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在采购工程设备过程中合理运用摊铺技巧能够有效降低

企业采购成本，实现经济效益的增加，所以有关工作人员应

当要能够在实践工作中注重谈判技巧的总结与运用，并由不

同多方角度来灵活运用该类技巧，让企业以最少的投入获取

最大的经济效益。

首先，通过有效的采购谈判能够大幅降低成本支出。设

备，尤其是大型设备价格较高，加上不同供应商的设备价格

有着加大差异，因此通过谈判往往可以获得较大的采购优惠，

节约采购成本的支出，也间接提高了企业效益。其次，有助

于把控设备质量。设备采购谈判，质量是重要内容，在谈判

过程中，采购人员能够更为深入地了解设备情况，争取到供

应商的质量保障，在确保设备质量合格前提下推动合作。再者，

还可以争取到更大服务优惠。设备采购必然需要配套相应的

售后服务，包括技术咨询、售后安装、调试指导、维修保养

等。这些都需要消耗企业成本，在谈判中最大限度争取这些

增值服务的最优价格，对于降低企业成本也至关重要。此外，

能够实现对采购风险有效控制。设备采购风险客观存在，如

货差、货损，甚至人员伤亡等，有效谈判将风险转移一部分

到供应商身上，如此便提高了企业风险控制能力。最后，还

能够促进双方实现长期稳定合作。企业可以结合自身对于设

备使用情况，制定合理的采购计划，明确采购数量、采购周

期、运行周期等，以此与供应商共同协商得到双方满意方案，

保障双方利益的同时建立起长期稳定的合作关系，为企业生

产的设备采购提供有效保障。

投石问路策略的使用能够在谈判局势不明朗的情况下，

使得对方产生谈判主导者的感觉，同时感受到被尊重，而采
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摘 要
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购企业在提问与问题解答过程中不知不觉掌握了供应方信息，

从而掌握谈判主动权。这种策略适用于采购企业缺乏对设备

价格、供应商习惯等信息了解的情况，通过一系列提问设计，

能够在对方回答中总结、掌握有利信息。

在谈判之初，采购企业应明确目的与想法，进而让双方

同步进入谈判思想，营造和谐谈判氛围。但是谈判双方都有

着自身的利益坚守点，也就难免会产生冲突。这就要求双方

在谈判交流过程中努力克制情绪，保持思想理智，避免无谓

争吵而影响双方关系，不利于谈判与合作推进。

这是供应商较为常用的谈判策略，尤其是其感觉合作概

率较小时，供应商往往打感情牌，挽回客户。感情沟通策略

具备迂回策略性质，不进行正面交谈谈判，而是借助拉近关系、

联络感情，建立起双方感情关系基础再进行谈判。人们情感

需求是客观的并受主观因素较大影响，因此感情沟通也是改

变对方选择的重要、有效方式 [1]。

价格对比是进行大批量设备或者是大型设备采购常用的

谈判策略。实际采购过程中，企业往往会货比三家，通过对

比性价，选择最优供应商。首先，企业结合自身对于设备的

实际需要筛选几家具备合作条件的供应商，并对其明确谈判内

容与采购条件，限期回复。其次，企业综合对比分析供应商实力、

设备性能、谈判态度、交易条件等各方因素，选择最优供应商。

最后，注意在进行供应商对比过程中需确保供应商处于相近的

实力水平，保障对比结果的可参考性，同时整个过程需遵循平

等对待与科学分析原则，充分发挥价格对比策略优势作用 [2]。

谈判初始，谈判双方难免情绪紧张，尤其是缺乏谈判经

验的人员通常会感到拘谨不安，对此掌握入题技巧对于掌握

谈判主动极为重要。目前较为常用的入题方法有以下三种：

一是由细节到原则方法。基于谈判主题注重细节分析，通过

一一细化和解决细节问题，构建谈判合作基础，然后再进行

原则上的协议，保障谈判的顺利进行。二是迂回入题方法。

迂回入题的方法能够营造愉快和谐的谈判氛围，从企业文化、

生产情况介绍等入手，缓解谈判紧张情绪，也能够避免谈判

目标过早暴露，有助于谈判推进。三是先原则后细节的方法。

一些大规模设备采购涉及谈判问题与内容较多，难以在较短

时间内达成一致意见，以及双方负责人不能全程参与谈判，

要求通过整理、规划好谈判内容，进行多场专题谈判，逐步

落实谈判目标目的。这种方法是基于原则统一前提进行的细

节谈判，谈判的目的更为明确，谈判交流更为顺畅 [3]。

开场阐述是谈判入题后较为重要的环节，在进行开场阐

述时，必须注意和充分做到以下五点：①明确主题，明确谈

判主旨，引导谈判思路，促成谈判意见；②阐述利益，谈判

双方通过阐述己方经济利益主张，并且进行恰当声明，以免

利益受损；③明确基本立场，通过回顾以往的愉快合作，估

测和研讨后续合作面临的问题，明确采购企业策略准备；④

遵循陈述谈判原则，以问题陈述为谈判基础，避免谈判重心

偏离主题；⑤充分表露意图，经过阐述使供应方充分了解己

方需求与谈判目的，使其掌握问题回答的关键及明确相应条

件，提高谈判效率 [4]。

提问技巧主要是结合谈判对方心理、谈判目的及需求等

表达而选择合适的表达方式，使得对方更加充分全面地了解

彼此意见。通常采用封闭式一对一提问的方式进行谈判，对

于不太了解的问题可以采取澄清式提问方式，或者是结合实

际情况合理选择其他提问方式，如试探性提问、引导式提问、

强迫选择式提问等。同时，还应善于把握提问时机，阐述发

言前后都是较为合适的提问时机。在提问过程中，需做到提

问得恰到好处，提问速度适中以便对方充分反应、思考回答

问题，避免争论式提问，或者对敏感问题进行连续追问，需

注意把控提问节奏以及问题上的关联性 [5]。

谈判需认真严肃，任何一句回答都可能被对方认定是对

某一问题的定性，或者承诺，所以掌握答复技巧极为重要，

是规避不必要麻烦的重要保障。在进行谈判回复时，尽可能

地不对对方提出的问题进行确定性、完全性的回答；结合对

方心理分析选择答复的内容；掌握提问节奏，减少对方提问

次数与机会；在进行问题回答前应尽可能为回答争取充分的

回答时间；对于可回避的问题应寻找合理理由进行回避；若

是对方采用无意义问题干扰谈判，则可进行礼貌拒绝 [6]。

总而言之，在进行设备采购过程中谈判技巧的有效运用

更能够有利于采购人员掌握主动权，并为企业争取到更多的

利益，所以要求采购人员能够正确掌握谈判技巧，并将其合

理运用到实践工作当中，以获得预期的谈判效果。
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