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 锦囊一 

（评价标准一）预期目标实现 
预期目标的实现是评价谈判结果的核心内容。 
衡量国际商务谈判成功与否的首要标准就是对谈判中预期目标的实现。在正式磋商

前，谈判各方都会制定或确立谈判目标。在成功的谈判中，无论谈判各方采用何种谈判

技巧和策略，他的 终目的都是实现预期目标，为己方创造 大利益。成功的谈判应该

是既达成了协议又能实现己方的预期目标，同时还保障了对方的预期目标的实现。这是

好的谈判结局，保证了双方的利益，可谓是“皆大欢喜”。 
一般来说，谈判的目标往往有一定的弹性，谈判者可以在一定的活动空间内随机应

变，提高获胜的可能性。通常，谈判双方都会事先商定好弹性目标的上限、中限和下限。

以货物买卖谈判为例，买方的理想界限为弹性目标的下限而 低限度的目标界限即为弹

性目标的上限。而对于卖方来讲， 优期望目标即为弹性目标的上限， 低限度的谈判

目标即为弹性目标的下限。可接受的谈判目标即为弹性目标的中限，如下图所示： 
 
买方谈判的弹性谈判目标界限 
 

弹性              （上限） 低限度目标 
                  （中限）可接受目标 
目标              （下限） 优期望目标 

 
卖方谈判的弹性谈判目标界限 
 

弹性              （上限） 优期望目标    
                  （中限）可接受目标 
目标              （下限） 低限度目标 

 
终的谈判结果中，只有双方都实现了彼此目标的 大化，实现了谈判的“双赢”，

才是 佳的谈判结果。 
（评价标准二）谈判结果 
具体说来，谈判结果可以分为以下几个方面： 
1. 谈判目标超额实现。谈判取得的超额回报，谈判结束时取得的成果超乎己方上限

目标，谈判结果超乎想象的成功，获得了超额利润。 
2. 谈判目标完全实现，谈判结果达到了己方上限目标，即理想期望目标。从效益的

角度讲，谈判获得了高于行业一般水平的利润。 



3. 谈判目标实现，即谈判结果符合己方预期目标，谈判取得的利润一般或等同于行

业平均利润。 
4. 谈判目标基本实现。即己方放弃了一些弹性的中限目标，保证了谈判的下限目标，

通过达成一致，实现了保本，不赔不赚。 
5. 谈判目标未能实现。谈判双方因僵局、争议等原因无法取得一致，谈判以失败告

终，双方不欢而散。即使达成一致，结果也是赔本的买卖。 
（评价标准三）谈判效率 
谈判效率的评价标准是评价谈判结果的次要内容。 
谈判效率也是评价谈判成功与否的重要因素之一。谈判效率是指谈判各方在有效的

时间内达成协议的效率。这也是取得双赢的内容之一。 
谈判中的任何一方如果为了达到己方的预期目标或是利益 大化或是为了一个无关

轻重的让步，而无限期地拖延谈判进程，甚至会导致谈判破裂，我们称之为无效率的谈

判。有效率的谈判不是说不顾一切地加速谈判进程，而是要在有效的时间内实现己方

大效益化。谈判中小小的让步可能会直接加速谈判 终达成协议，也为己方争取了更多

的时间以便开拓了更有效益的业务。 
（评价标准四）谈判投入成本 
谈判投入成本的评价标准是评价谈判结果的重要内容。 
谈判中投入成本的多少需要与其产出成正比。谈判投入成本指的是谈判中所耗费的

人力、物力、财力和时间等各项成本之总和。在谈判中，人们往往只侧重于要不要做出

让步，而忽视了己方所投入的各项成本，无休止地“谈判”，谈后又“谈”。成功的谈判

就是能利用少量的成本投入，产出高收益，这种谈判是经济的、高效率的。如果成本投

入很高，而产出效益很低，没有与成本成正比，那么谈判是不成功的、不经济的、低效

率的。 
（评价标准五）双方关系的维持 
双方关系的维持和发展的评价标准是评价谈判结果的超越性思维。 
评价一场谈判的成功与否不仅要看谈判各方的市场份额的划分、出价高低、资本及

风险的分摊、利润的分配等经济指标，还要看谈判后的双方的关系是否友好，是否得以

维持。谈判结果或者是促进和加强了双方的互惠合作关系，或者由此削弱和瓦解了双方

的互惠合作关系。 
谈判应该可以改进或至少不会伤害谈判各方的关系。谈判的结果是要取得利益，

然而，利益的取得却不能以破坏或伤害谈判各方的关系为代价。从发展的眼光看，商

务上的合作关系会带来更多的商业机会。然而，立场争辩式谈判往往忽视了保持商业关

系的重要性，使谈判变成了各方意愿的较量，看谁在谈判中更执着或更容易让步。这样

的谈判往往会使谈判者在心理上产生不良的反应，容易伤害脸面从而破坏谈判各方的续

存关系。 
 

 



 锦囊二 

制定评价标准，自有一套原则，包括： 
（评价标准一）效益目标原则 
谈判的效益是指谈判结果对目标效益的实现程度。谈判的效益有两种，一种是

谈判的近期目标的实现，另外一种是远期目标的实现。近期目标的实现是指谈判结果

对谈判者预期目标的影响以及谈判中预期目标的实现程度。远期目标是指谈判结果为

谈判方带来的潜在的效益和影响。近期目标的实现对远期目标的发展有着深远影响。

评价谈判成功时既要考虑到双方近期目标的实现程度，又要考虑谈判带来的远期发展

效益。 
（评价标准二）双赢原则 
评价谈判成功的另一原则就是双赢原则。双赢是指谈判双方在谈判中都获得了利益

和满足。双赢是谈判的 高境界。谈判双方通常在利益和需求上都存在一定的差异，需

要通过合作，共同去寻找能够满足双方利益目标和需求的合理方案。要达到双赢，谈判

双方要寻求合理的利益分配和求同存异。 
1. 合理的利益分配 
成功的谈判应是谈判双方在谈判过程中，共同寻求合理的方案和方法来解决己方和

对方的利益目标和需求。那么，成功的谈判应该是建立在满足对方需求的基础之上，同

时又能使双方在利益分配上相对平等，各有所得，从而达到双赢。 
2. 求同存异 
谈判中，谈判双方都希望取得的利益往往会相互冲突。谈判中，谈判者在追逐利益

和满足既定目标时，往往会产生共鸣，即能满足各自需求的共同点，这就是所谓的共同

利益。谈判的结果可以是你输我赢、我输你赢、你输我输或你赢我胜四种结果。谈判中，

谈判双方的利益所得只能是各有所得，而不能是双方都拿到相等的利益。成功的谈判中，

谈判双方需就利益共同点合作，就利益矛盾点存异，尽量将双方能取得的利益扩大，

终达到双赢。 
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商务谈判中的额外收益也是评价谈判结果的重要方面。 
额外收益是谈判中己方谈判目标超额实现的一种体现。双方在平等协商，积极寻

求共同点的基础上，实现了谈判结果的 大化，做大了蛋糕，实现了绝对成交。谈判

本就是双方实力和谈判能力的一场博弈，因此，双方应在求同存异的基础上积极寻找

共同点，尽 大的努力促成谈判，通过双方的合作创造出额外收益，从而实现真正的

双赢。 
 



 锦囊四 

同理，商务谈判中的意外情况的应对是否得当也影响对谈判结果的评价。 
商务谈判是双方相互沟通探底并 终达成一致的过程，在这种沟通和决策的过程中，

往往会出现种种意外的情况，又可以具体分为以下几种情况： 
（意外一）谈判开始前的意外情况：包括谈判场地的变更、谈判团队人员的变更。不

管哪种情况，都应及时调整己方的谈判预案，尽快制定出新形势下的应急预案。 
（意外二）谈判开始后的意外情况：包括正式谈判时才发现对方的谈判重点与己方初

定的预案不符；谈判双方在争议性条款的认识上有失偏颇，不能统一；谈判中等。 
对于与己方预案不符的问题，可以通过争取休会、谈判小组对谈判方案重新制

定、再重新开局的方式予以解决。予以双方在争议性条款上认识有偏差的问题，也应

在谈判人员共同协商讨论下，尽快拿出有针对性的方案，以期求同存异，争取谈

判的成交。 
谈判人员可根据以下两种情况随机应变： 

（应对一）谈判小组已获得高层授权：即需要做出的决定在谈判人员的授权范围

以内。在这种情况下，要么由谈判小组开会讨论、表决产生 终决策，要么由谈判小组

领导独裁决定即可。 
（应对二）谈判小组没有得到高层授权：这种情况下则需要采用休会等方式暂时中止

谈判，向高层汇报谈判进展状况，获得高层的进一步指示方可进行进一步谈判。 
 
 


