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前言

谈判与我们的生活息息相关，谈判技能是成功人士不可或缺的本领。
尤其是商务活动中，谈判的技能更为重要。
那些谈判高手都知道谈判是世界上最容易赚钱的手段。
他能在几天之内，甚至是几个小时之内，赚得许多人一年的工资。
所以，要想成为一名高效的理财者，就需要掌握一些必要的谈判技能。
许多人都认为谈判技巧并不重要，尤其是商务谈判，因为那离我们很远。
有这种想法的人为何不想想，我们时常接触到商品买卖，也就很自然地踏入了商务谈判的领域。
还有一些人认为谈判技巧仅仅只是纸上谈兵，其效果根本不能应付多变的现实情况。
其实不然，如果你注意使用这些谈判技巧，你会发现，自己的办事效率会大大提高。
这里将为大家介绍最具实力的谈判技巧——优势谈判技巧。
优势谈判就如同其字面意思一样，能使谈判者掌握强大的优势，占据谈判桌上的主动权。
优势谈判并不是一味地说服你的对手。
“说服”只是一种单方面的行为和短暂的意愿，是一种把自己的想法强加于人的方式。
这和优势谈判的目标可谓是南辕北辙。
优势谈判是以双赢为前提的谈判方式，它主要是让对方心满意足地接受谈判的结果，而不是被迫接受
，更不是稀里糊涂、不明就里地接受。
说服永远也不可能换来对手真正的让步。
现代的商务谈判中，想要说服对方是非常愚蠢的。
因为事情不是绝对的，所有事情都存在不同的方面。
人们对它们的看法也可谓是“仁者见仁，智者见智”，根本不可能千篇一律。
而人自身的观点和想法又是不可轻易改变的，所以说服对方会显得非常吃力。
优势谈判者对此深有体会，他们不会把自己的观点强加于人。
相反，他们会接受对方的看法，并在对方的立场上设法让对方接受自己的想法。
这是自愿接受和强迫给予的区别。
优势谈判者的目标是要达到一个有利于双赢结果。
在现代商务活动中，双赢已经是人们高声疾呼的口号，但是真正做到双赢却并不常见。
现实交易中的许多情况中，双方的目标都是一致的，你想要的东西往往就是对手要争取的对象，要达
到双赢非常困难。
但是，优势谈判技巧就能为我们平衡这种利益关系，从而实现双方的共同利益。
因此，所谓的优势谈判，其实就是一种在你保证自身利益最大化的同时也让对方感觉赢了的谈判。
针对人们的利益冲突，优势谈判的技巧就是教会你怎样在谈判桌前取得胜利，同时又让对方感到满意
，并且感觉赢得了谈判。
要知道这种感觉并不是虚假而短暂的，而是真实而长久的，以至于对方往后寻找合作伙伴时常常都会
想起你。
尽管你会觉得不可思议，但是这些谈判技巧的确能使你拥有这种不可思议的能力。
如果你学会了这些技巧，并将其运用到实际的谈判活动中，你将会成为谈判桌上真正的赢家。
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内容概要

　　不管是在现代生活中，还是在现代商业中，谈判都无处不在。
绝大多数人的人生都是一个永不停息的博弈过程。
在每一次博弈中，要想实现最佳目标，是需要掌握谈判技巧的。
《优势谈判技巧》以通俗的语言，系统地介绍了为取得谈判中的优势而应该掌握的48个技巧，具有很
强的实用性和可借鉴性，可以帮助读者即读即会，从容自如地应对各种商业活动。
　　《优势谈判技巧》适合于想在商业谈判中掌握谈判技巧的各种人群。
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章节摘录

3.为谈判准备多个“选项”在谈判中拥有更多选择的一方往往能占有较大的优势。
在生活中，大多数交易，人们都有多种选择。
如人们在购物的时候，常常会货比三家。
目的是了解同类产品的性价比，从而挑选最为满意的产品。
同时，人们在对比的时候，还会充分了解商品的情况和市场价格，而对于销售一方来说，最怕的也是
顾客们的货比三家。
多个“选项”是一种谈判筹码如果我们必须买下对方的产品或服务，我们就会变得非常被动。
相反，多一些选择，即使对方态度强硬，或是提出一些过分的要求，我们也可以果断地回绝：“那好
吧，我不买了，我从别的公司购买。
”商品买卖中，需求与供给的平衡状况是决定双方“选项”多寡的重要因素。
对于供货商来说，所提供的产品需求量越大，对自己就越有利。
反之，供大于求，顾客就越有利。
对于生产商来说，所生产的产品性价比越高，或所提供的产品或服务越独特，对自己也就越有利。
这就是一些El味独特、服务周到的餐饮企业能够保持长久竞争力的原因。
对于商家们限量版的产品，他们可以理直气壮地对顾客说：“如果你不能接受这个价格，我就不能卖
给你。
”而对于客户来说，如果你有非常诱人的购买力，那么，你就会成为供货商们竞相争抢的对象，这时
候，在谈判中你就会居于有力的地位。
如果我们自身有多种选择，尽管对方一再施加压力，我们也可以岿然不动。
有时候即使是谈判出现僵局，我们也能骄傲地终止谈判，就算最终谈判破裂，我们也不会有多大损失
，这也是谈判中强硬态度产生的重要原因。
A公司为许多企业提供电脑配件。
其产品在行业内，口碑一直不错，拥有许多大客户。
B公司是其中一家客户，每年都会从A公司购买大量的配件。
但是，新一轮合作的时候，双方却发生了分歧。
B公司执意要让A公司给其15％的优惠，而A公司却只能提供12％的优惠，最终双方的谈判陷入僵局。
按理来说，A公司优质的产品，所能提供的优惠额度已经是非常优厚的了。
而且一直以来双方都保持良好的合作关系，B公司对A公司的产品也称赞有加，但是B公司却不顾多年
的合作情意，执意要求降价，这非常奇怪。
于是A公司进行调查后发现，B公司同他们的一家竞争对手有过多次接触，而且该竞争对手还给出了一
个非常优厚的条件。
为此，A公司的负责人积极接触B公司。
虽然没有直接降价，但是在其他的条件上做出了许多让步。
最终B公司欣然接受了对方的意见，双方顺利达成协议。
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媒体关注与评论

“全世界赚钱最快的办法就是谈判！
”　　——美国前总统克林顿的首席谈判顾问 罗杰·道森所以，按照我的谈判经历，当你真实地、真
诚地、怎么想就怎么说的时候，反而更容易促使谈判。
所有的商业谈判都一样，不要有太多的乞求，不要走到谈判桌边就希望价格很便宜。
如果一开始就动机不纯，那最后很容易出问题。
　　——千橡互动集团董事长兼CEO 陈一舟谈判是没有胜负的。
谈判的结果不过是企业的实力、当时的环境、管理者的想法和企业需求的综合反映。
谈判的结果应该是双赢，要大家都觉得划算，事情才可能做下去。
如果只有一方觉得赢了，而另一方觉得输了，即使谈判结果暂时得到了执行，最终也不会长久。
　　——光线传媒总裁 王长田
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编辑推荐

《优势谈判技巧》：谈判能力是成为合格的企业家和管理者的必备素质。
有经验的谈判者可以比新手为公司提高（或节省）约10％的卖价（或买价）。
树立优势谈判是有章可循的，48个谈判技巧，让你迅速成为谈判高手。
《优势谈判技巧》适合于想在商业谈判中和生活中掌握谈判技巧的各种人群。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<优势谈判技巧>>

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 8


