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国际商务谈判中利益冲突的预防与解决
方　芳　　中国电力工程有限公司

摘　要：国际商务谈判对国家、企业和公民发展的重要性不言而喻，预防与解决国际商务谈判中利益冲突示为成功的关键。本文从产生国
际商务谈判利益冲突的原因出发，提出有建设性的预防与解决方法。
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中国加入WTO，给国家、企业和公民的发展提供了更大的国际
舞台，涉及到更多的国际商务谈判工作，预防与解决国际商务谈判中
的利益冲突具有极其重要意义。

一、当前国际商务谈判中存在利益冲突的原因
1.概述。国际商务谈判，是国际商务活动中不同的利益主体，为

了达成某笔交易，而就交易的各项条件进行协商的过程。利益主体通
常为不同国家的政府、企业或者公民。具有政治性强、以国际商法为
准则、要坚持平等互利原则、谈判难度大等特点，在国家、企事业单
位经营工作中占据着非常重要的地位。

2.存在利益冲突的原因。
2.1文化差异。由于国际商务谈判的对象为外国的政府、企业或

者公民，不同国家具有不同的政治经济制度，亦有着迥然不同的历
史、文化传统，不同国家间的谈判对象的文化背景和价值观念也存在
着明显的差异。因此，在商务谈判中双方的风格也各不相同。如果没
有充分的了解，极易在国际商务谈判中产生各种利益冲突。 例如，
美国人往往侧重谈判效率，讲究实际利益，喜欢根据合同条款进行商
务谈判。如果不了解美国人的做事风格，一直拐弯抹角，就很容易产
生利益冲突。而韩国人在谈判中非常注重谈判礼仪，如果在谈判时对
韩国的礼仪有所冒犯，则难免产生利益冲突。

2.2与生俱来的对抗性。国际商务谈判的本质工作为谈判工作，
而谈判工作具有明显的对抗性。谈判双方需要维护自身的利益，因此
难以避免在谈判过程中产生各种利益冲突。往往谈判因为坚持己方利
益而无法继续下去的时候，就是出现了对抗性谈判的情况。对抗性的
根本原因是由于双方都坚持己见，不做让步，谈判就陷入了僵局。要
突破这种僵局，第一是暂时搁置问题，让谈判双方多一些思考和商榷
的空间，为最终达成共识做出一些让步，第二是可以借助双方信任的
第三方介入，来调解双方的矛盾，找到共同利益，从而减小对抗，突
破僵局，解决问题。在国际商务谈判时，需正视谈判本身所附带的对
抗性，运用好谈判策略及技巧，最大化地避免利益冲突，保护自身利
益。

2.3信息不对称性。国际商务谈判是双方共同的活动，而只有有
效、对称的信息才能够确保谈判工作的高效进行。在谈判过程中，谈
判双方都非常需要正确的信息，更需要对信息有正确的搜集和解读，
信息的对称更重要的在于准确解读之后的对信息的彼此传递。而往往
由于种种因素导致谈判双方的信息不对称，从而引发各种谈判利益冲
突。

二、如何预防国际商务谈判中的利益冲突
为了使企业在国际商务谈判中更为顺利，预防各种利益冲突的

发生是国际商务谈判得以顺利进行的关键。包括做好相应的准备工
作，高效执行预定的策略及有效的进度跟踪工作。

1.认真做好谈判准备。在国际商务谈判过程中，为了能够争取
己方利益最大化，有效地预防各种利益冲突产生，需要从充分了解
对方、组建谈判团队、制定谈判目标及谈判策略等方面做好准备工
作。

1.1深入了解。“用师之本，在知敌情。未知敌情，则军不可
举”，由此可见深入了解的重要性。在谈判之前，需要对对手的详细
情况以及谈判所处于的环境做深入的了解，分析在谈判过程中自身的
优势及劣势，掌握谈判的主动性。从自身而言，需要对商务谈判的可
行性入手，预先判断谈判可能出现的利益冲突点；从对手而言，则需
要考察对方的实力，结合对方国家的法律法规、人文风情、商务礼仪
以及对方谈判人员的实际情况。

1.2明确目标。目标的明确，才能够确保各项工作得以有序开
展。在进行国际商务谈判之前，需要根据业务实际情况及对手状况，
制定合理的谈判目标。在商务谈判过程中，最经常遇到的问题点就是
价格问题。因此，在制定商务谈判目标时，需要制定符合自身经济利
益的产品单价。产品单价的制定，则需根据当前市场行情、行业利润
情况、自身企业成本等方面综合考虑。比如自己是一个进口商，则需
要制定进口最高价格；如果是一个出口商，则需要制定出口最低价
格，所制定的价格就是本次国际商务谈判的目标之一。

1.3制定策略。正确、合理的谈判策略，是国际商务谈判得以成
功开展的重要因素。在实际谈判过程中，需要根据谈判目标制定合

理、高效的谈判策略。比如，在实际谈判过程中会采取相应的合作策
略及竞争策略，使得自身的利益最大化，又可有效避免各种利益冲突
产生。

1.4组建团队。目标及策略的高效执行，均离不开优秀的团队。
在谈判之前，非常有必要组建优秀的国际商务谈判团队。团队成员不
仅需要包括所涉及的业务专业人员，同样还需要包括对国际商法、文
化差异、财务知识、外语等深入了解的专业人士。

2.正确执行谈判策略。在开展国际商务谈判过程中，需要恰当地
运用各种谈判策略，以确保自身利益最大化，又可避免产生各种利益
冲突。在实际谈判过程中，常常所使用的谈判策略包括刚柔相济、拖
延回旋、以退为进、留有余地、相互体谅等各种策略。对常用的谈判
策略所对应的优缺点要有深入的认识，才能够在实际的谈判过程中恰
当、合理地使用各种谈判策略，发挥出最大作用，确保谈判工作得以
顺利开展。

3.紧密跟进谈判进度。在国际商务谈判过程中，需要紧密跟进谈
判进度，对谈判过程中可能产生的各种利益冲突做出正确的预判，并
采取相应的预防措施，以有效地避免各种利益冲突发生，维护自身利
益。在国际商务谈判时，需要根据实际情况制定谈判关键节点或里程
碑，并根据关键节点安排跟进人员及时间进度，以确保有效的跟踪。
如果谈判的时间进度超出之前预定的时间进度，则需要发出相应的预
警，以引起决策人员的高度重视，协调谈判人员，确保谈判工作顺利
展开。

三、如何解决国际商务谈判中的利益冲突
在国际商务谈判过程中，难以避免产生利益冲突。当产生利益

冲突后，合理应用各种解决方法，能够在避免利益冲突激化的情况
下，确保谈判工作得以继续开展，维护双方利益。

1.明确解决利益冲突的基本原则。在国际商务谈判过程中产生利
益冲突时，一定要明确解决冲突的基本原则，即平等、互利、共赢。
另外由于双方对国际商务活动的想法及立场有所不同，致使利益冲突
的产生。因此在谈判的过程中，可以互换角度，以更好地解决各种利
益冲突。不同的国际商务谈判项目，解决利益冲突的原则并非是一成
不变的，应该根据实际情况灵活处理。但是在解决利益冲突过程中，
保护自身的经济利益，把握谈判底线是任何项目均需遵循的谈判原
则。

2.了解解决利益冲突的关键点。在解决国际商务谈判中发生的利
益冲突时，需深入了解所需要关注的关键点，一般主要包括解决冲突
所需要遵循的客观标准以及利益分割原则。在实际谈判过程中，需要
按照市场价值、成本、行业标准、科学计算、时效性、双赢原则，建
立公平的谈判标准，以符合双方的谈判意愿。另外，需要建立公平的
利益分割原则。比如，国际贸易业务涉及到大宗物品交易时，则需要
根据期货市场所决定的价格进行基差交易，以确保谈判双方的利益均
得到有效保护。因此，为了确保国际商务谈判顺利开展，事先需要对
关键点进行宣导。在宣导过程中，应该侧重于对所需要的关键点进行
详细讲解、并且提出有针对性的解决措施，以顺利、高效解决各种实
际谈判过程中出现的利益冲突。

3.寻找利益冲突双赢的解决方案。国际商务谈判是双方追求双赢
的过程。面对谈判双方的利益冲突，寻找出双方的实质利益，找到对
双方都有利的解决方案，以实现谈判双方利益最大化。对于国际商务
谈判而言，每一个谈判都有潜在的共同利益，共同利益就意味着商业
机会。注重从双方的共同利益出发，求同存异，制定符合双方共同利
益的解决方案。

四、结语
国际商务谈判在政府、企业、公民开展业务中占有其重要地

位。有效地避免、解决谈判过程中产生的利益冲突，决定了其能否顺
利开展，因此掌握、预防及解决利益冲突的方法极其重要。
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