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章节摘录

版权页：   插图：   二、人际关系背景 “人际关系”在复杂的国际商务谈判中有重要的作用，有人把
它称为“润滑剂”“催化剂”。
在国际商务谈判中的人际关系，是指谈判手、谈判手所属国、企业、公司、部门的领导、行政管理人
员之间的关系。
这种关系可能是自然人的，也可能是法人之间的；可以是近期的，也可以是历史的关系。
从历史角度划分，人际关系可分为初次交易和多次交易两种。
 1.初次交易 初次交易即第一次谈判。
双方不认识，也未有交易历史，这一点对谈判人有不利的一面。
因为陌生和不了解会花费谈判人员的时间，延迟谈判进程。
在初次交易中，要求起步不乱，不能因为不了解而草率从事。
在初次谈判中，谈判的特点是：以敬为上，摸底为先，战而不激，收而不死。
也就是说，谈判手互相表示敬重，力求留下好印象，让对手放松警惕，制造自由谈话的环境，为后面
的谈判创造气氛。
话题可以是与谈判标的相关的内容，可以是对方的谈判目的。
初次交手时，意见明确，立场坚定，但不刺激对方。
在遇到对方的攻击时，不正面回击，保持温和的气氛，维持初交的美好印象。
无论结果如何，谈判的收场不作绝对的答复，既不完全否定，也不完全肯定，除非自己的谈判目标完
全实现，对方又对谈判结果满意，才可以明确表态。
不宜作断然的评价，要以“光明、可能与机会”等评价来收场，争取以后在“熟悉时”再谈判。
 2.多次交易 有过交往的谈判手对对手总有一些“底数”，如对手的习性、风格以及个人的经历，这都
会给人以信心。
因此，一般在交易桌上、桌下气氛都较为友好、随便。
老对手经历了以往的谈判，彼此之间有了一定的了解，有了共同的语言，双方更容易适应对方，也更
容易趁合适的机会达到自己的目标。
多次交易的谈判特点体现为：直截了当、随便但也会有足够的重视；或者会带“个人色彩”，甚至会
使用“不公开手法”。
前者为正常的、健康的谈判特征，它是多次交易的结果；后者是不正常、违法的，它是由于人的弱点
而导致的。
前者会使交易长期稳定并得以发展；后者则会使交易陷于泥坑而不能发展，甚至会出现合同纠纷和其
他不愉快事件。
人相熟后谈起来比较随便，成交也方便。
但人相熟后，个人交往成分变重，“私人”色彩过浓，就有可能使谈判脱离集体、组织的控制。
在私下交往中，双方都有可能会利用对方的弱点，以失小利占大便宜。
比如，一方在企业利益上让一大步，而另一方则为他个人组织免费或半免费的多国旅行；或者一方要
另一方多给佣金回扣，然后再退回给另一方点数。
这种交易谈判就已从公开转入“地下”。
从大量事例来看，这种交易都会是“短命的”，这种行为终将使他们走入自己挖的坟墓中。
但也的确有一些“老朋友”式的谈判比较成功。
只要是某某熟悉的先生参加谈判，双方就都有信心，而且提出的条件都会互相予以考虑，对双方业务
发展就会很有好处；但这些“老朋友”谈判的最大特点就是“公开性”，谈判从不回避第三者，或者
反过来说，总有其他的人员陪同。
谈判的结果行家们也认为客观、公正。
 成功的谈判要善于运用“熟人”的优越条件。
即使在掺杂了“熟人”之间私人利益的方式下谈判，只要“分寸”掌握得当，对谈判结果而言也是可
以避害求利的。
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有的谈判通过中间人进行，属中间斡旋交易。
中间人一般被视为“缓冲器”。
不论有什么情况产生，都可通过该“缓冲器”予以周旋。
那么，在斡旋交易中，该中间人的斡旋能力取决于他与双方的熟悉程度，以及其地位、工作能力及人
际交往能力。
据此，对中间人也要作“初交”“深交”的分析，并按分析的结果来指导谈判。
此外，看其地位和能力，根据这两种分析结果的辅助作用的大小，来调整谈判态度和步骤。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<现代商务谈判-经济管理类>>

编辑推荐

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<现代商务谈判-经济管理类>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


