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逆向反扣思维在商务谈判中的应用
雷彦璋

(中化泉州石化有限公司 ,福建泉州 362103)

摘要:本文通过商务谈判的实证分析 ,提出了“逆向反扣思维”这一独特的谈判思维方式 ,为谈判者获得成功寻求科学
的指导是十分必要的。“逆向反扣思维”专门为处于谈判不利地位的买方设计出的谈判思维方式 ,如果应用得当 ,能
够较好地破局。“逆向反扣思维” ,就是针对于卖方先入为主的强势思维 ,而从逆向出发 ,反扣到对方的思维 ,但又不
致于对己方不利的一种思维方式。我们在谈判过程中都始终围绕某一思维结展开 ,逆向就是寻求对方的思维结的反
向去展开 ,引发自己的思维环。“逆向反扣思维”在谈判中如能取得成功 ,必然受益匪浅 ,它要求谈判者多在价格条件
上做文章 ,找出一些对自己有利的关键条件 ,作为满足条件 ,当然 ,也可以适当地和其他谈判思维形式交叉应用 ,总会
使自己的谈判技巧得到提升和商务谈判的利益得到满足。
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　　随着市场经济的不断成熟 ,无论是作为集采购 、生产 、销
售于一体的大型集团式采购公司 ,还是一些较为简单的作坊
式企业 ,物资采购 、工程招标等的商务谈判程序是必不可少
的。通过多年商务工作的管理实践 ,笔者认为商务合作的成
功与否 ,谈判的技巧是十分重要的。谈判者双方都想使自己
处于谈判的优势地位 ,如果掌握了正确的思维方式或抓住了
对方的思维环节 ,就会使自己处于谈判的主动地位。因此 ,
探索谈判者的思维模式 ,为谈判者获得成功寻求科学的指导
是十分必要的。鉴于此点 ,本文拟就逆向反扣思维在商务谈
判中的应用谈点看法 ,以飨读者 。

一 、逆向反扣思维的定义与思维方式
应当承认 ,任何谈判都有其焦点或分歧 ,任何一方都有

其谈判的底线 ,谈判的结果只能是介于双方底线之间的某一
个数。双方谈判中可能存在较为激烈的冲突 ,双方都不希望
谈判破裂 ,也都期望在矛盾中寻求双赢 。双赢是现代商务谈
判的基调 ,也是商品经济的必然行为准则 ,就买卖双方而言 ,
卖方总是希望用低质卖好价 ,而买方总希望用低价买优质。
一句话 ,卖方总想利用质优作为谈判的筹码 ,而买方则以价
廉作为谈判的宗旨。因此在谈判中卖方总是首先亮出自己
的产品品牌优势 ,拿出自己的产品说明书和质量信誉 ,以及
权威单位的科学检测鉴定 ,用户单位的使用效果评价 ,产品
获奖情况等等。总之 ,他们推销的思维就是其推销的产品应
卖个好价钱 ,以此达到先声夺主的有利地位 ,而买方由于相
对卖方存在严重的信息不对称 ,谈判开始就很难从对方的思
维中解脱出来 ,或者说找不出一点降价的理由。似乎买方就
该掏高价采购卖方推销的产品 。也就是说谈判一开始买方
就被卖方牵着鼻子走 。对于买方来讲 ,有时确实有口难辩 ,
难以打破这种不和谐的谈判气氛。
买方如何才能摆脱这种对买方不利的商务谈判地位 ,而

打破僵局呢 ?这里笔者专门为处于谈判不利地位的买方设
计出“逆向反扣思维”方式 ,如果应用得当 ,能够较好地破局 。
所谓“逆向反扣思维” ,就是针对于卖方先入为主的强势

思维 ,而从逆向出发 ,反扣到对方的思维 ,但又不致于对己方
不利的一种思维方式 。就思维而言 ,我们知道都有其思维
结 ,或思维环。我们在谈判过程中都始终围绕某一思维结展

开 ,逆向就是寻求对方的思维结的反向去展开 ,引发自己的
思维环。例如:买卖双方就某一化工产品进行成交谈判 ,卖
方的思维是将产品质优作为要价的标准条件(包括规格 、型
号 、质量保证等),而报价必然较高 ,我们将产品质优作为价
格条件 ,在谈判中 ,买方如果开始就选择质优的产品 ,即最高
的价格条件正符合卖方心理 ,如果按此思维进行谈判 ,焦点
必然落在价格上 ,而在谈判中 ,在确定了产品质优等级之后 ,
再来讨论还价是十分困难的 ,因为作为每一位卖方谈判者在
谈判之前成交额这个思维结就象一个思维环一样 ,使自己始
终被套在一个固定的圈子里 ,一般如果买方选择了质优这一
价格条件时卖方是很难在价格上让步的 ,这也将成为采购方
的攻坚所在。逆向思维则往往寻求质优的逆向即产品质低
(但能满足生产 、生活及安全需要)或价格条件较低的商品进
行谈判 ,然后买方重点说明欲购产品在目前价格条件下价格
还高的问题 ,因为质低 ,必然可指出其价高 ,这一思维顺理成
章也易被卖方接受 ,并坚持此价格条件难以成交 ,对方必然
作些适当让步 。而在质低价格条件下的谈判 ,卖方一般不愿
在价格上作出让步 ,而愿意在价格条件上改进 ,因此 ,其结果
是反扣到质优作为承诺的价格条件或者在两种预先的价格

条件中确定一种新的较优产品的价格条件 ,这一整个谈判的
思维过程就是“逆向反扣思维” 。

二 、逆向反扣思维的实证分析
笔者曾经参与一宗化工产品的商务谈判 ,作为买方代

表 ,很好地利用了逆向反扣思维 ,抓住了谈判的关键 ,达到了
预期的效果。

当时 ,谈判的标的物是某品牌的水处理离子交换树脂。
谈判中 ,较好地应用了逆向反扣思维技巧 。买卖双方在成交
谈判前 ,通过多次接触 ,对比其他厂家的价格条件 ,基本确定
如下两种价格条件:树脂粒度 0.8～ 1.2为 4000元/吨 ,树脂
粒度 0.4 ～ 1.6 为 3500 元/吨 ,其他条件如交换容量 、湿密
度 、比重 ,破碎率基本相同 ,买方抓住对方开始暂定的粒度为
0.8～ 1.2的 4000元/吨的价格条件的逆向思维 ,选定 0.4 ～
1.6的粒度的价格条件 ,整体思维如下:

A 、如果树脂粒度 0.8 ～ 1.2 ,则 4000元/吨;
B 、如果树脂粒度 0.4～ 1.6 ,则 3500元/吨 。
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要求价格条件介入 A 与 B 之间 ,价格确定为 3500 元/
吨。最后通过谈判 ,卖方很愉快地接受了买方的条件。最后
以 , 3500元/吨成交 ,价格条件为树脂粒度 0.6 ～ 1.2 基本上
达到了质优的价格条件 ,而实质上是价廉的 。
再如 ,笔者作为甲方建设单位商务代表与乙方施工单位

代表谈判一家属楼施工承包合同中 ,通过前几轮的要约 ———
反要约 ———再反要约 ,初步形成如下两种价格条件:A 种条
件投资额 1200万元 ,B种条件投资额 900万元 ,以上投资条
件 ,属同一施工图纸 ,不同的是室内装饰 ,灯具配备 ,阳台封
闭等稍有不同 ,甲方代表向其法人汇报后 ,在最后一轮谈判
中 ,首先摆出了厂内形势不好 ,资金紧张等一些客观原因 ,表
示考虑接受 B种投资条件 ,但随之摆出同类水平中 ,B种投
资条件造价偏高 ,难以达成协定 ,并提出再下降 200 万元左

右 ,乙方代表当即表示降低不合适 ,而提出宁愿在质量上保
证 ,顺此思维 ,甲方代表也提出了一些适当提高装饰水平 ,并
要求对阳台进行钢窗全封闭 ,基本上反扣到了 A 种投资条

件 ,从而结束了谈判 ,双方进行签约 。
从上面的两个谈判例子 ,可以总结出逆向反扣思维的思

维过程如下:
在某一产品的谈判过程中 ,假设 A 、B 为两种价格条件

(质量 、原材料),a 、b 为相对的两种价格条件 。
如果 A ,则 a;
如果 B ,则 b;
要 b ,反对 B;
则 A 或 R ,其中 R介于 A 、B之间;
如果 b是 A或 R 。
则买卖双方可接受 ,否则 ,买卖双方总有一方不接受 ,谈

判会陷入僵局。
逆向反扣思维要善于抓住价格条件的不同点 ,抓住初次

接触时的关键因素 ,并搞好市场调查 ,关键抓住一些价格条
件中影响产品成本的关键因素。

三 、逆向反扣思维应用的注意要点
逆向反扣思维看似复杂 ,实质上十分简单 ,主要是作为

买方一方要善于抓住卖方质高必价高的心理定势 ,特别是对
于有较好经济实力的买方来讲 ,避免先从质优进入谈判角
色 ,这样就容易误入卖方的销售陷阱 ,如果思维进入陷阱是
很难解脱的 ,其结果是要么高质高价 ,要么谈判受挫 ,难以
成交。

通过实证分析 ,不难悟出逆向反扣思维有三个显著特
点 ,也是谈判者要注意的要点:

第一 ,就是被动方谈判不要强词夺理 ,不挑剔对方的毛
病 ,避免形成尴尬的谈判局面 ,而是要在抓住对方的逆向思
维上下功夫 ,在诉说自己难以接受谈判条件中尽量创造一种
和谐的谈判气氛;

第二 ,就是逆向反扣思维专为处于被动局面的谈判而设
计的 ,它的特点是适得其反 ,迂回交锋 ,出乎意料地打乱主动
方的思维 ,同样 ,作为占上风的谈判者也可借鉴于此 ,懂得对
方战术的转变与形成 ,而不至于违背自己的初衷而使自己不
败而败。

第三 ,作为买方谈判人员要避免谈判一开始就迎合卖方
质优的广告式宣传 ,要弄清己方实际的采购需求 ,特别是要
注意与专业技术人员一道确定合适的价格条件 ,对于技术要
求有较深刻的理解 ,同时要注意双方的谈判底线 ,在双方底
线之间能够确定一合理的价格条件和可接受的成交价格。

总之 ,逆向反扣思维在谈判中如能取得成功 ,必然受益
匪浅 ,它要求谈判者多在价格条件上做文章 ,找出一些对自
己有利的关键条件 ,作为满足条件 ,当然 ,也可以适当地和其
他谈判思维形式交叉应用 ,总会使自己的谈判技巧得到提升
和商务谈判的利益得到满足。
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提现。四是关注拆分交易。如果客户为避免大额交易报告
而刻意拆分交易 ,既可能引起反洗钱资金监测人员的合理怀
疑 ,又可能增加交易费用 ,降低金融交易的效率 。
因此 ,基层银行要切实履行法律赋予的反洗钱的义务 ,

还需要政府 、监管当局 、金融机构 、客户等多方的共同努力 ,
通过创造良好的法律环境 、完善组织体系 、加强反洗钱宣传
培训 、规范金融环境 、完善金融秩序 、健全协调机制等来构筑
起我国完善高效的反洗钱工作框架。处在发现和报告大额
与可疑交易信息第一道关口的基层商业银行网点 ,在充分认
识到洗钱的渠道及其危害性后 ,要进一步坚定打击洗钱犯罪
的决心;努力培养高素质的专业反洗钱人员 ,以客户身份识
别为主体 ,以客户身份资料和交易记录保存为载体 、以报告
大额交易 、可疑交易和可疑行为为实质内容开展反洗钱工
作;尤其是在全球金融形势变幻莫测 、恐怖主义不断蔓延等
新的复杂形势下 ,基层银行更要对反洗钱的重要性有清醒的
认识 ,从国家利益 、社会责任与自身风险三个方面切入把握 ,
增强责任意识 ,大局意识与战略意识。严格遵循现有的法律
法规与内部规章制度 ,尽职尽责 ,提高反洗钱内部控制水平 。
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