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从谈判学视角看日本人的沟通模式

王 荣

摘 要:日本人以难对付的谈判对手著称。他们的沟通模式和行为模式都与其他国家谈判人员有明显不同。

如果在熟悉日本人独特谈判风格的基础上制定应对策略，谈判者或可最大限度地避免由于文化差异而造成的误

解，并取得成效。与日方谈判期间，我方应注意沟通的形式，做好细致的准备工作，掌握信息优势，也要善于把握谈
判中的根本规律，运用智慧创造性地解决问题，从而在谈判中立于不败之地。
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在跨文化交流中，日本人常常以不好对付的谈

判对手著称。他们一方面彬彬有礼，言语温和，善于
同对手建立长期合作关系;另一方面面无表情，时常

沉默，直到谈判最后一刻也不肯轻易让步。美国的
日本问题专家迈克尔·布莱克 ( Michael Blaker) 这
样概括日本人在谈判中的两面性: 他们“在崇尚和
谐之风的同时，又表现出顽强的武士精神”。① 对日
本人谈判风格的研究是谈判学的重要分支领域。在
与日方的谈判中，谈判者只有熟悉日本人独特谈判

风格的特点，制定相应对策，才能立于不败之地。

一、日本人的谈判风格研究概述

国家谈判风格研究是谈判学的重要分支领域。
当来自不同文化的谈判者表述同一观点的时候，他

们所运用的语言、表情和动作可能大相径庭。即使
是同样的表情和动作，在不同文化中也常常被赋予

不同的含义。如果不了解其他国家的文化，就可能
忽略谈判对手精心传递的信息，或者对其传递的信

息做出误读。
一个多世纪以前，有“东洋俾斯麦”之称的日本

政治家大久保利通感叹道:“和外国人打交道，是件
麻烦的苦差事”。② 在日本人和来自其他国家人士
的谈判中，双方往往都会感到沟通中的挫败感。这
种沟通障碍的根源在于日本人独特的交流方式。很
多研究日本问题的专家都发现，日本人在谈判中的

表现与其他国家有明显差别。

学术界对日本人谈判风格的研究主要采取定量

分析和定性分析两种分析路径。定量分析主要采用
抽样研究和统计学方法，归纳总结日本人在谈判中常

用的策略及其行为特征。其中最有影响力的作品就
是美国学者约翰·格雷厄姆( John Graham) 在《谈判
学》杂志上发表的文章《日本谈判风格的独特模式及
其特征》。格雷厄姆用 15 年时间，对来自 15 个国家
的 1000多名商人进行比较研究，试图归纳出日本人
谈判风格的特点。他让这些商人参与模拟情境的谈
判，对其全程录像，通过录像来对其行为模式做出量

化分析。分析的结果表明，正如某些谈判专家所总结
的，日本人在谈判中和对方的目光接触较短，沉默的

时间更长，使用的攻击性策略更少。这一分析方法有
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力地证实了日本人的谈判风格具有独特性。
在定性分析中，对日本人谈判风格的研究主要

集中于商业谈判和国际关系两大领域。早在上世纪
70 年代，由于日本在经济发展中取得巨大成功，很
多国家商人在和日本人做生意的过程中，都急需一

本可以有效破解日本人谈判策略的手册。1970 年
11 月，范·赞特( Van Zandt) 在《哈佛商业评论》上
发表一篇很有影响力的文章《如何与日本人做生
意》，成为这一领域开先河之作。之后，相关研究成
果陆续问世。这类作品具有很强的实用性，主要是
罗列出谈判中该做什么，不该做什么，介绍跨国谈判

的礼仪和注意事项，带有操作手册的性质。
国际关系专家往往采用案例分析的方法来归纳

总结日本人的谈判风格。日本学者木村汎( Hiroshi
Kimura) 对于上世纪 70 年代日本和苏联渔业谈判的
案例分析堪称这一领域的经典。他运用详细的历史
材料，深入地论述了日本和苏联由于截然不同的谈

判风格使日本陷入被动局面。日本在谈判中主动采
取低姿态，承认其在谈判中处于弱势，然而这样做并

没有得到苏方的同情和恩惠，反而使苏方对其采取

更加强硬的态度，令日方在谈判中陷于不利境地。
2002 年，美国三位著名日本问题专家迈克尔·
布莱克、保罗·吉亚拉和傅高义联袂推出了一本集
中分析日本谈判策略的著作《日本人谈判风格的案
例分析》。该书精心选取了日本人在经贸、外交和
安全领域中的经典案例加以深入分析，堪称日本人

谈判风格研究的代表著作。日本谈判风格研究已成
为谈判学研究的一个热点分支领域。

二、日本人在谈判中的沟通模式

“沟通”一词的英文 communication由拉丁语词根
communicare演变而来，原意是“达成一致”。① 沟通
主要包括语言沟通和非语言沟通。语言沟通是指以
词语符号为载体实现的沟通，主要通过话语或文字交

流来实现。非语言沟通涵盖沟通中所有不包含语言
的要素，包括空间距离、人体动作和面部表情等。②

日本人在沟通模式上主要表现出三大特点。一

是他们的语言表述含混暧昧，不愿清晰地向谈判对

手表述自己的观点;二是他们的表达方式含蓄内敛，

总是运用暗示让对方理解自己的真实意图; 三是他

们的沟通模式不具攻击性，不愿运用威胁手段逼对

方做出让步。
( 一) 含糊暧昧的语言表述

美国文化人类学家爱德华·霍尔德 ( Edward
Hall) 发现，在不同文化背景下，人们的沟通方式有
很大差异。他用低语境文化( low context culture) 和
高语境文化( high context culture) 两个概念来区分不
同的文化。③ 在低语境文化中，人们的沟通方式比
较直接，他们的话语直接表达了其所要传达的信息。
在高语境文化中，信息的传递与沟通主要通过非语

言交流与间接的表达方式。人们沟通的方式比较含
蓄，所传递的信息往往取决于接受者的诠释。根据
霍尔德的理论，日本是典型的高语境文化。
日语的表达较为暧昧，有“魔鬼的语言”之称。

日语的模糊性意味着在将其翻译为其他语言时，含

义可能会发生变化。上世纪 70 年代，美国和日本发
生纺织品纠纷。谈判期间，美国总统尼克松要求日
本首相佐藤荣作限制日本对美国的纺织品出口。佐
藤荣作答复说要“善处”( 日语为: 善処いたしま
す) 。“善处”一词在日语中语义模糊，相当于汉语
中“我们考虑考虑”这样的托辞。翻译直接把佐藤
的回答译为“好”( Yes) ，引发了一场外交风波。④ 美
方认为日方做出了承诺，日方则否认做出了承诺，双

方都感到很不愉快。
在日语中“祸从口出”之类的格言不胜枚举。

日本人在谈判中很少直白地传递信息，通过经常停

顿，给自己充分的思考空间，谨慎地选择用词。日本
人不会觉得谈判期间的沉默意味着冷场。相反，他
们认为安静是自控能力的表现，也是一种个人美德。
沉默是一种谈判策略，有助于他们从谈判对手那里

获得更多的信息。原联合国副秘书长明石康形象地
指出，日本外交官“耳朵大，嘴巴小”。
( 二) 含蓄内敛的表达方式
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日本人在谈判中往往不直接提出要求，而是含

蓄地表述观点。如果只关注字面含义，不去领会其
中隐含的信息，就可能对他们的真实意图做出误判。
1985 年美日航空谈判期间，时任美国副助理国务卿
富兰克林·威利斯( Franklin Willis) 感叹说: “和日
本人打交道，你必须倾听他们所用的每一个字，了解

其言外之意”。①

在和外国人交流的时候，日本人会更委婉地表

述自己的观点。美国学者罗伯特·克里斯托弗
( Ｒobert Christopher) 指出，“日本人在谈话时，特别
是在与外国人谈话时，往往小心翼翼地避免明确、严
谨的陈述，宁可转弯抹角、模棱两可，用意主要不是
交流思想，而是试探他人的情绪和态度”。②

日语中“腹芸”的含义可以体现日本人微妙的表
达方式。“腹芸”原指表演中除语言和动作之外的表
情，也可译为内心的表情。内心表情是只可意会，难
以言传的。日本人之间大部分交流不是通过语言或
动作完成，而是通过无言的沟通实现的。他们在谈判
中互相试探，相互摸底，一切尽在不言中。不了解日
本文化的外国人，特别是习惯于直白地表达观点的美

国人，很难理解这种隐晦的交流方式。在美日纺织品
纠纷中，佐藤荣作曾向日本媒体讲明，他与尼克松总

统的谈判将是“三分讨论，七分腹芸”。③

日本人的谈判风格与美国人的谈判风格形成鲜

明的对比。由于误会致使两国谈判失败的例子比比
皆是。《日本商业文化与实践》一书就分析了这样的
一个案例。美国人和日本人谈判过程中，日方提议暂
停谈判一天，去打高尔夫球。而美方急于达成协议，
要求双方照常会面。其实，在发出邀请前，日方已预
订好午餐和晚餐，并邀请其他生意伙伴参加。日本人
的真实意图是要通过非正式会谈和美方讨论敏感话

题。由于美方没有领会到日方的真实用意，致使谈判
以破裂告终。
(三) 不具攻击性的沟通模式

“和”是日本文化中最重要的价值观之一。日本
人在谈判中为避免直接和谈判对手发生冲突，不愿公

开表示分歧，也不会咄咄逼人迫使对手让步。日本人
在谈判中不愿运用威胁、命令和警告，而愿意用正面

的保证、建议和许诺来表达观点。和来自其他国家的
谈判人员相比，日本人的沟通方式不具备攻击性。
在谈判中，日本人对和谐气氛的追求可能会造成

双方已经达成一致的假象。他们在谈判中会不断地
点头称“是”，然而“是”仅表示他们在注意听，并不表
示同意。一位日本顾问建议说:“在和日本人做生意
的时候，永远不要把‘是’作为回答。也不要认为微笑
意味着赞许”。④

在很多西方国家，交谈者通过注视对方，表明自

己在认真倾听，是尊重对方的表现。日本人则不习惯
在谈判中进行眼神的交流。他们觉得盯着别人看显
得很不礼貌。日本人常常用表情掩饰其真实想法。
他们的笑容往往并不是内心喜悦的自然流露，而不过

是用来掩饰自己内心的真实感受，甚至可能是为掩饰

自己的愤怒。
在具体谈判过程中，日本人会采取一些细致的安

排，以营造一种和谐的气氛。例如，他们在称呼谈判
对手时，总是运用敬语，称呼对方最高头衔。在举办
国际会议的时候，他们会为参会者安排宽敞的空间，

提供舒适的座位。在与日本人士谈判时，谈判者需要
注意这些细节。

三、日本人在谈判中的行为模式

从过程上看，可以将谈判分为前期准备阶段、讨
价还价阶段以及最后阶段。在这三个阶段，日本人都
表现出独特的行为模式。
(一) 前期准备阶段

早在正式谈判开始之前，日本人就全身心地投入

谈判的准备工作。日本人认为，应花费大量时间和精
力为谈判做好准备。他们所做的准备工作非常细致，
大到确定谈判团队的立场，制定谈判策略，小到安排

谈判的具体细节，包括设计谈判桌和座椅的形状等，

都要精心筹划。
在前期准备阶段，日本人所做的最重要工作，就

是培养与谈判对手之间的信任关系。在双方建立可
靠关系之前，和日本人的谈判很难涉及实质内容。一
位日本前外相在自传中强调人情关系在谈判中的重
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要性，“在外交场合，即使双方不能达成协议，也应该
了解对方的立场。其实，精心培育理解和信任与达成
协议同样重要”。①

日本人在与谈判对象正式会晤前，会想法设法利

用私人关系或者通过官方渠道与对方展开非正式接

触。美国政治家基辛格回忆说，在上世纪 70 年代美
日谈判开始前，日方派一位和美日双方都有私交的朋

友和他会面，讨论“基本原则问题”。这已经成为日本
和美国高层谈判的惯例。在近些年的美日贸易谈判
中，日本首相也会先派其信任的朋友与美方接触，为

此后的谈判铺平道路。
在日本，常常出现安排谈判要点的“谈判前谈

判”。②“谈判前谈判”讨论的主要是谈判中的程序性
问题，例如谈判地点或讨论问题的次序。这些问题看
似琐碎，但对日本人来说却并非枝节问题。他们认
为，谈判前的准备和铺垫是谈判的重要环节。如果对
方轻易地在细节问题上做出让步，就可能给日方留下

不重视谈判的印象，影响双方的相互信任。
在“谈判前谈判”中，日本人会通过详细的询问

了解对方的观点。他们还会利用双方的关系，要求对
手预先做出保证和承诺，以将谈判破裂的风险减到最

小。迈克尔·布莱克指出，“对日本人而言，通过理
解、磋商和预先安排使对方做出承诺，是其谈判前工
作的关键”。③

(二) 讨价还价阶段

日本是一个集体观念很强的社会，在谈判中采用

集体决策模式，重视通过事前协商达成一致。这样的
决策过程在日语中被称作“根回し”。“根回し”是指
通过事前与各方面人士协商，谨慎地摸清所有当事人

的态度。④ 团队领导会与每一位成员讨论，使全体人
员就谈判议题达成共识。如果决策有变化，则需要再
次和每一位成员讨论。任何人都不能对谈判全程负
责，也无权擅自同意或否决对方提议。
这样的集体决策过程耗时很长。这也意味着在

和日本人谈判的时候，不能只重视其中的领导，而需

要争取谈判团队中的每一个人。罗伯特·马奇
( Ｒobert M． March) 指出，“日本人谈判模式的精髓
在于组织。他们在谈判中团结一心，对所讨论的问
题看法相同。哪怕在其他方面准备不足，他们也会
在立场上保持一致”。⑤

由于日本人事先已经通过耗时极长的内部讨

论就谈判议题达成一致，所以他们在谈判桌上很

难轻易改变立场。因此，日本人在谈判中的立场
较为僵化，不善于运用强制性手腕迫使对方让步。
日本学者天儿慧指出，“谈判是把握自己与对方的
目标，通过花招、威吓、帮腔、手腕等手段，最大限
度地追求自身利益的一个过程”。⑥他认为，日本

人不善于谈判。
经过谈判前的精心准备，日本人已经充分了解

信息。但他们在谈判中仍会通过反复向对方提问来
获取信息。他们在提问的时候，往往已经知道了答
案，只是将提问作为整体谈判策略的一部分。在日
本人的谈判团队中总有一名成员专职负责倾听对方

的观点。日本人在谈判中会问及每一个具体细节，
并做详尽的记录。
日本人在谈判中不愿率先表明自己的立场，而

要先了解对方的态度，审慎评估当时的形势，不断调

整己方观点。迈克尔·布莱克指出，日本谈判者的
谈判模式可以用“适应”( coping) 一词概括。他们很
少主动提议，主要是谨慎地摸清对方态度，被动地回

应对方要求。谈判学家科恩一语中的地指出，日本
人在谈判中的格言就是“只要回应，不要提议”。
( “Ｒeact，do not initiate!”) ⑦

被动回应的策略并不会使日本人在谈判中处于

不利地位，反而可以使他们静观其变，通过审时度势

获得更大收益。一战后，日本外相内田康哉曾经写
给派驻凡尔赛和会的外交官这样一段指示，“我们
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应该首先和他们交换观点，据此调整我方的要求。
与此同时，我们还可以继续制定政策，因为我们的政

策还没有最后敲定”。
( 三) 谈判最后阶段

谈判最后阶段是谈判期间最紧张，时间压力也

最大的阶段。谈判有两种结果，或者达成协议，或者
以破裂告终。和日本人谈判需要耗费较长的时间，
进展也非常缓慢，这就需要谈判者具有充足的耐心。
日本人对谈判的最后期限显得不那么敏感。他们喜
欢使用拖延战术，慢慢迫使对方丧失耐心。日本人
很少在最后期限的时间压力下做出让步。如果知道
对方需要在最后期限前达成协议，他们反而会更从

容不迫地谈判。
对日本人而言，谈判并没有在双方达成协议后

就宣告结束。他们习惯于从长计议考虑问题，愿意
牺牲短期的利益来建立长期的合作关系。在选择
合作伙伴的时候，他们也更倾向于选择已经与之建

立良好合作关系的伙伴。范·赞特指出，“日本人
耗费很大的精力，为做生意建立合适的感情基础。
对他们来说，在做出决定时，感情因素远重于冷冰

冰的事实”。①

来自日本的谈判者十分重视“面子”。他们不
愿为谈判破裂承担责任。迈克尔·布莱克指出，
“日本的决策者在无所作为便没有政治风险的情况
下，宁愿选择不作为; 只是在必须行动时才采取行

动”。② 在谈判后期，他们愿意在一些无关大局的问
题上让步，甚至做出一些不可能实现的承诺，以维持

和对方的良好关系，让谈判在和谐的气氛中结束。

四、与日本人谈判的应对策略

在国际谈判中，知己知彼是成功的关键。优秀
的谈判者不打无准备之仗。知彼就是要了解谈判
对手的文化背景、其在谈判中的基本立场和谈判策
略。知己就是要在充分了解谈判对手的基础上，发
挥自身优势，制定有效的反制策略，不战而屈人之

兵。在与日本人谈判的时候，谈判者如能先熟悉日

本人独特的谈判风格，再在此基础上制定谈判策

略，就可以最大限度地避免失利和误解，卓有成效

地推进谈判进程。
许多欧美商人深有感触地指出，和日本人谈判

成功的秘诀与其说是靠智慧和雄辩，不如说是要多

了解其习性，并巧妙地加以利用。③ 在和日本人谈
判的时候，我方需要从沟通形式、谈判过程和谈判基
本规律三方面入手，制定谈判策略。
第一，在与日方沟通方面，我方应善于把握对方

的言外之意，也要注意沟通的形式。由于日本人比
较重视人的资历，谈判代表团应由比对方官阶和职

位更高的人员组成，着装要正式，避免不恰当的肢体

语言。日本是高语境文化，日本谈判者的表达方式
比较含蓄。我方应善于听出他们的弦外之音，谈判
期间态度也应尽量温和，不要用强横的语气和激烈

的言辞逼对方让步。
第二，在谈判过程中，我方必须做好细致的准备

工作，不能让日方掌握信息优势。谈判前，我方应和
日方建立良好的关系。由于日方采取集体决策形
式，我方要多和日方代表团的每位成员沟通，利用非

正式渠道培养双方信任。与日本人的谈判进展会比
较缓慢，我方要有充足的耐心，特别是在接近谈判截

止日期的时候，更不能在对方的拖延战术下让步。
第三，我方在与日方谈判期间，要善于把握谈

判中的根本规律，运用智慧创造性地解决问题。尽
管日本人的谈判风格与其他国家明显不同，然而过

分注意其独特性以及谈判中的琐碎细节，可能不利

于我方从宏观角度把握谈判大局。年轻一代的日
本谈判者，特别是在西方受过教育的日本人，受西

方文化影响，其谈判模式与老一代日本人会有所不

同。国际谈判没有一定之规，而应善于发现问题，
寻找双赢的解决方案，这样就能在与日方的谈判中

立于不败之地。
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