 

全破-----家乐福招商谈判技巧 

1.永远不要试图喜欢一个销售人员，但需要说他是你的合作者。 

----永远要喜欢买手，永远要把他的老板当成敌人！帮助你的买手而不是他的老板 

2.要把销售人员作为我们的一号敌人。 

-----要把买手的老板当成一号敌人，把买手当成朋友 

3.永远不要接受第一次报价，让销售员乞求；这将为我们提供一个更好的交易机会。 

-----永远不要只报一次价，即使是对待买手朋友，让他用你需要的东西来交换 

4.随时使用口号：“你能做得更好”。 

-----“其实我在你的竞争卖场做得更好” 

5.时时保持最低价记录，并不断要求得更多，直到销售人员停止提供折扣。 

-----“告诉你这是我的最底线，告诉你我会停止向你供应我的产品，这是我的老板决定的” 

6.永远把自已作为某人的下级，而认为销售人员始终有一个上级，他总可能提供额外折扣。 

----“我的老板不了解、不重视我们的交易，他没有概念，但是他有原则” 

7.当一个销售人员轻易接受，或要到休息室，或去打电话并获得批准，可以认为他所给予的是轻易得到的，进一步提要求 

----“打电话前，问清楚还有什么附加条件吗？” 

8.聪明点，可要装得大智若愚。 

----“让采购多说点，话不要太多，言多必失，即使是你最想要的东西也要表现出不在意” 

9.在没有提出异议前不要让步。 

----“协议没有确定前，一直保持条件交换，帮助他来选择一个陷阱，一个家乐福的总部谈判负责70个品牌，你最多负责4个品牌，他比你更容易掉进坑里” 

10.记住当一个销售人员来要求某事时，他会有一些条件是可以给予的。 

----“总是先谈点他不喜欢的条件，他最想得到的东西最后给，要让他得到后有成就感” 

11.记住销售人员不会要求，他已经在等待采购提要求，通常他从不要求任何东西做为回报。 

----“谈判不断就是索取，就是交换，让不会要求KA助理去做报表去” 

12.注意要求建议的销售人员通常更有计划性，更了解情况，花时间同无条理的销售人员打交道，他们想介入，或者说他们担心脱离圈子。 

----“经常告诉谈判朋友怎么从竞争对手那些初级销售人员身上拿到更多东西，不断削弱竞争对手的竞争潜力，谈判是有指标的，他完成任务了，你的压力就小多了” 

13.不要为销售人员感到抱歉，玩坏孩子的游戏。 

----“当谈判朋友在老板那受到伤害了，赶紧送出你最后一个稻草，这根稻草会让谈判朋友感到温暖”，一定要判断清楚，永远不要把这根稻草送直接送给谈判的老板，这样会让谈判的老板给谈判朋友更多的压力。 

14.毫不犹豫的使用论据，即使他们是假的；例如：“竞争对手总是给我们提供了最好的报价，最好的流转和付款条件 

----“告诉他们你所了解的数据，即使数据不够准确，也要把他当作事实，他们会更不懂” 

15.”不断重复同样的反对意见即使他们是荒谬的。“你越多重复，销售人员就会更相信。 

----“根本不去反驳他们的意见，因为他们知道是荒唐的，给他们讲个笑话和比喻，让他们也觉得无聊，比如--我以前经常给他们讲白菜的故事” 

16.别忘记你在最后一轮谈判中，会得到80%的条件，让销售人员担心他将输掉。 

----“和他们一直把谈判谈到大年30，反正新条件不会比老条件好，但是你一定要有伟大的商标” 

17.别忘记对每日拜访我们的销售人员，我们应尽可能了解其性格和需求。 
试图找出其弱点。 

-----就照这样办法办，但一定要反过来 

18.随时邀请销售人员参加促销。提出更大的销量，尽可能得到更多折扣。进行快速促销活动，用差额销售某赚取利润。 

-----可以考虑，但是要让他明白这样只不过把我门自己的销量从麦德龙或者小店搬到家乐福了，同时告诉他，你在麦德龙得到的帮助或者在小店你的利润有多好”千万别着急，因为他也需要销量，千万别让他把利润率和销量拿齐了。 

19.要求不可能的事来烦扰销售人员，任何时候通过延后协议来威胁他，让他等，确定一个会议时间，但不到场，让另一个销售人员代替他的位置，威胁他说你会撤掉他的产品，你将减少他的产品的陈列位置，你将把促销人员清场，几乎不给他时间做决定。即使是错的，自已进行计算，销售人员会给你更多。 

-----“一定要把竞争对手不断削弱，每当竞争对手做大力度的时，一定要跟进，让谈判朋友不要指望竞争对手，这样他能帮助你，1年内从市场占有率从36%提升到68%，这个过程中，一定要让他不要防范你” 


20.注意折扣有其它名称，例如：奖金、礼物、礼品纪念品、赞助、资助、小报插入广告、补偿物、促销、上市、上架费、希望资金、再上市、周年庆等，所有这些都是受欢迎的。 

----“可以，但是不断转换贸易条件，记住采购也是最终看总数的，你也是，但是你可以算进一些品牌提升价值，这方面不是采购的专长，向市场部要点资源吧” 

21.不要进入死角，这对采购是最糟的事。 

----“告诉他，这是死角，进去了就毫不犹豫地用极端手段，让他的老板也被门店和区域经理投诉，这样他的老板就知道这是雷区，不要碰了。”记住，要了解家乐福也不是一块秤砣，他们是网状管理，权利制衡的。 

22.避开“赚头”这个题目因为“魔鬼避开十字架” 
----“别管他自己怎么说不赚钱，家乐福是中国最赢利的主，再说要赚也不是应该赚伟大商标的钱，赚不伟大的去吧。” 

23.假如销售人员花太长时间给你答案，就说你已经和其竞争对手做了交易。 

----“开玩笑，竞争品牌的KA一直想当我的助理呢，他也需要个人发展空间呀，再说赔本的买卖让竞争对手做做也很好呀，他是有预算。谈判有时也是打击竞争对手最好的武器” 

24.永远不要让任何竞争对手对任何促销讨价还价。 

----“听不懂？ ” 

25.你的口号必须是“你卖我买的一切东西，但我不总是买我卖的一切东西”。也就是说，对我们来说最重要的是要采购将会给我们带来利润的产品。能有很好流转的产品是一个不可缺的魔鬼。 

----“即使是最伟大的商标也一定要知道哪个SKU是魔鬼，但是魔鬼往往不是利润最好的，魔鬼放出去的时候，一定要见到家乐福的血，不要让他轻易得到魔鬼。” 


26.不要许可销售人员读屏幕上的数据，他越不了解情况，他越相信我们。 

----“手中无数据，心中有数据”，让记不住数据的人去和华联、好又多谈判去，那里不用数据。或者帮助他们去竞争品牌，他们需要伟大商标的销售人员。 

27.不要被销售人员的新设备所吓倒，那并不意味他们准备好谈判了。 

----“呵呵，记住家乐福的数据系统是泰国人做的，其实印度人做的会更先进一些，天天说家乐福的数据系统太落后，谈判门一直很羡慕麦德龙的数据系统，要让他们知道，除了总体销量、利润家乐福第一外，他们一无是处。” 

28.不论销售人员年老或年轻都不用担心，他们都很容易让步，年长者认为他知道一切，而年轻者没有经验。 

----“永远告诉他们你在传统渠道是很NB的，但对KA你是新人，因为我不知道哪个条件，老板会满意，所以我要更好的条件。” 

29.假如销售人员同其上司一起来，要求更多折扣，更多参与促销，威胁说你将撤掉其产品，因为上司不想在销售员前失掉秩序的客户。 

----“除非你到我公司来，否则不会让你见到我老板，我老板即使在泡MM，也说他很忙，他比较传统，思想固化，只会保护传统渠道，KA的销量他觉得不是非常重要” 

30.每当另一个促销正在进行促销时，问这个销售人员“你在那做了什么？”并要求同样的条件。 

----“告诉采购美眉，你在另外的KA拿到的好处” 

31.永远记住这个口号：“我卖我买，但我不总买我卖的。” 

----“永远要告诉采购MM，我放血，你至少要准备个盆子，只有自备了盛具，才能接到更多的血，时刻不要忘记告诉她，隔壁的采购MM，自备的是桶” 

32.在一个伟大的商标背后，你可发现一个没有任何经验的仅仅依靠商标的销售人员。 

----“放心吧，一般在家乐福的矛上坐的采购MM大部分是刚从外国语学校毕业的，她们每天晚上都在庆幸上了这个矛，她们的心灵不会是象优秀的KA经理这么强壮有力的”，去保护和帮助她们，但是不要跟她上床，更不要娶她们，她们一般都不讲道理，并且会很忙没有约会时间。
