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9_99_85_E5_95_86_E5_c28_33851.htm 一、注重利益，而非立

场 以往我们许多僵持很久的谈判过于重视立场或原则，谈判

双方各自坚持自己的立场，往往将某项原则或立场视为谈判

所坚持的重要条件，然而，我们许多人并不一定了解，在谈

判双方对立的立场背后，既可能存在冲突的利益，而实际上

还可能存在共同的或可以彼此兼容的利益。 例如，在机械设

备的出口中，双方坚持各自的价格立场并不能有助于双方达

成明智的交易，因为，价格立场背后还会有许多利益的存在

，而这些利益的存在，对双方并不一定就是冲突。双方采用

什么贸易术语？交货时间的安排对谁更重要？价格中是否包

括人员培训的费用？运输的责任必须是由买方来承担吗？保

险由谁办理更合适？对于卖方，信用证付款条件是不是必须

条件？买卖双方是想签订长期出口合同，还是一笔交易的合

同？有关设备的易损件是否包括在此合同的报价中？等等。 

由此可以看出，一项合同谈判的立场背后还会有许多的利益

因素。而商务谈判者必须彻底分析交易双方的利益所在，认

清哪些利益对于我方是非常重要的，是决不能让步的；哪些

利益是可以让步的，用来可以交换对方的条件。在不分清利

益因素的情况下，盲目追求坚持立场和原则，往往使谈判陷

入僵局，或者使谈判彻底失 败。 让步的谈判并不等于是失败

的谈判。在谈判中最忌讳的是随意作出不当的让步。有经验

的谈判者会用对自己不重要的条件去交换对对方无所谓、但

对自己却很在意的一些条件。这样的谈判才能是一个双赢的



谈判。在上述例子中，办理运输对于买方可能没有任何优势

，那么卖方就可以以CIF签订合同。但是，如果买方觉得办理

保险是非常重要的，那么，卖方也可以在取得尽快交货的前

提下，与对方签订CFR合同。 在谈判中，利益的交换是非常

重要的。双方谈判能否达到双赢，主要取决于双方让步的策

略，即能否准确识别利益因素对于自己和对方的重要性。 识

别利益因素往往依赖于双方之间的沟通。例如，谈判中，不

妨向对方多问几个为什么，如“您为什么特别注重⋯⋯，您

为什么不接受⋯⋯”等问题。以此来探求对方的真实利益所

在。在商务谈判中，对于利益问题，应注意以下几点： （1

）向对方积极陈述你的利益所在，以引起对方的注意并使对

方满足你的利益； （2）承认对方的利益所在，考虑对方的

合理利益，甚至在保证自己利益的前提下努力帮助对方解决

利益冲突问题； （3）在谈判中既要坚持原则（如具体的利

益），又要有一定的灵活性； （4）在谈判中对利益作硬式

处理，而对人作软式处理。在谈判中要强调你为满足对方利

益所作出的努力，有时也要对对方的努力表示钦佩和赞赏。 

二、创造双赢的解决方案 人们在谈判中有时不欢迎律师参加

，其原因是把律师在谈判中的职责想象成是从法律角度计较

得失，千方百计维护谈判者的利益。而实际上让好的律师参

与谈判往往会取得意想不到的效果。因为，好的律师在谈判

中有能力为谈判双方寻求对双方都有利的解决方案。如果将

双方的利益比作一张饼来切，那么律师并不是仅仅注重切在

什么地方，而更应注重在切分这块饼之前，尽量使这块饼变

得更大。这就是提醒我们应该在谈判中注重创造双赢的解决
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