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内容概要

　　没有谈判就没有销售。
从销售员接触客户的那一刻开始，就不可避免地要走向一条通过不断谈判来说服客户购买的道路。
在谈判过程中，销售员既要和客户互相合作，尽可能满足客户的需求；又要最大限度地谋求自身的利
益，消减客户的过多要求。
本书以销售谈判为主线，为广大营销从业者提供了一套系统性的实战技巧，结合丰富的案例向读者一
一解读各种谈判策略与技巧，细致地介绍各种谈判策略的使用要领、适用环境以及应对方法。
本书案例真是，语言风趣，文笔简练，是适用于所有销售人员及销售爱好者的一本好书
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章节摘录

版权页：   第一章在战胜对手之前先战胜自己——谈判前自我认知的5大技巧 谈判是一场对抗，其中最
难战胜的对手是自己。
谈判前夕，知己必须放在知彼之前，了解自己的实力、知识储备、环境支持以及对谈判结果的承受能
力，这是制定谈判策略的基本依据。
只有充分认识自己，才能认清谈判形式，制定科学合理的谈判策略，从而得到谈判利益的最大化。
 用实力去打持久战 你的产品销售周期是否允许你将谈判一拖再拖？
 你是否有雄厚的资金实力应对谈判僵持阶段的消耗？
 这单生意对你是锦上添花还是生死攸关？
 市场、行业发展与企业现状是你打持久战的阻力还是后援？
 最后关头你有一击必胜的杀手锏吗？
 如果持久僵持的后果是失败，你承担得起吗？
 谈判前的必须制定一个整体的谈判策略，是否要将自己拉入持久战的战场是必须首先考略的关键问题
。
 我们经常会听到“谈判是一场耐心与勇气的较量”、“谈判胜在计谋与忍耐”、“谈判重在坚持”等
有关于谈判的指导，这些注重方法、心理等因素的说法固然不错，但却忽略了一个最应该优先考虑的
因素——实力。
 谈判前我们必须正确评估自己的实力，并将其作为制定谈判策略的重要考虑因素。
否则，脱离了实力因素的谈判策略只能是纸上谈兵，更会贻误战机，造成谈判失败的严重后果。
 谈判归根结底还是一场实力的较量，当然，这个实力不仅包括双方的经济实力、谈判地位、业务规模
等硬实力，还包括谈判团队、应变能力和心理承受能力等软实力。
这些实力决定了你的谈判策略是速战速决还是持久消耗。
一般能进入持久消耗的谈判都是建立在双方实力相当、后备支持稳固、企业运作稳定等条件的基础上
。
 谈判前，我们必须清楚的分析自己的现状，是否有实力与对方进入持久战。
如果自己有这样的实力，在谈判条件上要做哪些坚持来逼迫对方就范；自己的实力决定了这场持久战
的持续期有多久；如果双方实力相当自己要在谈判策略上进行哪些调整与准备等等，这些都是要根据
自己的具体实力预先考虑好的策略问题。
 当然，如果己方实力不允许过多僵持，那就要考虑好要在那些方面进行让步；让步的底线在哪里；哪
些是自己必须好好利用的有利条件；要为自己争取到一个什么样的局面等等。
 准备万全不惧万变 意大利某钢铁企业要从中国进口大批量的矿石，就矿石价格问题与中方某大型钢
铁集团谈判；而中方要从这家意大利钢铁企业进口一批矿石冶炼设备，双方就这两个方面进行了一场
双向谈判。
 谈判初期，双方的争论的焦点集中在矿石价格定位是按欧美标准还是按中国国内市场的标准上。
中方坚持认为既然是国际合作，就应该按照国际价格体系来定价，而意方代表则认为中国企业对内和
对外制定两个价格标准，不符合WTO的有关市场一体化的有关规定，有必要进行调整。
双方各执一词，互不相让，谈判进入艰难的消耗阶段。
 经过内部协商，意方代表提出，如果中方坚持自己的定价标准，那么意方会在矿石冶炼设备的定价上
有所调整，将在原来的价格基础上提升30﹪，以示警告。
 同时，经过中方多方面了解，意方已经在暗地与东南亚某国矿石企业接触，很可能用比中方报价低很
多的价格签下矿石收购合同。
 经过认真分析，中方继续坚持自己的报价，但在矿石运输和交货周期上做了一定让步。
因为中方经过分析发现，与意方接触的东南亚矿石公司年矿石产量还不及意方需求的一半，很难在数
量上满足意方要求，而且矿石质量较中方相差很大。
中方最大的优势就是产量大，能充足供应，质量高，还有一个东南亚矿石企业没有的优势就是中国政
治稳定，经济干扰因素很小，能保证长期稳定供货。
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 所以面对谈判的止足不前，中方并没有采取进一步的行动。
经过一段时间的僵持，意方有意放出其与东南亚某国企业接触的消息，并开始暗中与中国其他矿石企
业联系。
中方依然不以回应，因为早在谈判未正式开始之前，中方已经与国内矿石企业就矿石价格问题达成了
联盟，不怕意方从中作梗。
 经过一番折腾，意方最终还是回到了谈判桌上，以国际标准价格收购了中方的矿石，并在中方有所让
步的情况下以比较合理的价格出售了矿石冶炼设备。
 这个案例中，中方在做好了谈判前的充分准备的情况下，合理分析市场现状、正确认识自己的实力，
以不变应万变，最终赢得了这场谈判持久战的胜利。
 谈判前的实力分析是对自己实力的一次综合检测 谈判前的实力分析不仅要纵向分析自己的综合实力
、谈判目的、发展阶段等自身条件，还要横向分析经济走向、市场发展、行业现状、产品地位等环境
问题，只有经过这样全方位立体式的分析，才能对自己的综合实力有一个正确的认识，从而为制定谈
判策略提供准确的信息。
 从上面的案例可以看出，谈判前对自身的准确分析、定位，是谈判过程中一个重量级的砝码，任对手
使出多少手段，都能被一眼看穿，让自己不受任何影响，从而达到最好的谈判效果。
 实力越弱，越要做好打持久战的准备 无论你的实力如何，谈判前都要考虑到持久战的问题。
当然了，鉴于实力强弱有别，需要考虑的问题也有所不同。
但是，不能说你没有实力或者不准备进入谈判的持久消耗阶段就不考虑这个可能性。
恰恰相反，越是要避免进入持久战，越要将打持久战的策略准备充分。
因为在你评估对手的同时，对手也在评估你，你的弱点他当然要充分利用，所以，你越不想持久消耗
，他越可能将你拖进持久战的战场中来。
 有很多办法避免持久战，也有很多策略可以围魏救赵将持久战的消耗与损失降到最低，这将在后面的
文章中陆续提到，但这都不是我们在谈判前对持久战准备不充分的理由。
只有事前的充分准备，才能在心理上与战略战术上做到万无一失。
 是否要进行谈判的持久战最终的决定因素是实力的强弱，但谈判前对自己实力的准确评估并不全是为
持久战而做。
 正确的评估自己的实力，是谈判所有环节的需要，也是谈判进行前必须要第一步进行的准备，其事关
谈判成败，必须予以充分重视。
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编辑推荐

《在销售谈判中胜出的46个技巧》编辑推荐：作为一名销售谈判人员，你需要有心理学家的特质、沟
通高手的才智、销售大师的睿智，既要满足客户的需求，处理客户异议，又要达到销售的目的；既要
让不同层次的客户满意，又要为公司和个人赢得利润。
《在销售谈判中胜出的46个技巧》对销售谈判中各个阶段所需要的技巧作了详细的介绍，相信会对销
售谈判人员的工作起到很好的指导作用。
《在销售谈判中胜出的46个技巧》将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握销售谈判技巧，创造一
流的销售业绩，成为销售谈判高手。
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