本上化、实
战化、系统化为经营理念，通过网络、图书、电视等传播途径，随时解决客户管理难题，全力打造以
企业管理为核心的中国先进的企业管理传媒平台。
品牌化：做中国企业管理培训教材的供应商。
100多人的研发队伍、20多人的专业策划制作队伍和100多家渠道销售网络；以剧本形式制作DVD教程
，并得到业内首肯与学员的广泛认可，数十万家上下游供应商均来自知名的中小型企业。
本土化：研发中国本土实战化管理图书图书95％内容以中国本土企业为蓝本研发，图书设置符合中国
本土企业特点，涉及产、销、人、财、研发5个内容版块与12个职能岗位。
实战化：随时随地为客户解决管理中的难题以解决实际问题为第一原则汇聚了来自企业管理第一线的
上万个案例；研发了上千个实战管理方法与工具。
系统化：研发、生产、销售、服务一体化客户的管理问题就是公司的研发选题；先后研发了70本企业
管理图书，视“对客户诚信”为企业生命。
中国培训行业的领军品牌影响力教育训练集团是中国培训咨询行业的先行者，见证了中国培训咨询行
业发展的全过程，并以自己卓越的成就成为该行业的领军品牌。
集团创始人易发久先生1996年携手多位业内知名人士初创影响力品牌，1999年正式注册公司。
以“教育产业报国”为使命、“为中国企业普及必修课程”为己任，旨在为中国企业打造“十万CEO
、百万经理人”。
十年磨一剑在影响力集团进入第10个年头的今天，已拥有培训事业部、拓展事业部、科技事业部和文
化事业部四大独立运营体系。
自2005年起，已经在上海、北京、天津、青岛、济南、苏州、南京、无锡、宁波、杭州、义乌、温州
、成都、厦门、重庆、西安、福州、大连、沈阳、广东、深圳、香港等发达省市及地区开设了20余家
分公司，加盟商、代理商有250多家。
一流名师团影响力集团拥有阵容庞大的一流名师团，连续6年学员平均满意率达97％以上。
已为150多家世界500强在华企业提供培训咨询服务。
会员企业超过10万家，累计学员逾。
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