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缔约是国际商务谈判的终极目标。不能缔约的谈判是伪谈判，是人、财、物的浪费。

和谈判的其他阶段一样，缔约阶段不能松懈，也需要运用恰当的策略和高超的技巧小心

对待，否则可能前功尽弃、功亏一篑。 
缔约阶段如何“踢好临门一脚”？谈判者可以运用的策略有以下几种。 
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（策略一）察言观色 
用于捕捉成交信号。具体技巧有： 
技巧一 谈吐判断法 
当对方谈话中心围绕价格时，当对方提问集中在具体细节上时，当对方提出具体要

求时，往往可以判断对方成交意愿很强烈。 
技巧二 情势判断法 
以下是表明强烈成交意愿的情势： 
1. 当对方随时乐于与我方约见时。 
2. 当对方在众多卖家中特意索要我方价目单和样品等资料，并认真研究条件，不时

提问具体细节时。 
3. 当对方谢绝其他卖家约见，一门心思和我方谈判时。 
4. 当对方在商务谈判中向我方请托私人事务时。 
此外还可以结合对方表情变化加以判断。 
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（策略二）审慎评估 
要做到万无一失，缔约前必须审慎评估最后成交方案。主要做以下几件事： 
1.  确定预计要商谈的事项已经逐一谈妥。 
2.  确定已经取得的成果在符合预期目标范围内。 
3.  确定结尾技巧。 
4.  准备合同草案。 
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（策略三）促成交易 
在缔约阶段，面对一系列的交易条件，谈判者往往担心吃亏上当，或者担心存在机

会成本，于是时常会犹豫不决，在签约时刻感到下笔千斤。这时，一方必须审时度势，



帮助对方迅速决策并缔约。具体成交技巧有： 
技巧一 次要问题法 
次要成交法就是一个很有效的促成交易方法。我方可以说服对方和我方一道坐下来，

逐一审阅次要条件，理性分析，逐一确认签字。当周边条款一一落实后，对方会发现核

心条款也迎刃而解，于是会心甘情愿和我方缔结合同。 
技巧二 保证法 
根据成交信心动力理论，即便国际商务谈判中的一方之责任与义务是根据法律或惯

例不言而喻的，只要在谈判中或在合同条款中没有加以明确约定，对方都缺乏信心而缺

乏成交动力。为此，一方不妨在缔约阶段反复向对方保证己方将要履行的责任与义务，

消除对方的心理障碍，促进成交。 
技巧三 先例控制法 
所谓先例控制，是指援引以往对我方有利的成功先例，利用其权威性来阻止进攻。 
援引先例可以缩短谈判时间，加快决策过程，并带来安全感。但是另一方面，先例

控制策略也有自身的局限性。先例是发生在过去的事，自有其存在的前提条件。而现在

的条件可能已经发生变化，先例对当前事务的影响自然会降低。 
技巧四 让利法 
商人都是利益动物。企业的唯一追求就是利润最大化。即便一场国际商务谈判耗时

很久，商人在被催促签约之前，总希望得到最后的让步，以获得更大的利益。利用这种

心理，谈判者可以通过在最终方案基础上再次地、终局性地让利给对方，使对方得到意

外的惊喜，让对方感到占了便宜，从而促进成交。 
让利有两种具体做法。一种是价格打折。另一种是提供范围更宽、期限更长的售后

服务。使用打折法促进成交时，一定要配合使用下面的时间极限法或规定最小订货量。 
技巧五 时间极限法 
在讨论如何缓和国际商务谈判僵局时，已经提到时间极限法。在缔约阶段，时间极

限法也有发挥功效的场合。一方可以通过给缔约时机施加时间极限，向对方提示最后成

交机会，给对方施加心理压力，促进成交。 
大量国内外贸易实践表明，将时间极限法和让利成交法配合使用，在促进成交方面

效果显著。 
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（策略四）让步 
缔约阶段，双方已就商品名称、规格质量、包装方式、订货数量、单位价格、交货

期和支付方式、运输、保险、异议与索赔等问题基本达成一致。可能仅仅剩余个别条款

存在争议，例如价格条款、装运条款、支付条款和争端解决条款。 
在这个阶段，为了促使对方与我方妥协，我方常常再次主动使用让步策略以交换对

方让步。 
如何做才是最佳的让步？美国谈判大师卡洛斯通过一项实验发现了有趣的现象。 



首先他征集了八组实验者，每组一人。这八位实验者预先的谈判经验各异：有的是

毫无谈判经验的外行，有的是初出茅庐的销售“菜鸟”，而有的是经验丰富的资深推销员。 
其次，他告知每组实验者一个假设：某公司出售商品，准备最多让价 60 元。现在要

求每组实验者扮演卖家角色，设计谈判方案，任务是分四次让出 60 元价格。 
实验结果如下： 
第一组在前三阶段拒不让步，直到第四阶段才让出全部 60 元的额度。 
第二组在四个阶段均匀让价。 
第三组每次都让价，分别为 24 元、18 元、12 元、6 元，但让价幅度递减。 
第四组每次都让价，分别为 28 元、20 元、11 元、1 元，让价幅度递减，但单次让

步幅度大。 
第五组也是让步幅度递减，但在前两次以 40 元、20 元就把让价额度耗光了，后两

步只能拒不降价。 
第六组与第三组反其道而行之，虽然每次都让价，但让价幅度递增，四次让价分别

为 6 元、12 元、18 元、24 元。 
第七组先让价 50 元，再让价 10 元，第三次反悔加价 2 元，第四次又让价 2 元。 
第八组在第一次就让出全部 60 元额度，然后在其余三次拒不让步。 
最后，卡洛斯总结：上述八组实验结果概括了现实中的八种让步模式，可从下表中

得到归纳。 

   谈判中让步模式一览表 

组别 第一阶段 第二阶段 第三阶段 第四阶段 模式 
1 0 0 0 60 冒险型 
2 15 15 15 15 刺激型 
3 24 18 12 6 希望型 
4 28 20 11 1 妥协型 
5 40 20 0 0 危险型 
6 6 12 18 24 诱发型 
7 50 10 -2 2 虚伪型 
8 60 0 0 0 愚蠢型 

 
从上表中可以得出以下结论： 
其中第三种和第四种让步模式比较成熟和中庸，容易掌握，因而也最为常用。 
第五种和第七种让步模式需要高超的技巧，常人难以驾驭，因而较少使用。 
其他让步模式的使用前提非常苛刻，因而极为少用。例如，第一、二、八种模式在

卖方垄断情况下使用，带有垄断者无可辩驳的强制性和随意性特征。而第六种模式只在

买方垄断情况下适用。 
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（策略五）争取让步 
在谈判收尾阶段，我方主动让步后，还要争取对方让步，以达成一致。同让步一样，

争取让步也是国际商务谈判磋商阶段的重要策略，它是同一枚硬币的反面。 
为了实现争取让步的目的，国际商务谈判者可以运用以下技巧或者技巧组合： 
技巧一 软硬兼施 
技巧二 制造竞争 
技巧三 虚张声势 
技巧四 各个击破 
技巧五 吹毛求疵 
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（策略六）实施威胁 
国际商务谈判中的威胁，是指一方明示或暗示将给对方施加某种损害。对方如要求

实施威胁的一方放弃损害，必须首先满足其提出的某些苛刻的条件。实施威胁既是防御

进攻的手段，也是缔约阶段促成交易的手段，谈判者应该相机行事。 
谈判者主要通过三种技巧实施威胁策略，促使成交： 
技巧一 压迫式威胁。其特征是威胁方自身不遭受损害。主要发生在威胁方恃强凌

弱的情况下。 
技巧二 胁迫式威胁。其特征是威胁方自身也遭受利益损害，但小于对方遭受的利

益损害。主要发生在谈判双方势均力敌的情况下。 
技巧三 自杀式威胁。其特征是威胁方遭受的损害大于对方遭受的损害。仅发生在

威胁方走投无路的情况下。 
 


