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章节摘录

版权页：   插图：   报价标志着价格谈判的正式开始，也标志谈判者的利益要求的“亮相”。
报价是价格谈判中一个十分关键的步骤，它不仅会给谈判对手以利益的信号，从而成为能否引发对方
交易欲望的前奏，而且在实质上对影响交易的盈余分割和实现谈判目标具有举足轻重的意义。
因此，合理的报价往往是：通过反复分析与权衡，力求把握己方可能获取得的利益与被对方接受的概
率之间的最佳结合点。
可以说，如果报价的分寸把握得当，就会把对方的期望值限制在一个特定的范围，并有效控制交易双
方的盈余分割，从而在之后的价格磋商中占据主动地位。
反之，报价不当，就会要么助长对方的期望值，甚至使对方有机可乘；要么会吓跑对方，从而使己方
陷入被动境地。
 （二）常见的报价策略 在价格谈判中，常见的报价策略有以下几种战术： 1.报价起点策略 价格谈判
的报价起点策略，通常是：作为卖方，报价起点要高，即“出最高的价”。
对此，人们也形象地称为“狮子大张口”。
而作为买方的报价则会相反，即“出最低的价”。
 谈判双方报价起点的这种“一高一低”的战术说明，谈判双方在提出各自的利益要求时，一般都含有
策略性虚报的部分。
这种做法，其实已成为商务谈判中的惯例。
从心理学的角度看，任何人都有一种要求得到比自己预期得到的还要多的心理倾向。
大量的实战事实以及研究结果表明，高喊价易高成交，而低出价则会低成交。
这种现象，恰恰符合人们通常信奉的：“一分价钱一分货”这个道理。
 2.报价时机策略 机会、时机，在战术上是非常重要的条件，做得不好，提前打了，火候未到；晚了，
又丧失机遇。
因此，把握谈判报价时机，有时会决定谈判活动的成败。
有时，卖方的报价比较合理，但并没有使买方产生交易欲望，原因往往是此时买方正在关注商品的另
一个问题，像产品的使用价值、产品的质量、有效期等诸如问题。
所以，价格谈判中，应当首先让对方充分了解商品的使用价值和为对方带来的实际利益，待对方对此
发生兴趣后再来谈价格问题。
经验表明，提出报价的最佳时机，一般是对方询问价格时，因为这说明对方已对商品产生了交易欲望
，此时报价往往水到渠成。
 倘若在谈判开始的时候对方就询问价格，这时最好的策略应当是听而不闻。
因为此时对方对商品或项目尚缺乏真正的兴趣，如果过早报价会增加谈判的难度。
这时应当首先谈该商品或项目能为交易者带来的好处和利益，待对方的交易欲望已被调动起来再报价
为宜。
当然，对方坚持即时报价，也不能故意拖延，否则，会使对方感到不受尊重或者反感，此时应善于采
取建设性的态度，把价格同对方可获得的好处和利益联系起来。
 总之，报价时机策略，往往体现着价格谈判中相对价格原理的运用，体现着促进积极价格的转化工作
。
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