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《如何与客户谈判》

前言

俗话常说：“谈买卖、谈生意”，生意场上的交流其实处处都包含着谈判艺术的精髓。商家要求自身
的生存和发展，就必须同形形色色的客户谈判：需要去上游采购原材料，就得同供应商谈判；需要向
下游推销产品，就得同用户或消费者谈判；需要扩大产品知名度，提高企业的声誉，就得同广告公司
或媒体谈判；需要引进投资，需要引进技术，都得通过细致的谈判；需要招聘人才，就得到人才市场
上去谈判；需要筹措资金，就得同银行等金融机构谈判⋯⋯即便是生产往来中出现了问题，向对方提
出索赔，也必须通过谈判解决。精明的商家首先必须是一个出色的谈判者！商场之上，风起云涌，商
战轰轰烈烈。欲在竞争激烈的商场上开辟并拓展一块立足之地，商家不能不重视与大大小小各类客户
的谈判工作。既然现实世界充斥着形形色色的谈判，不管你愿意与否，你随时都可能成为一个参加者
。从农贸市场的讨价还价到各类商场企业的采购买卖，从引进原材料时的货比三家到推广新产品时的
口吐莲花，无不需要谈判者高超的技巧。那么，当谈判者面对各种各样的客户时，如何才能做到成竹
在胸、因势利导、处变不惊、稳操胜券呢？中国古代思想家韩非子提出了“法、术、势”三位一体理
论。要想掌握谈判的主动权，在与客户谈判时做到游刃有余，也需要谈判者做到“明法”、“取势”
、“优术”。“法”即规律，“明法”就是要求谈判者把握从谈判的准备工作、礼仪举止到谈判时各
种禁忌等与客户谈判时需要遵守的“游戏规则”，由“业余选手”转变为“职业运动员”。
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《如何与客户谈判》

内容概要

谈判是一门综合性极强的艺术，并被广泛应用于工作和生活的太多场合。《如何与客户谈判:与客户谈
判的101个技巧》主要以商务谈判为主要介绍对象，但其中的技巧和精髓均可举一反三、普遍适用。《
如何与客户谈判:与客户谈判的101个技巧》可用于个人专项能力自修，也可用作内部培训的教材。
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章节摘录

第一编 明法篇第一章 台上表现与台下功夫：与客户谈判的准备技巧5.确定谈判时间与地点（1）谈判
时间在与客户谈判中，“天时”是被很多人忽视，但却是对谈判产生较大影响的因素之一。预约的谈
判时间一旦确定，就必须遵守，在约定的时间内到达，是商场必须遵守的原则。因而，在征求客户意
见基础上确定好谈判时间，是谈判之前的一项重要工作。预约时，要避免以下的不宜时间。首先是会
议前后，午餐前后，出差前后。会议前或出差前，人们急于养精蓄锐，午餐前人们往往饥肠辘辘。会
议后或出差结束，人们都想解除一下全身的疲劳，午餐后，人们更是想享受一下饱餐之后的乐趣，你
在这些时间去同他商谈，结果可想而知。其次是星期天或法定假日。商场中的人，整日忙碌，在不可
多得的假日里，都想享受一下天伦之乐，在此时打扰，会让人觉得不解人意。另外，不要选择搭乘火
车、飞机前。在这时，人们要考虑一些必备的用品，在作一下登车、登机前的计划，更重要的是，要
及时赶上火车、飞机，时间必然很关键，此时商谈，无异于乱中添乱，忙中增忙，自不会有很好的效
果，从而丧失一次机会。如果因为不知道对方的情况而选择了这些不利的时间，一定要向对方道歉，
说一句“对不起，不知道您这样的计划，如果太忙，我们改日再谈。”对方即使再忙，也不好再拒绝
。
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编辑推荐

《如何与客户谈判:与客户谈判的101个技巧》由中国经济出版社出版。
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精彩短评

1、很好，参考一下
2、收到了 还没有看，
3、营销人员应了解的如何与客户谈判，不错！
4、出差刚回来，还没来得及看，这次到货有点慢，书质量还行
5、这本书有点类似那些写三十六计现代应用故事，比较适合初学者。书中的内容也比较浅显易懂，
但能否学以致用是最关键的。
6、书里没有什么有价值的信息，感觉就是在网上弄些软文，东拼西凑下！建议还是别买了。
7、昨晚下的单，今天上午就收到，速度很快
8、还不错！比较值！纸张略微薄了点儿！
9、不错，物美价廉，实惠实用。
10、非常棒的一本书，非常实用
11、还没看过，自己开了公司却不是很了解谈判，希望看完对自己有帮助
12、关于谈判的书很多，这本还是不错的
13、【商务谈判期末论文参考文献】我蛮喜欢这本书的，因为有些分论点我是直接抄的，实在没脑子
去想多少出来了，还有一堆论文一堆参考书籍没看完。
14、质量不错的，印刷效果也好，一看就是正版。
15、图书书籍
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