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海外承包工程商务谈判的成功影响因素、谈判准

备与案例分析 

（作者：睿达博创国际管理咨询（北京）有限公司；转载请说明出处） 

 

在国际承包工程项目的商务谈判过程中，会存在其中一方或双方确实

对达成任何谈判协议漠不关心。当事各方往往准备不足或根本没有准

备，他们的态度往往是无建设性、敷衍和没有任何承诺，因此商务谈

判无法产生任何可接受的成果和协议。经过尝试，双方放弃了商务谈

判（此时他们本可以达成协议！），最终提交诉讼或仲裁。 

 

一、如何提高商务谈判的成功率 

 

商务谈判成功的决定性因素主要有如下几方面： 

1、公司的项目文化，项目管理风格和行为。 

2、负责项目的主要人员（特别是项目经理和施工现场经理）和负责

谈判的高级管理者的能力和个人（个人资历-相关角色的作用可以很

好地应用于商务谈判和诉讼）素质。 

 

3、在日常项目工作中，特别是在施工现场，使用预防冲突的例行程

序： 
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•每周的现场会议，包括会议记录和标准议程，其中包括不同意见，

比如要求但没有批准的工作指令。 

•同意每日和每月进度报告的格式和程序，包括分歧。 

•商定的沟通格式和程序，并跟踪索赔和其他分歧。 

•双方每天进行正式和非正式的接触。 

•当分歧可能演变成冲突时的双方及时沟通系统。 

 

二、合同双方及其情况 

1、早期发现一个潜在的项目冲突是非常重要的，从而可以避免和预

防冲突的“由点到面、由浅入深”的全面对抗与争端。 

“项目冲突发展阶段清单/检查单”。 
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2、建议每一方首先认真和尽可能客观地分析对方情况，然后分析己

方情况。在进行这种分析时，应考虑到下列因素： 

（1）双方的合同立场（对与错）； 

（2）索赔估算和目的、数量、价格和费用文件； 

（3）对方的财务状况； 

（4）对方的管理情况； 

（5）项目时间安排、组织、资源和能力； 

 

3、可能对双方产生强烈影响的第三方，例如： 

（1）涉及的金融机构 

（2）对运营情况有影响的其他第三方（如最终用户、检验机构、咨

询工程师） 

 

三、谈判准备 

 

1、谈判准备的基础 

 

人们常说，谈判的成功“主要取决于对方的态度”。而实际情况有时

却恰恰相反！从实操来看，成功的主要因素是在谈判开始前己方的准
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备。评估对方的立场是自己准备的重要部分。这形成了对合适的解决

方案分析，而不是要求立即仲裁或诉讼程序。 

 

对于构成案件一部分的每一项索赔，最好是系统地说明事件事实、通

知、合同理由和索赔金额的计算，并附上文件。在谈判中，这种分析

的陈述允许对方接受、修改或拒绝每一个要素，因此他的立场和优势

很容易被理解和评估。 

合同解释清单（1） 
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合同解释清单（2） 

 

 

为什么从对方的角度来评估情况？简而言之，这种评估将使我们自己

的评估在谈判解决或诉讼中能够获得的结果方面更加现实。并且可以

消除影响评估的大部分情感因素。 
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索赔估价清单 

 

怎样才能使这样的评估更符合实际呢？简而言之，就是让内部或外部

的顾问参与到客观分析中来，而这些顾问既没有过往合作，也没有参

与项目的利害关系。根据经验，在许多情况下，各方都会以 2 到 5 倍

高估自己的净额，这当然是严重的误导，从常规管理的观点来看是非

常不切实际的。使用系统的评价和中立的顾问对结果进行更现实的估

算，并增加合理解决问题的机会。 
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2、谈判团队 

 

谈判团队也应该由以前没有卷入争端的工作人员组成，以免受情感因

素的影响。遗憾的是，该原则经常被打破，通常团队主要由项目经理、

现场经理和其他已经参与的项目人员组成。有时，代表小组由项目总

监带队。他可能在早些时候没有参与这么多，但短期结果对他至关重

要。相反，在解决问题方面有经验并有能力取得对方信任的工作人员

也应参加。 

各方立场分析（分包商角度） 
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四、总结 

 

在实践的操作过程中，由于一方无法专业地管理谈判过程及其要素，

因此，谈判拖延或中断不会取得任何成果。团队在文件、计算和法律

方面的评估有独立的权利，这绝对是一个优势。并有权力同意和起草

解决协议。但即便如此，有必要向最高管理层确认最终协议及其签署

也是正常的。当然，每一方都决定自己的团队，但解决讨论的发起者

应该提出团队领导的组织级别和每一方的最大参与人数。但比级别更

重要的是承诺和有效性。 
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