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1 When.

2 Who.

3 Where.

4 Why.

5 What.



6 Which.

7 How.

8 How much.
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	纵横捭阖—哈佛谈判术


	管理精英宣言
	商务谈判的成功战略
	一、寻找对手
	□建立对手档案
	□寻找新客户
	□珍视自报家门者
	□勿忘牵线者的功劳

	二、勇下战书
	□商谈前哨战
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	三、准备应战
	□调整心理
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	四、初逢对手
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	□保持适宜的态度
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	五、展开战势
	□制造气氛
	□应对客户

	六、胜利在望
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	□捕捉信号
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	七、收兵回营
	□结束商谈须知
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	九、巩固战果

	商务谈判技巧（一）
	□打中靶心
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	□豪混视线制造烟幕弹
	□对症下药
	□用幽默来把僵局打破
	□激将法的妙用
	□沉着答复固势利导
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	□先顺后逆后发制人
	□三思而后行
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	口使对方接受
	□隐瞒自身缺陷
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	□指桑骂槐
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	□ 假设第三者来改变对方态度
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	□让对方发泄再轻易击倒他
	□作过分称赞使其局促不安
	□把对方当作代言人来削弱抵抗力
	□粉碎整体意见
	□使对方认为其要求过分
	□用基本问题搪塞具体要求
	□故意否定己见让对方赞同
	□巧妙回避对方紧急要求
	□以道歉方式阻止对方抗议
	□先发制人取得心理优势
	□分散抨击目标
	□二者择一使对方早作决断

	商务谈判技巧（三）
	□以赞美引起人们好感
	□反客为主互换角色
	□虚拟失败鼓舞士气
	□迎合顾客需求心理
	□事先练习说话技巧
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	□只问不说简单扼要
	□巧用电话增进感情
	□注意调整语气声调
	□因人而异以礼相待
	□避逆取顺变换角度
	□以热忱赢得顾客赏识
	□使对方联想促成生意

	商务谈判技巧（四）
	□诱发冲动
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	□诚挚相待赢得顾客
	□避免激怒顾客
	□拐弯抹角间接说明
	□以廉价物替代对方要求
	□将商品好处具体化
	□转换话题迂回变通
	□大胆向顾客作保证
	□证明自己价格合理

	商务谈判的禁忌
	一、谈判调查中的禁忌
	□不知己，低估或高估自己的谈判实力
	□不知彼，对对方单位的情况毫无所知或知之甚少
	□对市场行情和谈判内容不了解、不熟悉

	二、谈判计划中的禁忌
	□谈判计划冗长、混乱、复杂、僵硬
	□谈判目标中的禁忌
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	三、谈判小组中的禁忌
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	五、摸底阶段的禁忌
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	七、磋商阶段的禁忌
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	□让步速度太快、幅度太大
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