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 锦囊一 

谈判的局中阶段，包含报价和合同条款磋商，是谈判的核心阶段。在这个阶段，双

方就商品名称、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、异议与索赔等问题要进行多个回合的讨价还价。可以说既是双方各自意志的集中

体现阶段，也是双方矛盾的激烈碰撞阶段。 
 

 锦囊二 

磋商的过程和结果关乎谈判双方最终的利益分配，决定着双方各自需求的满足程度。

因而，选择恰当的策略与技巧展开磋商，无疑是上策。 
下面介绍一些国际商务谈判的局中阶段常用的策略与技巧。局中常用的五大谈判策略有： 
1. 报价策略：顺利开局之后，报价阶段在国际商务谈判当中至关重要。报价要讲究

方式、时间、时机和技术。 
2. 进攻策略：向对方发起进攻，即主动提出我方条件（品名、规格、数量、包装、

交货期、支付条件、单价等，以价格为核心）。 
3. 防守策略：针对对方的进攻做出防守，即还价或还盘，前者为反向提出单一条件，

后者为反向提出综合条件。 
4. 让步策略：国际商务谈判自始至终是利益的争夺，也贯穿理性的取舍。在这一阶

段，让步成为绕不开的话题。让步是双方在交易条件上的相互退让，它充分体现了国际

商务谈判的合作性特征。佛教禅宗哲学认为，“舍”“得”二字互为因果。舍是手段，得

乃结果。舍弃世俗的利益，精神的升华就在彼岸。国际商务谈判中，道理其实是一样的。

让步并非单方面一味退让，而是一项双方合理取舍、有舍有得的大智慧。让步的频率、

幅度、时机都需要仔细琢磨，才能收到预期效果，同时不致一方损失过大。 
5. 僵局策略：国际商务谈判中有时在磋商与成交之间有这样一种暂时阶段，即僵局

阶段。即双方条件已经摆明，但不再互相让步，无法达成一致、又不宣布谈判中止。 
谈判中出现僵局主要有两种原因引起： 

 
国际商务谈判进入僵局阶段，是进还是退，给双方造成极大压力。进，可能造成利

益损失；退，前期谈判中投入的时间、精力、金钱会成为无法收回的沉淀成本。僵局可

能是双方谈判的自然结果，但如果故意制造僵局或主动维持僵局，以及打破僵局，则也

可能是有意为之的谈判策略。 
 



 锦囊三 

以上策略可以通过具体的技巧来实现，如下表： 

   谈判局中策略、技巧、应用对照表 

策略 技巧 应用于 

报价 

● 低价高报 
● 高价低报 
● 抢先报价 
● 后发制人 
● 先询后报 
● 主动发价 
● 奇数定价法 
● 差别报价法 
● 价格分割法 

报出我方要价 

进攻 

● 集中精力攻击一点 
● 全线进攻，多点攻击 
● 软硬兼施 
● 吹毛求疵 
● 制造竞争 
● 虚张声势 
● 各个击破 
● 实施威胁（压迫式威胁、胁迫式威胁、自

杀式威胁） 

先发制人或索要让步 

防守 

● 极限控制（预设权力极限、设置财政极限、

施加政策极限） 
● 先例控制 
● 疲劳战术 
● 以攻为守 

抵御对方进攻 

让步 

● 只在最需要的时候才让步 
● 限制单次让步幅度，比如 2% 
● 让步须有对价 
● 欲擒故纵，交换让步; 
● 控制让步频率 

欲与对方达成一致 

僵局 

制造僵局 
维持僵局 
打破僵局（让步法、威胁法、时间极限法、

软硬兼施法、变题法、场外缓解法） 

索要让步未果/ 
搁置争议/ 
追求积极结果 

 


