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【摘 耍】国际间的商务交往是国际关系的重要内容 是和平时期国际

交往的主旋律 。随着我国市场经济的推进和对外开放的进一步扩大 ,

国际商务谈判作为商战的序幕 ,已越来越绷繁地出现在经济中。本丈

从商务谈利的原因 ,步赚 ,原别 ,结果及谈判双方的文化差异千方面对

在国际商务谈列中取得成功的影响进行了分析 。

【关扭询】商务谈荆 双蔽 判断标准 丈化差异

随着世界经济的全球化趋势 ,国际商务交往日趋频繁和密切 ,

如何进行有效的跨文化谈判被提到议事日程 。原中美合资天津奥

的斯电梯公司的一位美方代表说 , “中国伙伴在谈判桌上表现出与

我们不同的文化价值观念 ,中国人对合同或协议的看法 ,对合作伙

伴选择的标准 ,对知识和软件的看法等等 ,都与我们不同 谈判有时

会因此陷人困境……”。可见 ,文化因素对国际商务谈判而言 ,是一

项极其重要而又复杂的变量 ,克服文化因素带来的沟通障碍 ,不仅可

以达到事半功倍的效果 ,还可以大大节约交易成本 、扩大贸易规模 。

一 、文化因寮的范阵

文化 ,是指通过社会关系的相互传递从而被大家认同的行为

特征和价值观 ,它包括知识 、信仰 、艺术 、道德 、法律 、习俗等等 。文

化的概念广泛且庞杂 ,包括人们生活的各个方面 ,涉及人们精神上

和生理上的各种需要 。就国际商务谈判而言 ,是指处于不同国家

和地区的商务活动的当事人 ,为满足各自需要 ,通过信息交流与磋

商争取达到意见一致的行为和过程 。由于谈判主体属于两个或两

个以上的国家或地区 语言 、信仰 、生活习惯 、价值观念 、行为规范 、

道德标准乃至谈判的心理都有着极大的差别 ,这些方面都是影响

谈判进行的重要因素 。

二 、文化因素在商务谈判中的形晌形式

、语言差异

一个民族所使用的语言与该民族所拥有的文化之间存在着密

切联系 。在国际谈判中 ,不同文化因素对于谈判语言有着明显的

制约关系 。以中美两国为例 美国是个典型的低语境文化国家 在

这种文化中 ,大部分信息是用明确而具体的语言传递的 。美方谈

判者推崇明确 、坦率 、直接的交流方式 ,说话力求清楚 ,不模棱两

可 ,他会直陈所想要的东西 。另外 ,美国人对争辩情有独钟 ,语言

具有对抗性 ,口气断然 。这些都是具有开拓精神 、求胜欲强的欧洲

移民后代的典型特征 。而中国属于高语境文化国家 ,在高语境文

化中非语言交流和间接的表达方式是传递和理解信息的重要因

素 ,如用体态 、眼神 、外貌 、音调 、位置 、距离 、环境等非言语因素来

进行沟通 要理解话语的含义 ,领会字里行间的言外之愈是必要

的 此外 ,中国人显得温和 ,不喜欢争辩 ,常常使用沉默这一非言

语行为 ,对某间题有看法 ,或者不同意某条教时 ,有时不直接说

“ ” ,而用沉歇代替 ,以此表示礼貌和尊重 。中国人在谈判桌上

是很有耐性的 ,有所谓 “东方的耐性 ”。中国人奉行 “和气生财 ”的

古训 ,把和谐看作实现价值的先决条件 ,谈判中尽童避免磨擦用

语礼貌含蓄 ,追求永久性的友谊和长久合作

、伦理和法制观念差异

在调节商务活动行为和处理商务纠纷方面 ,中西不同文化因

素造成了更大的差异 。这种差异主要表现在伦理和法制观念上 。

中国文化习惯于回避从法律上考虑问题 ,而是着重于从伦理道德

上考虑问题 而大多数西方人却恰恰相反 ,他们更多的是从法律上

考虑问题 。在中国一 旦发生纠纷 ,首先想到的是如何点得周围舆

论的支持 ,崇尚“得道多助 ,失道寡助 ” ,这在中国人看来认为有着

极其特殊的内涵和意义。于是 ,很多应该利用法律来解决的问题 ,

中国人感到不习惯 ,而是习惯于通过 “组织” 、通过舆论来发挥道德

规范化的作用。西方人则与此不同 ,他们对于纠纷的处置 ,惯用法

律的手段 ,而不是靠良心和道德的作用 。在西方大多数个人和公

司都聘有法律顾问和律师 遇有纠纷时则由律师出面去处理 一

些在中国人看来非得通过复杂的人际关系网去解决的纠纷 ,在西

方人看来却未必如此 。

三 、如何对侍国际商务谈判中的文化整异

、在谈利前要了解可能出现的文化差异

谈判准备工作包括 了解谈判背景 、对人员和形势做出评估 、

安排议事日程 、选择最佳方案和让步策略。所有这些准备必须考

虑可能的文化差异 例如 ,场地布置方面的文化差异对合作可能

产生影响 。在等级观念较重的文化中 ,如果房间安排不当 ,就可能

会引起对方的不安甚至恼怒。另外谈判方式也因文化而异。美国

文化倾向于众人一起来“敲定一个协议” 而日本文化喜欢先与每

个人单独谈 ,如果每个人都同意的话 ,再安排范围更广的会谈 。俄

罗斯人喜欢累计的方法 ,和一方先谈 , 达成一项协议 ,然后前面的

两方再邀请第三方 ,如此进行下去 。谈判时限的控制也很重要 。

不同文化具有不同的时间观念 对时间观念差异应有所准备。如

北美文化的时间观念很强 ,尤其对美国人来说时间就是金钱 。而

中东等地时间观念则较弱 ,在他们看来时间应当是被享用的。

、在谈判中要正确处理丈化差异

首先 ,在谈判语言上 ,对于西方国家应采取外向型交流方式 ,

尽量以简单 、明确 、坦率的方式表达自己的思想 。是就是 ,非就非

不要模棱两可 ,含糊其词 。而在东方文化中 , 即使不同意对方愈

见 ,也很少直接予以拒绝或反驳 , 而是迁回曲折地陈述自己的见

解 , “和为贵”的价值观使中国人把创造和谐的气氛作为谈判的重

要手段 在谈判过程中 ,尽量避免摩擦 ,追求的是永久的友谊和长

久性的合作 其次 ,在谈判方法上 ,由于东方人的思维模式是整体

取向 ,在谈判中采用的方法是从整体到局部 ,由大到小 ,就是先就

总体原则达成共识 ,然后以此去指导具体解决问题方案的制定

通常要到谈判的最后 ,才会就具体问题做出让步和承诺 。而西方

人受分析思维模式的影响 他们最重视事物之间的逻辑关系 重具

体胜过整体 ,谈判一开始就急于谈论具体条款 。因此 ,我们经常将

价格 、交货 、担保和服务合同等问题分次解决 ,每解决一个问题 ,从
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头到尾都有让步和承诺 ,最后的协议就是一连串小协议的总和

、谈判后要针对文化差异摘好后续交流

在东方文化国家 ,商务活动争端的解决往往不完全依赖法律

体制 ,而常常依搜双方间的关系 。在这些文化中 ,书面合同很短 ,

主要用来描述商业伙伴各自的责任 而在西方文化国家 ,他们一

般将合同签订仪式视做既浪费时间又浪费金钱的举动 ,所以合同

常常是通过寄发邮件来签订的 就后续交流而言 ,美国文化强调

把 “人和事区分开来 ” ,所以不太注愈后续交流。而在东方文化国

家 ,例如日本 ,保持与大多数外国客户的后续交流被视做国际商务

谈判的重要部分 。他们在合同签订很久以后 ,仍然会进行信件 、图

片和互访等交流

四 、国际商务谈判的步

正如美国著名谈判专家尼尔伦伯格所说的那样 “谈判的定义

最为简单 ,而涉及的范围最为广泛 ,每一项寻求满足的需求 ,至少

都是诱发人们展开谈判过程的潜因 。只要人们是为了改变相互关

系而交换观点 ,只要是人们为了取得一致磋商协议 ,他们就是在进

行谈判 。”沙砚州提出了谈判的社会心理模式 ,把谈判界定成五要

家 目标 、交流和行为 、结果 、传统和文化 ,以及谈判环境 。具体来

讲 , 目标是刺激和吸引各方参与谈判的前提 交流和行为是谈判的

载体 ,是实现目标的手段 结果是谈判的必然 ,无论是期望中的还

是没有料到的结果 文化和传统是谈判各方所具备的个性 ,是已然

存在的 环境则是指谈判发生时的客观状况 。在户毗 的五个谈

判要素中 ,谈判目标 、交流和行为 、谈判结果反映了谈判的过程 ,并

且作为谈判中的不同步孩依次发生。传统和文化是影响谈判者和

谈判进程的主观因素 ,而谈判环境则在客观上影响了谈判者和谈

判的进行 文化传统和谈判环境分别作为影响谈判过程的主 、客

观因素作用于谈判过程的每一个步葬中 ,同时文化和传统又影响

着谈判人员对谈判环境的判断和利用。

五 、商务谈判中的准则和旅则

、商务谈判中的准 ,

商务谈判是一项集政策性 、技术性 、艺术性于一体的社会经济

活动 。在谈判过程中 ,可以遵循 准则 `目的 , 幽仿案 ,

尹步骤 , 饥。画 从格魅力 。

`目的 ,一般以利益最大化为目的 场可方案 ,在商务谈
判之前一定要有所准备 ,包括对市场 ,产品 对手等的分析 。 `

步软 ,控制谈判的进程 ,使对手在自己的引导下思维是决胜的重要

法宝 。伽目 从格魅力 ,谈判是通过与人沟通达成的 ,商场上

有句名言 要做生意就先做人

、商务谈利中的原则

作战用兵有兵法 ,商战也有游戏规则一也就是原则 ,在大家都

遵守原则的前提下 ,才能建立合作关系 ,保持业务往来 。商务活动

中应遵循的原则 诚信原则 、兼顾双方利益即 一 ' 双赚 ”

原则 、公平原则 、时间原则 。

原则一 、诚信原则。重中之重的原则 ,原则之中的原则 。即关

于商业经营中的诚信原则。 中国自古就有 “货真价实 ,童史无欺 ”

的八字经典 。而市场诚信体系的构建实际上是建立中国社会主义

市场经济体系的内在要求 。市场经济发达国家在市场竞争中往往

信奉这样一句话 “诚实是最好的竞争手段”。作为商务谈判主体

在商务谈判中千方百计追求利益最大化是天经地义的。敏锐地捕

捉商机 ,是商人的天性 还由于谈判各方客观上存在信息不对称 ,

掌握完全信息的谈判方采用蒙编手段达成交易防不胜防 。但是 ,

我们应该注惫到一个现象 ,就是现行的交易并非一单交易 ,而是不

可预知将来会做多少次交易。从博弈的角度看谈判主体 ,都应该

不敢冒然选择欺编的手段去获得只此一次的交易。可以说博弈过

程又是一个不断抑制和排斥非诚信行为的过程 。

原则二 、兼顾双方利益即 一 沁山澎双直 ”原则 。双底在表面

上看来是相互往后退让一步 ,但是 ,中国有句谚语“退一步海阔天空”。

在有关国际商务谈判“双直”原则的讨论中也有 如果谈判以“零和博

弈”结束 ,即一方以绝对的优势取得谈判胜利而另一方可能会对旅得

一方采取恶意的报复 双点意味着双方可以分享更大的蛋钱 ,双底的
结果是建立信任和长期合作关系。双盛在绝大多数的谈判中都是应

该存在的 ,创造性的解决方案可以满足双方利益的需要 这就要求谈

判双方应该能够识别共同的利益所在。每个谈判者都应该牢记 每个

谈判都有潜在的共同利益 共同利益就意味着商业机会 强调共同利

益可以使谈判更顺利。另外 ,谈判者还应注意谈判双方兼容利益的存

在 ,这种不同的利益同时并存 ,并不矛盾或冲突。

原则二 、时间原则 ,即该出手时就出手。商机稍纵既逝 只有

在 “天时 、地利 、人和”俱全的时候才能一举取得商务谈判的胜利 。

六 、总结

随着经济全球化时代的到来 ,国际间商务交往活动日俱倾繁 ,

谈判已成为国际商务活动的重要环节。国际商务谈判作为跨国界

活动中人际交往中的特殊形式 ,不仅是经济领城的交流与合作 也

是文化之间的交流与沟通 ,必然涉及不同地域 、民族 、社会文化的

交往与接触。因此 ,文化因素对谈判的成功起着至关重要的作用

并直接影响商务交往的实际效果 。国际商务谈判与跨文化交际密

不可分 ,深人研究这一问题 ,对商务谈判实践和跨文化交流都有重

要意义 谈判者的言语行为不仅代表个人 、企业也代表整个国家 ,

而哪些因素对谈判产生影响 ,在一定程度上取决于谈判者的文化

取向。谈判者如果能得体地处理谈判中的文化差异 使交流的双

方能够最大限度地相互理解与沟通 ,就可以达到彼此共同的目标 ,

实现成功商务沟通 。
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