
影响国际商务谈判的因素



• 文化因素

• 经济因素

• 政治和法律因素

• 心理因素

• 其他因素



文化因素

01



不同国家和地区的文化背
景差异可能导致谈判者在
沟通、决策和解决问题等
方面存在显著差异。

文化背景 礼仪和习俗 时间和空间观念

不同文化对礼仪和习俗的
重视程度不同，了解并尊
重对方的文化习俗有助于
建立良好的谈判关系。

不同文化对时间和空间观
念的理解和重视程度不同，
这可能影响谈判的节奏和
方式。
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文化差异
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语言是国际商务谈判中最重要的沟通工具，语言

理解上的障碍可能导致信息传递的误解和歧义。

语言理解

非语言沟通在国际商务谈判中同样重要，如肢体

语言、面部表情等，语言障碍可能影响这些非语

言沟通方式的准确理解。

非语言沟通

在跨语言谈判中，翻译的准确性和流畅性对谈判

结果产生重要影响，语言障碍可能导致翻译不准

确或遗漏重要信息。

翻译问题

语言障碍
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解决冲突的方式

由于价值观和思维方式的不同，不同文化背景的谈判者可能采

取不同的方式解决冲突和分歧。
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价值观差异

不同国家和地区的文化背景导致价值观的差异，这可能影响谈

判者的决策和行为方式。
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思维方式差异

不同文化背景下的思维方式存在显著差异，这可能导致谈判者

在信息处理、逻辑推理和决策制定等方面存在分歧。

价值观和思维方式



经济因素
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不同的经济体制对国际商务谈判

产生影响，如市场经济体制和计

划经济体制下的谈判风格和策略

会有所不同。

经济体制

国家的经济政策对国际商务谈判

具有重要影响，如贸易政策、关

税政策、汇率政策等。

经济政策

经济体制和政策



市场供求关系的变化会影响谈判议价能力，供大于求时供应商议价
能力较弱，买方处于优势地位。

市场供求关系

市场规模和潜力大的国家或地区对于企业而言具有更大的吸引力，
谈判中可能获得更有利的条件。

市场规模和潜力

市场竞争状况直接影响谈判中的价格和市场份额等关键因素，竞争激
烈时企业需要更加谨慎和灵活的谈判策略。

竞争环境

市场状况和竞争环境



经济发展水平和产业结构

经济发展水平

经济发展水平较高的国家或地区具有

更强的购买力和更大的市场需求，有

助于企业在谈判中获得更有利的条件。

产业结构

产业结构的不同会影响国际商务谈判中的议

题和重点，例如资源密集型国家的谈判重点

可能在于出口原材料，而技术密集型国家的

谈判重点可能在于知识产权和技术转让。



政治和法律因素
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