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如何运用谈判的语言技巧如何运用谈判的语言技巧 谈判的语言技巧在营销谈判中运用得好不仅能赢得期望的谈判效果，还可带来营业额的高增长。 有一位教徒问神父： 我可以在祈祷时抽烟吗？ 他的请求遭到神父的严厉斥责。而另一位教徒又去问神父： 我可以吸烟...
如何运用谈判的语言技巧如何运用谈判的语言技巧
谈判的语言技巧在营销谈判中运用得好不仅能赢得期望的谈判效果，还可带来营业额的高增长。 有一位教徒问神父： 我可以在祈祷时抽烟吗？ 他的请求遭到神父的严厉斥责。而另一位教徒又去问神父： 我可以吸烟时祈祷吗？ 后一个教徒的请求却得到允许， 悠闲地抽起了烟。这两个教徒发问的目的和内容完全相同，只是谈判语言表达方式不同，但得到的结果却相反。由此看来，表达技巧高明才能赢得期望的谈判效果。 谈判的语言技巧在营销谈判中运用得好可带来营业额的高增长。某商场休息室里经营咖啡和牛奶，刚开始服务员总是问顾客： 先生，喝咖啡吗？ 或者是： 先生，喝牛奶吗？ 其销售额平平。后来，老板要求服务员换一种问法， 先生，喝咖啡还是牛奶？ 结果其销售额大增。原因在于，第一种问法，容易得到否定回答，而后一种是选择式，大多数情况下，顾客会选一种。 你想到一家公司担任某一职务，你希望年薪2万元，而老板最多只能给你1.5万元。老板如果说 要不要随便你 这句话，就有攻击的意味，你可能扭头就走。而实际上老板往往不那样说，而是这样跟你说： 给你的薪水，那是非常合理的。不管怎么说，在这个等级里，我只能付给你1万元到1.5万元，你想要多少？ 很明显，你会说 1.5万元 ，而老板又好像不同意说： 1.3万元如何。 你继续坚持1.5万元。其结果是老板投降。表面上，你好像占了上风，沾沾自喜，实际上，老板运用了选择式提问技巧，你自己却放弃了争取2万元年薪的机会。 当你作为顾客与店主进行谈判时，你有没有运用语言技巧呢？我们不妨先看一则笑话。有一次，一个贵妇人打扮的女人牵着一条狗登上公共汽车，她问售票员， 我可以给狗买一张票，让它也和人一样坐个座位吗？ 售票员说： 可以，不过它也必须像人一样，把双脚放在地上。 售票员没有否定答复，而是提出一个附加条件：像人一样，把双脚放在地上，去限制对方，从而制服了对方。 学会谈判并不是一件难事，只要你努力学习，掌握有关的谈判技巧和策略，你一定能够成为谈判高手。
本DOCX文档由 www.zciku.com/中词库网 生成，海量范文文档任你选，，为你的工作锦上添花,祝你一臂之力！
