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前言

　　推薦序　　結合拍賣與談判，解決交易實務問題的新理論　　劉必榮　　《競價談判學》是一本
兼顧理論與實務的書，非常有啟發性。
而出自哈佛大學教授之手，對業界與學界，相信造成的影響與沖擊也會更大。
　　作者古漢教授認為，傳統的談判理論研究，不足以解釋或指導現實世界的談判。
所以必須把「拍賣理論」加進去，冶「談判」與「拍賣」于一爐，融合而成一套新的概念與戰術，庶
幾能與復雜的商務環境更為貼近。
　　我同意作者的看法。
因為談判本就是一門「入世」的學問，一門介于理論與實務交界的學問，必須在實務的「樹」，與理
論的「林」中維持平衡。
純學術的論述，往往將談判情境設定得太簡單，或太靜態，讓談判者在運用時老覺得搔不著癢處。
　　以下分別介紹與討論本書重點。
　　象牙塔中的純談判理論　　作者表示，許多談判研究，都是教室里做出來的實驗結果。
這些參與實驗的學生，與談判結果之間沒有深刻的利害關系，因此研究得出的答案，以及教授們根據
這些答案所總結出來的談判原則，當然都有偏差。
這點我也深有同感。
許多和實務脫節的談判理論，常有這個毛病，往往論文寫得很好，搬到談判桌上卻都不可行。
一門本該經世致用的入世學問，被蛋頭學者們妝點得如此不食人間煙火。
　　談判者的兩難　　談判者的兩難，指的是談判者在選擇戰術時，往往在該「分大餅」還是「把餅
作大」之間面臨兩難。
因為這是兩個背道而馳的選擇。
作者指出，用矩陣去推算談判者在兩難之下的可能選擇，或許不失為一個方法，但也必須同時考慮每
一個結果的機率。
將機率加進去，得到的答案就不一樣。
　　談判與拍賣并存　　在談判的實際環境中，往往也不是單純的兩邊面對面談判，然后去作戰術選
擇那么簡單。
以買賣談判為例，現實世界的談判，買方要面對的，可能不只是坐在他對面的賣方，還可能是坐在他
同一邊的其他買方。
我們是跟「對面」的賣方談判，但也同時和坐在「同一邊」的其他買方競標，甚至和其他買方結盟，
增加自己跟賣方談判的籌碼。
所以拍賣和談判的關系同時存在。
　　拍賣　　競價談判中，因為導入了「拍賣」的觀念，于是讓談判的思考峰回路轉，一下變得更有
意思起來。
　　書中舉了一個美國派拉蒙公司賣電視節目「歡樂一家親」給國家廣播公司（NBC）的例子。
派拉蒙跟NBC談判，如果談不攏，他還可以賣給哥倫比亞廣播公司（CBS）。
若按照傳統的談判來看，派拉蒙在跟NBC談判的過程中，可以利用自己有退路（即CBS，也就是派拉
蒙的最佳替代方案）這一點，來施加壓力給NBC，逼其接受自己開出的價錢。
可是改用「競價談判」的解題方法，戰術的思考就完全不同了。
　　在競價談判的思維下，派拉蒙會先訂出游戲規則（也就是本書所說的「設局」），告知NBC，若
在某個期限前雙方未達成協議，派拉蒙就會丟出一個最后提議的數字給NBC。
如果還是不答應，則派拉蒙就可以自由去找第三方兜售。
如果第三方開出的價碼，比派拉蒙最后提議的價格低，NBC還是可以再回來談判，NBC將有十天優先
權。
但如果第三方開的價格比派拉蒙最后的提議價格高，那「歡樂一家親」就會賣給第三方了。
　　在這同時，派拉蒙也把游戲規則告訴CBS，表示：「如果你開的價格低于我們的最低價，我們會
回去找NBC。
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十天優先權一旦啟動，你們將陷入與NBC的價格戰之中。
這不是你們所樂見的吧？
因此不如現在就開價高一點，對你們會比較有利。
」　　正是透過這些鮮活的例子，作者為談判的思考開啟了另一扇門。
然而，競價談判要成功，還需兩個基本條件配合。
一個是談判的最基本元素：權力。
派拉蒙要玩這個游戲，首先他賣的影集必須是大家想要的才行。
這就是籌碼。
如果影集乏人問津，再會拍賣也沒用。
這個基本元素，是任何新理論都無法撼動的。
　　第二個條件是游戲規則。
這也是本書的最大貢獻。
「設局」、「轉局」與「成局」，是競價談判中關鍵的三大行動架構。
在這個局中，亦即這個游戲規則，究竟是誰決定的？
是賣方壟斷的嗎？
還是買方也可以參與改變規則？
作者認為，談判雙方都會積極參與掌握，或改變這個規則。
　　當然，作者也提到，并不是所有談判都這么復雜，需要用到競價談判的方式去解題。
但我們在面對日常的商業交易時，確實可以充分利用本書的思維，為自己爭取到更好的結果。
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内容概要

　　買到便宜、賣到高價的聰明成交術！
　　無論業務、采購、企業主管，或是在生活中進行任何買賣交易，運用最新的「競價談判」法，結
合「設局」、「轉局」、「成局」3種策略，輕松成交！
　　◎市面上第一本結合拍賣與談判的商業交易指南！
　　◎《富比士》、《哈佛商業評論》專文推薦。
　　每個人一生中，或多或少都扮演過買方或賣方的角色；一定也曾感嘆，明明這筆交易可以談到更
好的價錢，為何總不能如愿？
　　目前的商業交易市場已更趨復雜。
哈佛商學院教授古漢看到一種新的形式出現：部分談判，部分拍賣，并稱之為「競價談判」
（negotiauctions）。
無論是公司高階主管進行企業并購、業務代表想要開發新客戶、采購打算為公司降低成本，同時維持
品質和信賴度，本書都能派上用場，也可以用于重要的個人添置資產上，例如買車或賣屋。
　　事實上，在競爭壓力同時來自談判桌的對面和同一面的每一個交易情境里，本書都能藉由詳實的
資料收集、豐富的案例分析，以及經證實有效的策略，讓買賣雙方都能從中獲益。
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作者简介

　　古漢&middot;薩博拉曼尼安（Guhan Subramanian），哈佛法學院弗洛姆（Joseph Flom）講座法律
與商業教授，以及哈佛商學院韋弗（H. Douglas Weaver）講座商業法教授。
他是哈佛大學有史以來第一位同時在法學院和商學院都擁有終身教職的教授。
　　古漢的研究範疇遍及談判、企業交易，以及公司治理。
他的論文常出版在《史丹福法學評論》、《耶魯法學雜誌》、《哈佛法學評論》、《哈佛商業評論》
，以及《法律研究雜誌》等專業刊物。
過去十年來，他所出版關於公司、證券法的論文，經學界選為「最佳前十名」（Top 10）的論文總數
，是全美學者中最多的。
其作品常見於《華爾街日報》、《紐約時報》等等。
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