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class="mar10"> 一，商业谈判要努力创造一种和谐的交流气氛

。凡是商业谈判，双方都想通过沟通交流，实现自己一方的

某种意图。所以是一种对立统一的关系。因此，往往就需要

一个宽松祥和，轻松愉快的谈判气氛。因为人在轻松和谐的

气氛中，多能耐心地听取不同意见，给人以更多的说话机会

。高明的谈判者往往都是从中心议题之外开始，逐步引入正

题。正是所谓的“功夫在诗外”。什么天文地理，轶闻趣事

，个人嗜好，轻松笑料等等，可视对方的喜恶选择谈论的题

目，谈酒可以成酒友，谈烟可以成烟友，谈网可以成网友，

谈戏可以成票友。同学的同学可以为同学，老乡的老乡可以

为老乡。某一方面喜恶和见识都可能成为“知音”。如果能

使对方有一种相见恨晚之感，就为谈判打下了很好的基础。

轻松和谐的谈判气氛，能够拉近了双方的距离。切入正题之

后就容易找到共同的语言，化解双方的分歧或矛盾。 二，商

业谈判中要善于倾听、分析和判断。因为谈判中要有一半左

右的时间要听对方说话。常言说“锣鼓听声，听话听音”。

会不会倾听？能不能听出对方的“音”？听了能不能做出正

确地分析和判断？能不能找出对方的“软筋”或“破绽”？

从而拿出应对的策略，这些都是能不能实现谈判目的的关键

。所以，高明谈判者不仅善于倾听，还善于在不显山露水的

情形下，启发对方多多地说。详细地说。最好把他们要说的

话、想说的话尽量地都说出来。在对方说的时候，不要打断



对方，不要怕“冷场”。在对方有一种“言多有失”的警觉

时，要尽力地“谆谆善诱”。在倾听了对方的意见后，要从

对方说话的神情、讲话的速度、声音的高低，说话的思维逻

辑等方面，判断出对方是一个什么类型的谈判者。还要尽量

判断出对方真实意图和水份。然后根据自己方面的原则立场

，拿出一套应对的谋略。同时，还要随着对方策略的转换而

转换，或者是设法把对方思路引向自己的策略中来。这样才

能谈笑风声之中，掌握谈判的主动权。 三，要打好商业谈判

的“团体赛”。商业谈判也像乒乓球比赛一样，不仅有单打

，双打，混合双打。凡是重要的商业谈判，往往都是团体赛

了。商业谈判的“团体赛”除了个人技术水平的发挥，更重

要的是配合默契的团体技术。因此就需要注意几个问题：1，

要主次分明。常言说“家有千口，主事一人”。在一个谈判

团体中，一定要有一个核心。所有的参与者都要为这个核心

服务。2，要分工明确，要根据谈判中自己所扮演的角色去唱

，到位不要越位，如果角色不到位可能就不起作用，一旦越

位了就可能自乱阵脚。所以，谈判中的配角比主角的难度还

要大。3，要会捧场、会补台，一旦主角出现语误或漏洞，配

角要能为其自圆其说。使谈判团体步调一致，天衣无缝。
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