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一、 某县一饮料厂欲购买法国固体橘汁饮料的生产技术设备

，派往法国的谈判小组包括 以下四名核心人员：该厂厂长、

该县主管工业的副县长、县经委主任和县财办主任。 问题：

1、如此安排谈判人员说明中国人的谈判带有何种色彩? 2、如

此安排谈判人员理论上会导致什么后果? 3、如何调整谈判人

员? 4、作上述调整的主要理论依据是什么? 二、1984年，山东

某市塑料编制袋厂厂长获悉日本某株式会社准备向我国出售

先进的塑料 编织袋生产线，立即出马与日商谈判。谈判桌上

，日方代表一开始出价 240 万美元，我方厂长立即答复：“

据我们掌握的情况，贵国某株式会社所提供的产品与你们的

完全一样，开价只是贵方的 一半，我建议你们重新报价。“

一夜之间，日本人列出详细价目清单，第二天，报出总价 180

万美 元。随后在 9 天的谈判中，日方在 130 万美元价格上再

不妥协。我方厂长有意与同另一家西方公 司做了洽谈联系，

日方获悉，总价立即降至 120 万美元。我方厂长仍不签字，

日放大为震怒。我 方厂长拍案而起：“先生，中国不再是几

十年前任人摆布的中国了，你们的价格和你们的态度都是我

们不能接受的”。说罢，把提包甩在桌子上，里面那些西方

某公司设备的照片散了满地。日放代 表大吃一惊，忙要求说

：“先生，我的权限到此为止，请允许我再同厂方联系请示

后再商量。”第二天，日方宣布降价为110 万美元。我方厂长

在拍板成交的同时，提出安装所需一切费用概由日 放承担，



又迫使日方让步。 问题： 1、我方厂长在谈判中运用了怎样

的谈判技巧? 2、我方厂长在谈判中稳操胜券的原因有哪些? 3

、请分析日方最后不得不成交的心理状态。 一、案例 前几年

，历老板曾在一家大公司做营销部主任。在一项采购洽谈业

务中，有位卖主的产品喊价是50万，历老板和成本分析人员

都深信对方的产品只要 44 万就可以买到了，一个月后，历老

板和对方开始谈判，卖主使出了最厉害的一招。他一开始就

先说明他原来的喊价有错，现在合理的开价应该是 60 万元。

听他说完后，历老板不禁对自己原先的估价怀疑起来，心想

，可能是估算错了。60万元的喊价到底是真的还是假的历老

板也不清楚，最后以 50 万元的价格和卖方成交，感到非常的

满意。 问题： 1、卖主用了什么策略? 2、如何对付这种策略? 

案例分析及参考答案: 1、抬价策略 2、(1)看穿对方的诡计，

直接指出来.(2)订下一个不能超越的预算金额，然后努力争

取.(3)使对方在合同上签字的人数越多越好.(4)反抬价.(5)召开

小组会议，群策群力思考对策.(6)在合同没有签好以前，不要

不好意思要求对方作出某种保证，以防对方反悔.(7)考虑退出

洽谈谈判。 3、论述充分，酌情加分。 二、案例： 某县一饮

料厂欲购买意大利固体桔汁饮料的生产技术与设备。派往意

大利的谈判小组包括以下四名核心人员：该厂厂长、该县主

管工业的副县长、县经委主任和县财办主任。 问题： 1、如

此安排谈判人员说明中国人的谈判带有何种色彩? 2、如此安

排谈判人员理论上会导致什么后果? 3、如何调整谈判人员? 4

、作上述调整的主要理论依据是什么? 案例分析及参考答案: 1

、说明中国人的谈判带有严重的封建官僚色彩。 2、会导致

谈判破裂或损害中方利益的结果。 3、应该指派具有相应专



业知识和能力的商务人员、技术人员和法律人员替换原小组

中的3名政府官员参与谈判。 4、是国际商务谈判中有关谈判

组织结构的理论。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


