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8大谈判模型，超越低级的价格争夺战，捍卫销售利润

如果你在做B2B销售或领导一个这样的组织，你将面临严酷的利润争夺战，而时刻威胁
你的，正是对手的采购部门。《高效能销售的8个谈判模型》中，世界著名的定价专家
瑞德•霍尔登提供了完整的提升计划，能强化你的议价能力，教你反击粗野的采购商，
直到取胜。霍尔登全面回顾了采购者的行为类型和方式，分析了为何传统的销售变得越
来越艰难，他还系统地论述了如何应对复杂的销售困境和采购陷阱。

作者介绍: 

瑞德 • K •
霍尔登博士是霍尔登咨询公司的创立者和首席执行官，该公司是一家专门为客户提供定
价和谈判咨询的公司。同时，他是该领域顶尖读物——《自信地定价》以及《定价的战
略和战术》（第二、第三版）的作者之一。在过去的20年里，全球各行业的销售人员和
管理团队受益于他的指导。
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