
    谈判情景 3 

   每日牛奶公司拥有几处奶牛场，以瓶装牛奶向送上门公司供货。该公司在布里斯托尔东

区拥有众多订户。每日牛奶公司的另一客户为“送上门”公司的竞争对手瓦尔克兄弟公司。   

  鲜奶农场也想把产品打入布里斯托尔市场，并已与送上门公司接触，其所报奶价每瓶比

每日牛奶公司现行供货价便宜 3 便士。该农场目前在该市东郊若干村庄已有少数零散订户。    

  送上门公司一方面觉得农场的奶价比较便宜，另一方面又怕农场以直接向用户供奶的方

式与自己竞争，所以正在考虑是否与之签约。 

  鲜奶农场的弱点是，场址距市区较远，位于该市北边二十一英里处。如不在市区附近新

建冷藏装瓶厂则直接向用户供奶一时还难以做到。   

  每日牛奶公司与送上门公司所订独家供奶合同一个月后即将到期，正打算另订三年新约，

但奶价有待商定。 

  每日牛奶公司在该市有几所转运站，送上门公司可就近从转运站提货。转运站都是凌晨

4 时开门，能保证送上门公司在上午七时以前将鲜奶送到订户门口。要是零星买奶的人多，

公司的汽车即使再拉上一趟也不会误事。这是向鲜奶农场订货所做不到的。因为距离毕竟有

二十一英里之遥。 

  但鲜奶农场较低的奶价可使送上门公司每月增加收入 3 000 镑。 

  回答下面的提问可演练你的谈判技巧。请运用你的现有经验与常识设想该如何与每日牛

奶公司及鲜奶农场谈判。回答问题时可参阅自己在另一页纸记下的笔记以及在书上所批的札

记或标明的重点。 

  记着：“狐”不待人教便会作弊，“羊”经人唆使也会作弊，“驴”则不动脑筋，一挥而

就，只有“枭”会认真作答，然后再与书中的释评进行对照。“情景”提问 3 

  13 1 送上门公司如想更换供应商，其弱点何在? 

  13 2 该公司与每日牛奶公司进行谈判时应采取何种态度? 

  13 3 该公司与鲜奶农场进行谈判时应采取何种态度? 

  13 4 每日牛奶公司在与送上门公司谈判新供应合同时应如何维护本身利益? 

  13 5 每日牛奶公司如打算像鲜奶农场一样降价，该如何向送上门公司解释己方以前

所要的较高价格? 

  “情景”提问 3 释评 

 13.1 送上门公司如想更换供应商，其弱点何在? 

 谈判中存在弱点是在商业上求生存的潜在威胁。每个企业总是会遇到竞争压力的，作为谈

判者必须在决定谈判方针之前找出己方的弱点所在，要使所定方针避开该弱点，或不使弱点

变得对己方更为不利。 

  送上门公司已经意识到如不与鲜奶农场签约，将面临农场向订户直接供奶的竞争。 

  但他应考虑，如果与鲜奶农场签约，则自己的竞争对手瓦尔克兄弟公司有可能也按相同

条件与每日牛奶公司达成协议。这样一来，自己从农场低价牛奶中能得到的好处将化为乌有。

因为瓦尔克兄弟公司要想挖走自己的订户具有相当优越的条件，像每日牛奶在市内的三处转

运站就是自己需驱车二十一英里到农场去提货所比不了的。 

 还有另一种可能。每日牛奶公司如不愿坐视自己的市场份额被人抢走(比方送上门公司甚

至连瓦尔克兄弟公司都弃之而去改由鲜奶农场供货)，也有可能利用市内转运站的优势投入

向订户直接供奶的行列。 

 而鲜奶农场一旦把每日牛奶公司从送上门公司身边挤走，他就有可能精确掌握布里斯托尔

市每日对鲜奶的需求量，从而决定在市内投资兴建冷藏装瓶厂直接打入这个市场。要是农场

与瓦尔克兄弟公司也签订了供奶合同，则上述可能性将变得更大。 

 鲜奶农场的奶价每升已比每日牛奶公司低了三便士，如果他想挤垮其他供奶商，则再次降



低奶价也并非没有可能。所以，送上门公司在更换供应商问题上的弱点是：摸不清鲜奶农场

的意图。（其中也包括把每日牛奶挤出市场后，他会不会把奶价再抬起来?) 

  由于情况变化而产生的多种可能性使送上门公司陷入了进退两难的境地。然而，有了弱

点也用不着惊慌。只要第一步能找准弱点所在，接下来就好想应付之策了。何况，送上门公

司固然有弱点，但这不等于说每日牛奶、鲜奶农场和瓦尔克兄弟等公司就没有弱点了。送上

门公司将如何决策，他们也同样摸不清。 

13.2 该公司与每日牛奶公司谈判时应采取何种态度？ 

每升牛奶的价格必将成为双方谈判的主要问题。送上门公司如能叫每日牛奶公司将每升

奶价下降三个便士，从而每月减少支出 3 000 镑，则在与瓦尔克兄弟公司竞争时便能多些把

握。因为即使瓦尔克兄弟公司也能从鲜奶农场得到同样的低价供奶，这笔钱也能为自己保持

市场份额派上用场。   

  因此，每日牛奶公司在新合同的谈判中势将不可避免地遇上要求降低奶价的压力。

而且     

   

 独家供奶的条款也可能受到挑战。送上门公司当然希望在选择供货人上多些弹性，其

中就包括向每日牛奶和鲜奶农场两家同时订奶的可能。两个供奶商相互竞争，对他只有好处。

当然这有赖于其谈判代表在谈判中保持坚定的决心。 

  送上门公司还可要求： 

  ——有利的付款条件； 

  ——退货保证； 

  ——联合促销； 

  ——为公司增添送奶设备提供投资(例如购置送奶车之类)。 

  送上门公司也许想和每日牛奶公司签一个排他性合同，不让其向瓦尔克兄弟公司供

奶。但这要慎重考虑，因为这样一来有可能促使瓦尔克兄弟去与鲜奶农场联合，独享那起码

每升三便士的优惠。那时，即使自己借每日牛奶公司的三处转运站可得到提早送奶及一日多

次提货的便利，仍将面临极为严峻的竞争。不过反过来想，上述种种方便既然只为每日牛奶

公司一家所独有，则订立排他性合同也有可能使自己从瓦尔克兄弟处抢到更多的市场份额。 

  再说一句，对潜在的弱点完全用不着惊慌，更不必向人屈膝了。 

  13．3 该公司与“鲜奶农场”谈判时应采取何种态度? 

  如果对方首先提出每升让价三便士，则该公司应迫其做出更多让步——切记决不可

接受第一次出价! 

  该公司还应考虑鲜奶农场对价格问题有多大的决心。他既想进入供奶市场，就有可

能与每日牛奶展开一场杀价战，该公司应保留选择的弹性，使自己不论两方的竞争结果如何，

都能从中得利。 

  因此，该公司应从鲜奶农场得到承诺，在可预见的一段时期内不得提价。要是能争

取在供奶合同中列入今后任何价格变动都只能向下调的条款则更妙。 

  还应尝试建立一个以市场平均数为基础的定价公式，只要出现供货的竞争压力就自

动将价格下调。 

  同时应使合同不是排他性的，以保留自己向其他奶场进货的权利，不承诺在一定期

间内必须向对方进货的最低限额。还要取得对方承诺不在布里斯托尔开展直销业务。 

  要求对方在市内建设装瓶厂的问题应该在谈判中提出，并取得其向该项目投资的初

步承诺。要是得不到此项承诺，而公司与每日牛奶公司的谈判又进展顺利时，则正可以此为

借口回绝对方的提议。 

  尽管该公司在与鲜奶农场谈判时存在着弱点，但还是有不少办法可以维护本身的 



  利益。 

  13.4 每日牛奶公司在与送上门公司谈判新供应合同时应如何维护本身利益? 

  显然，来自鲜奶农场的竞争威胁是严重的。每升降价三便士对每日牛奶公司的客户

是不小的诱惑(以送上门公司为例，每月即可减少支出 3 000 镑)。如果每日牛奶也像鲜奶农

场一样降价(这种降价竞争今后还将源源而来)，则其收入的损失等于客户减少的支出——这

是一宗典型的此增彼减其和为零的交易。 

  由于不掌握每日牛奶公司的成本详情，人们无法推测该公司回应鲜奶农场的削价竞

争能有多大余地。但是有一点可以肯定，“农场”既然展开了削价战，则谈判对方必然要迫

其降价。(至于降价的好处是落到消费者身上，还是只为送上门公司独吞，则是个没有答案

的问题。) 

  每日牛奶公司谈判地位的强弱决定于送上门公司野心的大小。每日牛奶当然希望能

与对方签一个为期至少三年，最好五年的独家供货合同。至于为此是否应向对方让步，承诺

不向其他公司供奶(只与一家公司续约)，则应慎重考虑这样做的得与失，要看对方愿以什么

作为回报。 

  在价格问题上可以同意参照过去的行业平均水平确定或设法拖延暂时不做决定。决

不可同意签订非排他性的供货协议，并应坚持在合同中规定每年必须购奶的最低限额以堵塞

合同期内鲜奶农场或其他新冒出的农场乘机侵入的可能性。 

  此外应保留己方向消费者直接供奶的选择权，以便以后能以几个转运站为基础建立

自己的供销网，向若干大商店散装供奶。这样，万一出现客户改向鲜奶农场进货的情况，就

能及时转向零售市场不致造成损失。 

  为使对方接受己方条件，应同意为其添置送货车辆提供低息贷款，或是与其联合促

销。总之，要想保护本身利益必须达成对双方都有利的协议。 

  13.5 每日牛奶公司如打算像鲜奶农场一样降价，该如何向送上门公司解释己方以前

所要的较高价格? 

  这是所有供货商为回应竞争者的降价而不得不随之降价时都会遇到的问题。送上门

公司肯定要问，既然你现在能同意降价，为什么以前就不能呢?一个月能有 3 000 镑，三年

就是 108 000 镑呀，这笔钱过去岂不全被你“黑”掉了。你现在的低价还打下埋伏没有?要

是鲜奶农场再降价，你还跟着降不降?这些问题每日牛奶公司必须回答。这使他陷入了被动

防御的境地。不降价吧，就会丧失客户,而降价呢，客户又要算过去的老账!这就好比雇员向

老板要求增加工资，否则就辞职不干时一样，老板不答应就会留不住人，而一答应又会引起

雇员对过去未能得到应有待遇的愤慨。 

  每日牛奶公司的解释应着重指出鲜奶农场降价是一种想把自己挤出市场的短期行

为。他这时不顾血本地降价，一旦阴谋得逞，马上就会把奶价再提上去，不但要恢复到原来

的水平     

   

 ，甚至提得更高也说不定。 

  还应告诉对方，鲜奶农场要把供应点从二十一英里之外迁来市内，就得新建一处冷

藏装瓶厂。这笔投资就说是 250 000 镑，钱从哪里来?可以毫不迟疑地向对方说，羊毛出在

羊身上，自然要在你身上打主意。而这就意味着奶价必然要涨。 

  每日牛奶公司更可进一步提醒对方，他与鲜奶农场达成如上交易，简直无异于自掘

坟墓，农场一旦把冷藏厂建立起来投入运行，他难保不会开展散装业务，挤垮瓶装牛奶的生

意。 

  另一方面，应向其表明自己绝不会干这种缺德事，只要送上门公司还在干，就绝不

插足直销市场。 



  但也要坦白告知，这次降价乃是迫不得已，一旦来自鲜奶农场的降价威胁不复存在，

自己的奶价仍将回复原来的“合理”水平。 

  只有这样合情合理的解释才可以平息对方的愤慨，而不致丧失客户。 


