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結合拍賣與談判，
解決交易實務問題的新理論

劉必榮

　　《競價談判學》是一本兼顧理論與實務的書，非常有啟

發性。而出自哈佛大學教授之手，對業界與學界，相信造成

的影響與衝擊也會更大。

　　作者古漢教授認為，傳統的談判理論研究，不足以解釋

或指導現實世界的談判。所以必須把「拍賣理論」加進去，

冶「談判」與「拍賣」於一爐，融合而成一套新的概念與戰

術，庶幾能與複雜的商務環境更為貼近。

　　我同意作者的看法。因為談判本就是一門「入世」的

學問，一門介於理論與實務交界的學問，必須在實務的

「樹」，與理論的「林」中維持平衡。純學術的論述，往往

將談判情境設定得太簡單，或太靜態，讓談判者在運用時老

覺得搔不著癢處。

　　以下分別介紹與討論本書重點。

圖1　談判、拍賣與「競價談判」的比較 19

圖2　「歡樂一家親」談判的讓步之舞 51
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圖8　面對「贏家的詛咒」時，調整策略的流程圖 166
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圖14　購買新車的價格談判紀錄 277
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導言

　

　　圖1可用來說明競價談判。談判中的競爭壓力主要來自

和桌子對面的互動。而在拍賣中的情形則相反，競爭壓力

主要來自談判桌同一邊的互相引動。一旦賣方建立了拍賣過

程，就變成被動的參與者。價格推高的工作，主要是由出價

者之間的競爭推動的。

　　圖1的關鍵在於，在多數真實世界的情境裡，桌子同

一邊和桌子對面的競爭是並存的，我稱之為「競價談判」

（negotiauction）。過去十年來，我在哈佛商學院的專題研

究、諮詢、以專家身分參與聽證、作證，以及實驗研究，都

以此為研究課題。研究過程中，最初我以為「競價談判」是

所有談判的一支，是一種包含拍賣在內的特別談判。然而，

談判學者則愈來愈應用導向。它們本應出於同源，卻走向

陌路。

何謂競價談判？

　　在這本書裡，我想要嘗試的，不是從這兩個學術領域

著手，而是嘗試引導實務界人士以他們現有的方式來解決

問題。尤其是要把各自發展、各自成派、沒有交集的談判

理論和拍賣理論結合在一起，以便為身在談判情境中的

實務界人士提供指引。新墨西哥州立大學的泰奇（Jeffrey 

Teich）教授在2001年創造了「競價談判」（negotiauction）

這個術語，他用電腦演算法和網際網路軟體結合了拍賣和

談判過程。2我則是於2004年，在一篇與哈佛大學查克豪瑟

（Richard Zeckhauser）教授共同發表的論文中引介了這個術

語，用以捕捉一對一談判和蘇富比式拍賣兩者之間的模糊地

帶。根據我的定義，競價談判其實隨處可見：談判者兩頭作

戰，一邊當然是和談判桌對面的人交涉，另一邊則要和坐在

談判桌同一邊、不論是已知的、未知的，或是潛在的對手

競爭。

2 在泰奇教授慷慨同意下，我得以使用「Negotiauction」這個用語。就本書
使用的程度而言，確實有必要徵得他的同意。

競爭壓力的來源

談判 拍賣 「競價談判」
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圖1　談判、拍賣與「競價談判」的比較
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•我的買車詢價經驗

•成功的關鍵

•結束競爭

說，每一隊應該留在自己的會議室裡，不得在走廊上閒晃。

任何違反規則的競標者就會被掃地出門。這是一個標準的

軸輻式情勢，所有的資訊流由CWA掌控。但是20個小時以

後，賣方的銀行卻改採點對點的方式，只要競標者出入會議

室時有賣方代表在場，他們就可以互相交談。

　　這個過程的轉變，使得賽維斯和杜邦數據找出價值創造

的可能性大為提高，但這也使得創造出來的價值較可能由賽

維斯和杜邦數據分享，而不是落在CWA手上。這點尤其真

確，因為第二高價的高爾斯科技，對於CWA資產所認定的

價值要比賽維斯低多了。

競價談判重點

現在，我要把探討重心轉移到競價談判中第三種改

變賽局的行動，這也是我認為最重要的行動。這三

種行動大致上按時間順序排列：設局行動（見第8

章），通常出現在競價談判一開始的時候；轉局行

動（見第9章），通常出現在已經展開競價談判之

後；成局行動（見第10章），則是讓競價談判提早

結束。若好好運用的話，通常買、賣雙方都能從中

獲益。

第

10
章

成局的行動
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靜待結果，以為標單會蜂擁而至。

　　但事情並不如我想的那麼容易。一號經銷商離我的住處

最近，但毫無音訊。二號經銷商來電了，卻不肯在電話中

向我報價。「我們最好的價錢保留給走進展示間的客人，」

業務代表向我保證，「來現場看看，我們一定會給你好價

錢。」這一家經銷商離我們家大約30哩遠，而我不想千里

迢迢跑去，只為了一個未確定的報價。

　　三號經銷商似有意願與我做生意。經過初步電子郵件溝

通後，業務員也催促我到店裡看看，但見我依舊不為所動，

於是改變戰術：「如果我們現在給你個好價錢，你是不是願

意今天就向我們訂車？」「那當然，」我回答他。後來報價

來了：57,975元，和製造商建議零售價完全一樣，一個子兒

也沒少。我回信問他：「你能提供更好的價錢嗎？」於是得

到以下這封由業務經理回的信：

　　我們能不能給你比製造商建議零售價更好的價

錢？⋯⋯絕對沒問題！約翰正在恭候你的下單，我們不

希望你要到數字後就不聞不問了。聽起來似乎你心裡已

經有一個底，但你為了某些原因並不想讓我們知道⋯⋯

就像約翰說的，唯有來到我們的展示間，才能拿到最好

的價錢，因此若你想要有個好交易，請移駕⋯⋯你什

麼時候可以過來？」

2 004年，老婆大人為了慶祝我邁入事業的新里程，要送

我一台拉風的新車。四年之後，我終於決定接受，於

是賣掉我心愛的十年豐田老車，到市場上看車。我最後選定

了廠牌和車型，連結到Edmunds.com的網站，鍵入我要的選

項、我的郵遞區號，以及我想要的顏色。

　　我發現，製造商建議零售價（Manufacturer’s Suggested 

Retail Price，簡稱MSRP）是57,975美元，而經銷商進貨價

（invoice price）是54,615美元。所謂建議零售價，是製造商

從汽車的基準價開始算起，再加上各項選配件後計算得出的

價錢。經銷商進貨價顧名思義，即是經銷商向製造商進貨的

價格，其中並不包括銷售人員的利潤成本。因此我一心一意

想以經銷商進貨價買到車子。

我的買車詢價經驗

　　有了這些資訊做為後盾，我開始執行交易。但究竟要

運用談判，還是拍賣呢？我已經做足功課，找出我要的功

能，我也知道在波士頓地區有四家經銷商，所以依據第3章

討論過的，現在有四家可能的「競標者」（即賣方）、一件

貨品，以及一項純粹關乎價格的交易，因此應採用拍賣的方

式。Edmund.com使得拍賣變得更簡單，只要彈指之間便能

完成：我只需要敲幾個按鍵，輸入我想要的配備，向這四家

經銷商宣布我要的條件，請他們提供報價就好了。我坐下來
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戰術，表示之前曾有其他顧客上鈎，想要在經銷商恢復理智

之前，衝到店裡抓住這個畢生難求的機會，結果只會發現，

低價原來是個幌子。（假若你想知道，那個被背叛的買方會

有什麼求償要求的話，答案是零，因為在電子郵件來來回回

之間，並沒有真正形成合約。）

　　一旦我們確認過（又一次確認）我想要買的車款後，我

又發了一封電郵給克里斯：「請讓我知道正確的價格，並且

把我可能想要添加或汰換的選配件價格逐項列出明細。我們

想盡快完成這筆交易。」我後來再也沒有克里斯的消息。

　　所有這一切，都讓我買車的希望落空，得到的只是失敗

的拍賣。我決定改變戰術，到經銷商那裡實地走一遭。我打

算從一號經銷商開始，因為離我住家最近，而且之前曾向他

們買車，印象中和他們打交道的經驗很不錯。此外我也認

為，他們當初之所以沒有給我報價，可能因為在忙著招呼展

示間的顧客，看起來那也是個好兆頭。

　　我在一個週間的下午造訪他們，一位看起來很開朗的

男士前來接待（暫且稱他為安迪）。我們討論過各式各樣的

替代方案，也確認了我想要的組合，之後便坐下來開始談

價錢。

　　安迪向我解釋，2008年的車型才剛上市，是非常熱門

的車款，想買的人甚至會支付比製造商建議零售價還高的價

錢。當我一臉狐疑望著他時，他打開抽屜，拉出幾份發票。

　　套句洋基職棒巨星尤吉．貝拉（Yogi Berra）的名言，

這場景真是似曾相識啊。我把三號經銷商從我的清單上

刪掉。

　　和四號經銷商的對話最有意思。一位業務代表（姑且稱

他為克里斯）打電話給我，確認我要的車型和選配（其實我

在網路上早就寫的一清二楚）。之後克里斯再度來電，開價

41,650美元。

　　41,650？還比經銷商進貨價少了10,000多美元？我馬上

接受這個價錢。克里斯告訴我，我需要親自到門市簽署一些

文件。我告訴他，我很樂意過去簽字，但我希望他能以書面

方式報價給我。在報價單上逐項寫出我選用的配備之後，傳

真給我。

　　二十四小時過去了，看不到克里斯的任何隻字片語。我

打電話過去，還留了言，最後終於等到經銷商回電：「對不

起，出了點差錯，克里斯報價給你的，是比這一款便宜很多

的另一車型。」

　　我不相信出了什麼差錯。我的直覺是，克里斯所做的，

其實和二號、三號經銷商一樣，就是要把我「騙」到展示間

去。我能理解汽車業務員痛恨拍賣的心理，也頗為欣賞二

號、三號經銷商無所不用其極地運用戰術。但在我看來，

克里斯想用不合理的低價，引誘我跑到20哩路之外的店裡

去，此舉已經超越了職業倫理應有的分際。他對我使出這種
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買方的姓名全被遮住，但日期清晰可見，顯示幾週前有顧客

買了這款車，而成交價比製造商建議零售價高出許多。我心

裡想，這些顧客若不是笨蛋，就是不在乎價格，或是這些都

是假發票。但不論原因為何，我都不打算以這種價錢購買。

於是我想辦法破除安迪的招數，我說：「如果你以為我會支

付相當於製造商建議零售價的話，那等於是在浪費你、我的

時間，我只有馬上離開。」

　　安迪退讓一步，表示要去「核算一些數字」，不久後帶

著他的第一次開價回來了：57,975美元─和製造商建議零

售價一模一樣。這真是折磨人。當我們在討價還價的同時，

安迪在報價單上寫下他的開價（見圖14），由此可見汽車銷

售人員正是這樣訓練出來的，為的是要讓整個過程清晰可

見，同時展現他的讓步程度。不幸的是，我不曾接受這樣的

訓練，所以我不記得我到底還價多少。又經過一番討價還價

之後，安迪帶著他「最佳且最終」的提議回來了：55,885美

元，比製造商建議零售價足足少了2,090美元。我想，我們

終於有進展了。我會很高興用這個價錢買下我選的車型，尤

其是我已經和波士頓另外三家汽車經銷商都打過交道了，雖

然，我也可以再回到二號、三號經銷商那裡，但若我去了，

我的談判地位將會變差。

　　因此，我還是堅持繼續向前推進。安迪做了典型的「回

去和經理討論」的動作，然後帶著「我能給的絕對最好價

圖14　購買新車的價格談判紀錄

譯註：圖中有三個談判的價格，展示出談判的進程。圖右下

角用筆圈出的「57,975」美元是經銷商最早提出的所謂「最
佳且最終」價格，其實和製造商建議零售價一模一樣，而作

者不能接受。經談判後，經銷商先是降為55,885美元（見圖
右下角），後來又降為55,350美元（見圖中），至於最後的實
際成交價，則未顯示在這張報價單上。
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