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前言

　　套用一句商业俗语：“没有商业机会会偶然丢失。
如果你丢掉了，那么你的竞争对手会发现它。
”如今，价格战却成为企业的一种主要营销手段。
在市场运营中合理利用价格杠杆作用，实行有效市场竞争，这是企业营销策略的重要内容之一。
商业的本质，不是一部分人得到利益，而另一部分人得不到，而是价值链上的每个环节都有利可图。
否则，商业就失去了存在的根基。
　　价格战就像业内人士所诟病的一样，在家电行业充分竞争阶段，价格战越来越显露出它的弊端。
现在我们经常会遇到各种各样的家电价格大战，如彩电大战、冰箱大战、空调大战、微波炉大战，这
些大战的受益者首先是顾客。
每当看到一种家电产品的价格大战，百姓都会“没事儿偷着乐”。
价格是唯一形成收入的营销手段。
尽管非价格因素在现代市场营销过程中的作用日益突出，价格仍是营销成功与否的决定性因素之一，
但是，工业品行业的价格有了新的演绎，那就是价格向价值的转变。
　　有人说“降价”是对中国顾客最大的善意，还有的报纸公开对厂商呼吁：欢迎价格战。
那么，本书能给企业营销人员带来的是什么样的技巧？
我们该如何采用这些技巧？
陷入价格战中的企业该如何脱身呢？
这就是本书试图给那些正在价格战中徘徊的企业陈述的内容。
　　在价格战的过程中，商务谈判是一个很重要的环节，这个阶段要把握好价格、范围与资源这一“
铁三角”模型的运用，在这三者之间实现合理的变通。
在商务谈判过程中，很多客户都想把成交价格降了再降，这是人之常情。
这个时候我们不能只是为了一次与客户谈判成功，而一味地降低价格，必须考虑到公司的利益和产品
的成本。
在这个过程中，我们就要巧妙运用技巧去解决问题。
　　IMSC（工业品营销研究院）经过对市场的研究，总结出了一套有助于企业以及销售人员能够马上
运用得上的“技巧篇”，它将教会企业如何引导顾客实现由价格战转向价值的突变。
　　在此感谢那些为本书出版而付出辛劳的朋友们，特别感谢林俊、黎燕以及经济管理出版社的勇生
主任，是大家的努力，才有了这本书的诞生。
最后感谢读者能抽出宝贵的时间来阅读本书。
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内容概要

价格是唯一形成收入的营销手段。
尽管非价格因素在现代市场营销过程中的作用日益突出，价格仍是营销成功与否的决定性因素之一。
但是，工业品行业的价格有了新的演绎，那就是价格向价值的转变。
在“直面价格战争（技巧篇）”中将会告诉你，我们该如何去解决在价格战中所面临的问题。
　　本书共分为七章：　　第一章讲述的是直面价格战，让我们了解面对价格战该如何去解决迎面而
来的问题。
本章分三个小节讲述，第一节讲述的是企业打价格战的原因；第二节讲述的是进行价格战对企业的要
求；第三节讲述的是进行价格战对销售人员的要求。
    第二章讲述的是三类客户的价格策略。
第一节讲述的是内在价值型客户；第二节讲述的是外在价值型客户；第三节讲述的是战略价值型大客
户。
    第三章讲述了突破价格战的六大秘诀。
以六个小节分别讲述了实施捆绑销售——量大从优、设置行业壁垒——不可替代、降低销售成本——
切入企业长期战略、改变销售渠道——让渠道变短、有效退出市场——玩不起不玩、创造产品的新价
值——旧貌换新颜。
    第四章讲述的是打价格战的方法。
第一节讲述的是资源与关系；第二节讲述的是谈判与心理；第三节讲述的是技术与见证；第四节讲述
的是细节与需求；第五节讲述的是附加与变通。
    第五章讲述的是价格战谈判技巧。
分为三个小节进行讲述，主要价格谈判前的准备——三段法、价格谈判中的应对——“铁三角”模型
、价格谈判异议处理——三大原则。
    第六章主要讲述了价格战向价值竞争转变的核心要素。
分四个小节进行讲述：第一节讲述了给价格战增添管理元素；第二节讲述了新品低价，抢滩市场；第
三节讲述了打系统战而非单纯价格战；第四节讲述了针对不同客户，以价值行动回应。
    第七章是结束语——价格战：企业的最后抉择。
    本书虽是一本理论书籍，但理论结合实际，使得它有别于传统理论书籍，更具有可读性，从而也有
利于读者吸收和运用，是一本适合企业的参考用书，也是一本对销售人员有借鉴用处的营销书。
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　　丁兴良，中欧国际工商管理学院EMBA，清华大学总裁培训班特聘顾问，复旦大学、上海交通大
学、中山大学、北京大学等著名学府MBA、EMBA兼职讲师，是国内公认的工业品实战营销创始人
：IMSC（工业品营销研究院）首席顾问；国内大客户营销培训第一人。
在国外接受了国际销售培调机构TACK讲师认证的培训；接受了美商博思能调练中心PMP管理课程调
练师的培训；接受了美国太平洋研究院销售顾问的培调，等等。
通过17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验、8年对工业品营销项目的研修，形成了一套实用的
咨询与培训体系，受到全国工业品营销培训听众的一致好评。
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章节摘录

　　3.灵活的应变能力　　这要求销售人员要牢记“桌子法则”，即一个“桌面”多个“桌腿”，指
的是在推销的过程中永远要用最好的方法去做同样一件事，要不断改进自己的方法来达到同一个目标
。
推销工作面对的环境比较多变，因此，销售人员在遇到意外的情况时，要能够沉着冷静、机智灵活、
审时度势地应付变化，竭力达到既定的目标。
这就要求销售人员应有灵活的应变能力，思维清晰、敏捷，能够迅速地分析和判断问题，能够及时察
觉顾客需求的变化，并针对具体情况，及时调整推销对策。
　　决定是否从事价格战销售之前你必须明确以下几个问题：　　第一，你是否能承受很大的压力？
想做销售，你一定不能害怕压力。
想想明天就是公司销售业绩统计的日子，而你的任务只完成了一半时你会是怎样的忧虑，这样的压力
是很多从事其他职业的人难以想象的。
出色的销售人员，必定有着超乎常人的压力承受能力。
销售这一行充满了挑战性，每天面对千变万化的市场，压力非常大，成功的销售一定要能化压力为动
力。
　　第二，你做事是不是只看结果不看过程？
谁都知道，销售的工作是量化的，只计结果，不计过程。
因此，你必须适应这样的生活，也许你为一个工作付出了很大的努力，但只要最后没拿到订单，你等
于什么也没做。
一进入公司，你就会有严格的工作指标，能否完成任务将是你能否留任的唯一标准。
当你真正从事这个职业之后，也许你每天早上一起来，想的第一个问题就是离完成任务还有多少。
　　第三，你的责任心够不够强？
不要简单地将销售的工作看成是将产品卖出就万事大吉，事实上一个好的销售人员肯定不能总是靠天
天去敲门做生意，他们一般都有一批长期的稳定的客户。
而得到这些老客户的唯一办法，就是声誉。
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