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E9_94_80_E5_91_98_E6_c28_508442.htm 一、求同存异和实现

双赢的原则 在国际商务活动中，谈判的双方或多方都有着一

定的共同利益，但他们之间也存在商业利益的冲突。应该承

认，在商务活动中无时无刻不充满矛盾和冲突，而关键是我

们如何运用有效的手段来化解这些矛盾和冲突。 就买卖合同

来讲，一般都有单独的条款，规定解决合同纠纷的方法，如

双方应先通过友好协商解决，也可请专家或双方信任的第三

者进行调解；如果还不能解决合同争议，合同当事人可以将

争议提交指定的仲裁机构来进行裁决。即使当事人不约定仲

裁条款，合同当事人还可以选择司法诉讼的方式来解决争议

。但是，一般来讲，买卖合同的当事人都不情愿采取将合同

争议提交仲裁或诉讼来解决，因为仲裁或诉讼等方式使得合

同的任何当事人对争议的解决失去了控制。这些解决争议的

方法作为防备措施，只不过是在万不得已的情况下才使用。 

国际商务谈判与国内商务谈判的区别主要是谈判环境和谈判

对象有别，即国际商务谈判的地点可能在国外，涉及的对象

可能是外国人。因此，谈判双方之间就存在商业习俗、法律

制度、文化背景、甚至是人的因素等方面的差别。 尽管存在

上述差别，但我们更应该看到他们的共性。特别是在国际经

济一体化趋势下，讨论共性更具有实际意义。在这里，我们

需要对国际上一般能接受的谈判原则和方法进行研究和介绍

。其主要目的就是要提供给我国外经贸人员一个面对国际经

营环境可以遵循的基本原则。如果在国际贸易活动中，个别



差异性较大的情况出现，希望外经贸人员本着求同存异的原

则，根据以下的框架针对不同情况进行适当调整，以达到最

佳的谈判效果。 二、双赢的谈判应该符合的标准 商务谈判并

不是在商务冲突出现时才进行。商务谈判是谈判各方当事人

在追求共同商业目标，实现双方商业利益整个过程中一个不

断地化解冲突、实现谈判者最大利益的手段。实践证明，在

竞争越来越激烈的市场上，谁能够有效地掌握这一手段，谁

就会在商务活动中顺利地实现自己的商业目标，取得自己期

待的主要商业利益。 在这里需要强调指出，谈判的结果并不

一定是“你赢我输”或“我赢你输”。谈判双方首先要树立

“双赢”的概念。一场谈判的结局应该使谈判的双方都要有 

“赢”的感觉。采取什么样的谈判手段、谈判方法和谈判原

则来达到这样的结局，乃是我们学习谈判和研究谈判所要达

到的目的。 以往我们看到的谈判技巧，许多都集中在介绍谈

判一方想方设法采取一些手段来对付谈判对手，特别是片面

追求一方取胜的所谓“技巧”，而我们在这里给大家介绍的

谈判原则，是要让所有的谈判者都能遵循和接受，并且能够

在不断实践中加以运用。 从商务发展角度来看，谈判应使得

双方都得到商务发展的机会，即实现双赢，为此，应满足以

下三个标准： （一）谈判要达成一个明智的协议 明智协议的

核心特点就是双赢，谈判的结果应满足谈判各方的合法利益

，能够公平地解决谈判各方的利益冲突，而且还要考虑到符

合公众利益。考察立场争辩式谈判，我们认为，这种谈判方

式使谈判内容和立场局限在一个方面，双方只重视各自的立

场，而往往忽视了满足谈判双方的实际潜在的需要。 （二）

谈判的方式必须有效率 谈判的方式之所以应有助于提高谈判



效率，是因为谈判达成协议的效率，也应该是双赢的内容之

一，因为效率高的谈判，使双方都有更多的精力拓展商业机

会。而立场争辩式谈判往往使双方争辩不休，难以选择双方

满意的方案，有时简直是无谓地消耗时间，从而给谈判各方

带来压力，增加谈判不成功的风险。 （三）谈判应该可以改

进或至少不会伤害谈判各方的关系 谈判的结果是要取得利益

，然而，利益的取得却不能以破坏或伤害谈判各方的关系为

代价。从发展的眼光看，商务上的合作关系会给你带来更多

的商业机会。然而，立场争辩式谈判却往往忽视了保持商业

关系的重要性，使谈判变成了各方意愿的较量，看谁在谈判

中更固执己见或更易让步。这样的谈判，往往会使谈判者在

心理上产生不良的反应，容易伤害“脸面”，从而破坏谈判

各方关系的续存。 三、双赢谈判的步骤 在商务谈判中，谈判

的双方毕竟不是敌对关系，但也并非不存在利益冲突和矛盾

。在没有任何技巧与原则的谈判中，谈判者往往会陷入难以

自拔的境地，要么谈判陷入僵局，要么双方在达成协议后总

觉得双方的目标都未达到，或者谈判一方总有失掉了一场对

局的感觉。 导致此种结果有两种重要原因：一种原因是，谈

判双方至少有一方在谈判中缺乏诚意；另一种原因是，这两

方的谈判者都未能正确掌握谈判的原则与技巧。 在谈判双方

彼此存在长期合作诚意的前提条件下，谈判的步骤应该为申

明价值（Claiming Value）、创造价值（Creating Value）和克

服障碍（（Overcoming Barriers to Agreement）三个步骤。我们

的目的就是给每一位商务谈判者提供一个有效掌握谈判进程

的框架。许多国外的著名商学院都是遵循这样的步骤来训练

学生的谈判技巧与能力。现将这三个步骤分述如下： （一）



申明价值 此阶段为谈判的初级阶段，谈判双方彼此应充分沟

通各自的利益需要。此阶段的关键步骤是弄清对方的真正需

求，因此，其主要的技巧就是多向对方提出问题，探询对方

的实际需要；与此同时，也要酌情申明自身的利益所在。因

为你越了解对方的真正实际需求，就越能知道如何才能满足

对方的要求；同时对方知道了你的利益所在，也才能满足你

的要求。然而，我们也看到有许多所谓“商务谈判技巧”在

故意迷惑对方，让对方不知道你的真正需要和利益所在，甚

至想方设法误导对方，如果你总是误导对方，那么最终吃亏

的可能是你自己。 （二）创造价值 此阶段为谈判的中级阶段

，双方彼此沟通，往往申明了各自的利益所在，了解对方的

实际需要。但是，以此达成的协议，并不一定对双方都是利

益最大化，也可能不是最佳方案。因此，谈判中双方需要想

方设法去寻求更佳的方案，为谈判各方找到最大的利益，这

一步骤就是创造价值。 创造价值的阶段，往往是商务谈判最

容易忽略的阶段。一般的商务谈判很少有谈判者能从全局的

角度出发去充分创造、比较与衡量最佳的解决方案。因此，

也就使得谈判者往往总觉得谈判结果不尽如人意，没有能够

达到“赢”的感觉，或者总有一点遗憾。由此看来，采取什

么样的方法使谈判双方达到利益最大化，寻求实现双赢的最

佳方案就显得非常重要。 （三）克服障碍 此阶段往往是谈判

的攻坚阶段，谈判的障碍一般来自于两个方面：一个是谈判

双方彼此利益存在冲突；另一个是谈判者自身在决策程序上

存在障碍。前一种障碍是需要双方按照公平合理的原则来协

调利益；后者就需要谈判无障碍的一方主动去帮助另一方迅

速作出适当决策。 上述商务谈判的步骤是谈判者在任何商务



谈判中都适用的原则。只要谈判双方都牢记这一谈判步骤，

并有效地遵循适当的方法，就能使谈判的结果达到双赢，并

使双方利益都得到最大化。"#F8F8F8" 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


