
“情景”提问 1 释评 

    1 假定刘吉的要价 175 000 镑，对于一间位于那个地段且又颇能盈利的商店，可谓相当

便宜。谈判时，什么事你决不可做?为什么? 

  不管你是否相信这个要价相当便宜，即使是便宜透顶，都必须切记：对谈判中的对 

  方第一次要价，一定要还价。谈判中不该做的事很多，但最不该做的事就是不还价。 

  不管对方开价何等诱人也必须还价，这乃是“狐”行事的重要标志(即使不是最主要的，

也是相当重要的标志）。 

  刘吉在广告上要价 175000 镑，这是其“开价”(第一次要价)，他必然还有个“底价”(可

接受的最后价)。底价必然低于开价。 

  如果不还价就显示出准备欣然接受的意愿（哪怕多少压压价呢)，刘吉就有可能会找个

借口来提高要价(这在现实生活中不罕见）。 

  讨价还价是进行谈判的应有之义。只有“驴”才不懂得这一点。试设想，你对开价不持

异议，马上表示可以接受，刘吉会怎么想？ 

  不必费神思索他也会想到，要价大概开得太低了(起码对你是如此，甚至对其他的人也

是如此）。此时他所做的，一定是设法提高要价（除非他也是“驴”)。即使做不到这一点，

他也会把原本包括在要价之内的“其他”收费剔出另计，以达到提高要价的目的。这就是所

谓的添加战术。 

  有些“半吊子”谈判者断言，对刘吉如此“克己”的要价居然还要还价，那简直是一种

“敌意”的表现，会“激怒”对方，把谈判“闹僵”（显然，持这种论调者必定属于未能通

过“情景”测试的那 13%的人士之列)。 

  毫无疑问，严肃的谈判者不应对谈判对方心怀敌意，但刘吉如果把还价也视为敌意，那

就只能说他是头脑过于敏感的“驴”了(这当然是极端之言，为的是使你明白：对别人的开

价一定要还价)。 

2 关于刘吉的商店，你所必须弄清的主要情况是什么？ 

（1）．店房状况(室内、室外)，要估算买下后的维修费。了解刘吉为此而每年支出的费

用，在还价时考虑进去。 

（2）.在保险上，他提出过索赔没有?这对你今后投保的费用会有影响。 

（3）．存货实际能值多少?刘吉在开价中列了这一条，但有可能并不值 5000 镑。 

（4）.同样，厨房和餐厅设备还能不能用?需不需要更新?值不值开价所列的数目? 

（5）．该地段的未来规划，会不会影响营业收入(包括商场附近或其内部正在考虑中的计划

项目以及会不会有新的快餐店正在筹划等)? 

（6）.商场的经营情况，客流量是呈上升或下降趋势?有没有进行现代化改造，重新装

修或改变经营方向的打算?做一次为期一周的客流量现场考察，也许是个好主意。 

（7）.该快餐店的实际财务状况到底如何：每年都能有那么高的营业额吗?营业额和纯

利润的走向呈何种趋势? 

（8）．商店有利可图，刘吉为什么还要出让?是急等钱用，打算退休，还是有什么不为

人知的情况? 

（9）．能不能打听出，前几周内是否也有人对盘进这家商店表示过兴趣?(注意：刘吉对

此大概会讳莫如深的。) 

（10 ）.向最近光顾过该店的人做点调查，无妨去明察暗访一次。 

3 如果你决定：价格超过 17 0000 镑，就不买。那么，你在向刘吉还价时，应考虑哪些

因素? 

  谈判中一个自古不变的难题是：还价还到什么程度为妥?因为你还价，刘吉也会反

过来向你还价(除非他是“驴”)。 



你已经知道了他的开价是 175 000 镑，也知道他还有个底价。底价一定低于开价，但会

低多少呢?你不得而知(也许永远也不会知道)。 

你的底价既是 170 000 镑，则你的出价一定要低于此数。问题是低多少才合适? 

你的出价会不会低于刘吉的底价，即使不得而知也无关紧要，反正他还要还价的。(要

是他不还价，你就该体会到安古斯买下“伊莎贝拉”号时的心情了!) 

 一般而言，你的第一次出价如果太低，刘吉会以为你并没有想买的诚意，而要是太高

(即过于接近你的 170 000 镑底价)，则将减少你在谈判中的回旋余地。衡量的准则是：出价

（或开价）要可信、切实而又有余地。至于运用之妙，则经历多了自能掌握。 

4 如果你准备接受的最高价为 185 000 镑，但只能最多先付一半，余款分四年付清。那

么，你将如何引导刘吉向这一方向靠拢？ 

 问题假定你能付的现款只有 92 500 镑，远低于刘吉的开价（还可能也低于其底价）。

为使你的建议能为对方接受，首先要使他接受分期付款的办法，而作为交换他可能会要求提

高售价。 

而你当然也不会为此而一下子就把出价跃升到 185 000 镑。这就要在对方的开价上和他

磨（谈判虽然很费时间，但是值得）。 

你还必须为这宗交易定个谈判的范围。比方说，把一切考虑在内，可将范围定在 165 000

镑（你方）至 173 000 镑（对方）之间。这么定是假定如果你的出价从 160 000 镑经过谈判

涨到了 165 000 镑，而刘吉也从开价 175 000 镑降到了 173 000 镑，二者的差距为 8 000 镑，

这就是可供谈判的范围。 

在讨价还价过程中，你还应刻意去探寻刘吉对买卖时间的兴趣所在（比如：他为什么要

在此时出售？是不是有什么下一步的打算？他为什么急着想要这笔钱？如此等等）。 

从刘吉对你坚持不肯提高出价的任何反应中都有可能找到他是否准备以分期付款来换

取提高售价的迹象。如果他做了这样的暗示，你就要抓紧请他澄清并询问其具体想法（也就

是说建议），比如：如何延迟付款，想把售价提到何种程度等等。 

当然，你也可以采取主动，表示有意用提高出价来换取延迟付款。刘吉可能（甚至一定）

会要求你做出详细说明。他不问，你也可以直接单方面提出。 

在这种情况下，交易是部分付现（按你方底价的 50%付给 92 500 镑，当然能少些更好），

其余部分（由你方底价一半的 92 500 镑先降为 86 500 镑和他去谈）再和他谈付清的年限。

你可以把 86 500 镑慢慢向上加以换取刘吉同意四年的期限。 

5 假设你对刘吉声称的盈利情况持保留态度，你将提出何种建议才能既可保护自己不致

付出太多，又能对刘吉不失公道？ 

这个问题的实质是要你提出一个能照顾未来盈利的提议。有少数谈判者认为不应怀疑刘

吉对盈利情况的声称，以免惹他生气，但这是有悖于作为谈判者的职责的，是“羊”的表现。 

你有很好的理由对其声称持保留态度，因为你为了维护己方利益必须谨慎从事。在问题 

2 中提到的谈判准备工作中就讲到了这一点。何况，刘吉的声称只反映了商店过去的业绩，

而你则是要着眼于未来，过去能盈利不等于今后也能盈利。刘吉也许还隐瞒了一些将影响未

来盈利、而你并不知道的情况呢？ 

你所需提出的是一个预防万一的提议，也就是要把成交价格与未来盈利挂起钩来可能的

选择可以有好多，但都必须以对问题的理解为基础。 

例如：比较软弱而且还可能行不通的一个办法是：要求对方，如果在一定年限以内盈利

达不到其声称的水平，则应退还一定数额的价款。 

然而，想从别人已经到手的钱财中再挖回一块来，这在现实生活中是很难做到的（他可 

能把钱早就花光了），何况他随手便能找到借口，说未能盈利只怪你经营不善，甚至还可能

反咬一口，说你的财务报表有假。 



另一种可能的办法是：将价款的一部分先作为对方的股份，以后再由你从所获盈利中逐

步赎回。但刘吉对此多半不会同意，因为赎回股份是以未来盈利为前提的，而他对商店的经

营却无法控制。而且实际操作起来也有困难，特别当双方在经营方针上意见不合时，情形更

是如此。 

最可能的办法也许是： 

 “如果刘吉同意先付款 90 000 镑，其余部分分四年付清，则我方愿以 180 000 镑的价

格成交（留点余地，以后再慢慢加到 185 000 镑），条件是年纯利润率不得低于 25%。但如

果年纯利润率比 25%下降一个百分点，则当年的应付款也按此比例扣减。” 

 “枭”当能想到，刘吉对这一提议很可能仍会认为不公平。因为他无法控制商店的经

营，也无法预见万一税收政策有变（尽管这种可能性不大）将对盈利带来什么影响，还有，

该地段的经营环境会不会出现不可预见的变迁？你在会计报表上会不会弄虚作假？如此等

等，都不能不令他心怀疑虑。 


