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B4_E5_9B_BD_c29_645620.htm 第八章 国际商务谈判过程和策

略 一、国际商务谈判过程 (一)开局阶段(非实质性谈判阶段) 1

、开局阶段的谈判目标 开局阶段主要是指在双方进入实质内

容谈判之前，就实质谈判内容以外的话题进行交谈的那段时

间。目标在于建立一个和谐的谈判气氛。谈判气氛通常有三

种： 1)热烈、积极、友好的气氛。 2)冷淡、对立、紧张的气

氛。 3)介于以上两种气氛之间的气氛。 2、入场见面寒暄 1)

入场。径直走向会场，表情自然，目光坦率，态度诚恳。 2)

握手。注意握手的时间、力度、方式，亲切郑重，不迟疑、

不傲慢，不要久握不放。 3)介绍。可以自我介绍，也可以由

领队向对方介绍。 4)问候与寒暄。亲切和蔼，轻松自如。 3

、议程谈判 1)表明谈判目的，即双方为什么坐在一起。 2)讨

论谈判议程，即主要议题和双方共同遵守的规程 3)讨论谈判

进度，即日程安排 4)介绍双方谈判人员的组成 (二)报价阶段 

这一阶段，谈判双方各自提出自己的交易条件，表明各自的

立场和利益。 (三)磋商阶段。 这一阶段，双方就存在的分歧

和矛盾进行磋商和讨价还价，经过一系列的磋商使彼此的立

场逐步接近和趋于一致。 (四)成交阶段 在双方立场接近并达

成一致的情况下，用文字以合同的形式将全部内容和交易条

件按照双方确认的结果记录下来，双方签字，谈判结束。 二

、开局阶段的策略 开局阶段在谈判中是非常重要的。运用什

么策略建立什么谈判气氛必须考虑以下因素。 (一)谈判双方

企业的关系。 1、双方企业过去关系很好，谈判气氛应该是



热烈、友好、真诚和轻松愉快的。 2、双方企业过去关系一

般，应争取创造一个比较友好、随和的气氛。 3、本企业对

对方企业印象不佳，开局的气氛应该是严肃的、凝重的。 4

、双方企业过去没有业务往来，应力争创造一个友好、真诚 

的气氛，以淡化和消除双方 的陌生感。 (二)双方谈判人员之

间的关系 1、若双方谈判人员过去有过交往并结下一定友谊

，应进一步增强这种友谊和感情，以利于谈判的顺利进展。

2、若双方谈判人员过去没有交往，应在本次谈判中加强双方

之间的交往，以利于今后业务的进一步发展。 (三)双方的谈

判实力 1、若双方谈判实力势均力敌，应力求创造一个友好

、轻松、和顺的气氛，本方谈判人员在姿态和语言上要做到

轻松而不失严谨，礼貌而不失自信，热情而不失沉稳。 2、

若本方的实力明显强于对方，本方在语言和姿态上，既要礼

貌友好，又要显示本方的自信和气势。 3、若本方的实力弱

于对方，本方在语言和姿态上，一方面要表示友好与积极合

作，另一方面要充满自信，沉稳大方，使对方不能轻视自己
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