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 锦囊一 

谈判的开局阶段是指谈判双方在进入具体交易内容之前，进行相互介绍、寒暄及就

谈判内容以外的话题进行交谈的那段时间和过程。谈判的开局阶段一般不进行实质性的

谈判，而是只进行寒暄和讨论一些与谈判主题不相关的话题。 
 

 锦囊二 

谈判开局是谈判的起点，它对谈判起着引导的作用，关系到能否取得谈判的主动

权和控制权。良好的开局是谈判成功的一半。如果谈判开局处理不好，就会有两种弊

端：一是所定的目标过高，会使谈判陷入僵局；二是谈判的要求太低，则会达不到预

期的谈判目的。下面主要介绍一些谈判开局的策略。谈判的开局主要有以下五种策略：

一致式开局策略、保留式开局策略、坦诚式开局策略、挑剔式开局策略、进攻式开局

策略。 
1. 一致式开局策略：是指谈判开始时，为了使对方对己方产生好感，通过“肯定”

“协商”的方式，在谈判初期创造出一种对谈判“一致”的感觉，从而营造出一种愉快友

好的氛围。 
2. 保留式开局策略：是指在谈判开始时，对谈判对手提出的关键问题有所保留，不

做明确地、彻底地回答，而是给对手造成神秘感，吸引对手步入谈判。 
3. 坦诚式开局策略：是指向谈判对手陈述自己的观点或想法时，以开诚布公的方式

为谈判打开局面。坦诚式开局策略比较适合谈判双方有着长期的合作关系，且双方对以

往的合作都比较满意，彼此都比较了解，不用太多的客套，节省时间，减少了很多外交

辞令，而是坦率地、直接地提出己方的观点、要求，反而能使对方对己方产生信任感。 
4. 挑剔式开局策略：是指开局时，对对手的某个错误或某个礼仪失误严加指责，让

其感到内疚，从而营造低调气氛，迫使对方做出让步的策略。 
5. 进攻式开局策略：是指谈判方通过语言或行为来表达己方强硬的姿态，获得谈判

对手对己方的尊重，从而制造心理优势，使得谈判顺利地进行下去。在使用进攻式开局

策略时一定要谨慎，因为，在谈判开局阶段就是设法显示自己的实力，刚开局就使谈判

处于剑拔弩张的气氛中，对谈判进一步的发展极为不利。 
 

 锦囊三 

谈判开局氛围的营造 

谈判开局气氛对整个谈判的过程起着相当重要的影响和制约作用。从某种程度上说，



控制了谈判的开局氛围，就控制了谈判对手。商务谈判开局气氛可以根据谈判气氛的高

低分为高调气氛、低调气氛和自然气氛。 
1. 高调气氛指谈判情势比较激烈，谈判双方态度主动、情绪积极，愉快因素在整个

谈判开局过程中占主导因素。 
营造高调气氛的方法有四种：感情攻击法、称赞法、幽默法、问题挑逗法。 
（1）感情攻击法。感情攻击法指通过某特殊事件来激发人们心中的感情因素，使之

迸发出来，达到营造气氛的目的。 
（2）称赞法。称赞法指通过赞扬对方来削弱对方心理防线，调动对方的情绪，从而

激发对方的谈判热情，营造高调气氛。使用此法时，应注意以下几点： 
① 选择适当的称赞目标。选择称赞目标时应遵循“投其所好”的原则，选择对方引

以自豪的并希望己方注意的目标。 
② 选择适当的称赞时机。选择称赞时机要恰当，否则会适得其反。 
③ 选择适当的称赞方式。称赞时要自然，不要让对方感到你是在奉承他，否则会引

起对方反感。 
（3）幽默法。幽默法是通过幽默的方式消除谈判对手的戒备心理，让对方积极地参

与到谈判中来，营造高调谈判开局氛围。采用此法时要选择恰当的时机，采取适当的方

式，并且要收发有度。 
（4）问题挑逗法。问题挑逗法指通过提出一些尖锐问题诱使对方产生争议，使对方

渐渐进入谈判角色。采用此法时多在对方热情不高时，类似于“激将法”。但是用此法时

要慎重，要把握好火候，并要选择好退路。 
2. 低调的气氛指谈判气氛非常严肃、低落，谈判的一方情绪十分消极，态度十分冷

淡，不快因素构成谈判形势的主导气氛。在此情形下，谈判的一方应营造低调的谈判开

局氛围。 
如本方有进行讨价还价的砝码，但优势不是很明显，合同中某些条款也未达到我方

要求，这时如果对对方施压，会让对方在某些问题上做出让步。在使用此方法时，会给

双方造成较大的心理压力，谁的心理承受能力差，谁往往会妥协。因此，在使用此策略

时，一定要有较强的心理承受力，并做好充分的准备。 
营造低调气氛的方法也有四种：感情攻击法、沉默法、疲劳战术和指责法。 
（1）感情攻击法。感情攻击法与营造高调气氛的感情攻击法性质相同，都是以情感

激发作为手段，但感情攻击法是激起对方产生消极的情绪，使谈判在一种低沉、严肃的

氛围中进行，和营造高调气氛的感情攻击中方法刚好相反。 
（2）沉默法。沉默法是通过沉默的方式使谈判气氛降温，从而向对方施加心理压力。

在此法中，沉默并非一言不发，而是尽量避免就一些谈判的实质问题发表言论。采用沉

默法要注意以下两方面的内容： 
① 要有合适的沉默理由。假装对某个技术问题不懂；假装不理解对方的陈述；假装

对对方的失误的礼仪不满。 
② 要沉默有度，进行实时反击，迫使对方做出让步。 
（3）疲劳战术。疲劳战术指使谈判的对手对谈判中的某个问题或某些问题反复陈述，



从心理和生理上使对方产生疲倦感，从而使对方降低热情，使对方做出让步。在使用战

术时，应注意： 
① 多准备些问题，问题要设计合理，能够使对方感到疲劳。 
② 认真听对方的话，抓住对方的错误，从而迫使对方让步。 
（4）指责法。指责法指对对手出现的每个错误及某个礼仪失误进行职责，让对方感

到内疚感，从而迫使对方进行让步。 
3. 自然气氛指谈判双方情绪非常平稳，即不热烈，也不消沉。自然气氛较自然，无

需营造。双方在此方法下谈判比在高调气氛和低调气氛中传达的信息要更真实、准确。

营造自然气氛应： 
① 注意自己的礼仪，行为。 
② 要多记、多听，切勿过早和对方发生一些争议。 
③ 要多准备问题，询问方式自然。 
④ 针对对方问题，能正面回答的一定要正面回答，不能回答的要以恰当的方式回避。 
 

 锦囊三 

实现以上策略需要一定的技巧，如下表： 

   谈判开局策略、技巧、应用对照表 

策略 谈判气氛 应用场合 

一致式开局 ● 高调气氛 
● 自然气氛 征求对方的建议；对对方意见表示赞同 

保留式开局 ● 低调气氛 
● 自然气氛 在开局时对对手提出的问题有所保留 

坦诚式开局 
● 高调气氛 
● 低调气氛 
● 自然气氛 

适合于有长期业务关系的双方，开诚布公地向谈判对方

陈述自己的观点和想法 

挑剔式开局 ● 低调气氛 对对手的错误或礼仪失误时严加指责，迫使对方做出让

步 

进攻式开局 ● 高调气氛 对方在刻意制造低调气氛时 


