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中美商务谈判中中国商务谈判手风格变化探析
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摘　要:本文运用Hofstede的文化维度理论、Hall的单元/多元时间文化理论、Weiss的文化变量理论以及Kenneth W.Thomas和

Ralph H.Kilmann的冲突解决风格理论，在对中美商务谈判中中国商务谈判手改革开放之初的谈判风格相关研究进行综述的基础

上，通过对50位涉美商务谈判的中方谈判手进行问卷调查，从谈判手对于谈判过程中“关系”的认识、谈判手的时间取向和谈判

手冲突解决风格等三个方面对前后两个研究结果进行对比分析，旨在揭示改革开放30多年来中美商务谈判中中国商务谈判手风格

的变化。
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改革开放30多年来，中美两国之间的经济联系越来越密

切。截止2008年，两国已互为对方第二大贸易伙伴和最主要的

进出口国。两国间关于投资、技术转让、市场开拓等方面的

商务谈判在促进两国间经济发展的过程中起着非常重要的作

用。受中国传统文化的影响，中国商务谈判手形成了独有的

风格，然而这些风格特点不是一尘不变的，而是在多种因素

影响下不断变化的。动态地研究中国商务谈判手的风格有助

于我们更准确地认识他们的谈判风格。本文运用一些经典的

跨文化交际理论，如Hofstede提出的五个文化维度中的个体主

义文化和集体主义文化维度，Hall提出的单元时间文化和多元

时间文化，Weiss 提出的文化对于谈判影响的十二个变量，以

及Kenneth W.Thomas 和 Ralph H.Kilmann的冲突解决风格理论。

本文从Weiss 提出的十二个文化变量中选取谈判手对于谈判过

程中“关系”的认识、谈判手的时间取向和谈判手冲突解决风

格三个变量对中国商务谈判手改革开放30多年来的谈判风格变

化进行研究。

一、改革开放初期中国商务谈判手的风格特点

笔者总结了学者们在改革开放前后对于中国商务谈判手风

格的有代表性的研究，发现关于中国商务谈判手对于谈判过程

中“关系”的认识、时间取向和冲突解决风格这三个方面的研

究，学者们有以下共识：

1.中国商务谈判手认为谈判中的关系培养如同谈判结果一

样重要，他们通过组织对方旅游观光、举办热情的欢迎晚宴和

其他娱乐活动来培养与对方的友好“关系”。

2.不同于美国人较强的时间观念，中国商务谈判手认为时

间是无限资源，他们不会像美国商务谈判手那样注重利用时间

高效完成谈判。中国商务谈判手可以接受在谈判中途离开接电

话然后回来继续谈判，不太重视既定的谈判议程，会根据情况

更改谈判议程。中国商务谈判手擅长利用美国人较强的时间观

念采取拖延策略给对方施压以实现自己的谈判目标。

3.美国商务谈判手对谈判过程中出现的冲突持客观和建设

性的态度，认为冲突本身无所谓好坏，并且冲突的解决会促使

谈判目标达成，因此不会逃避矛盾冲突，习惯以直接的方式讨

论并解决冲突。而中国商务谈判手却对谈判中出现的冲突持否

定态度，认为冲突会破坏谈判双方的友好关系，因此会试图避

免和对方产生直接冲突，习惯采取间接随和的态度解决矛盾冲

突。

二、当前中国商务谈判手风格的问卷调查

为了调查中美商务谈判中中国商务谈判手现在的谈判风

格，笔者设计了一份调查问卷。邀请了国内一些有中美商务谈

判经历的谈判手作为受访者完成此问卷，发出100份调查问卷，

回收74份，其中有效问卷50份。问卷调查的结果如下：

1.中国商务谈判手对谈判过程中“关系”的认识。

96.3%受访者依然重视发展同对方的友好关系，但是他们

中只有29.4%的人坚定认为“关系”可以帮助他们实现谈判目

标，有近60%的受访者不再盲目地花时间介绍双方的友好交流

历史或者组织宴会、旅游观光等培养“关系”的活动。

2.中国商务谈判手的时间取向。

67%的受访者强调严格遵守既定的谈判议程，61%的受访

者表示不会在谈判中途接电话，82.4%的受访者表示必须严格

按时办事并不接受迟到现象。但是依然有75%的受访者选择在

谈判过程中采用拖延策略给有较强时间观念的美方商务谈判手

施加压力以实现自己的谈判目标。

3.中国商务谈判手的冲突解决风格。

58%的受访者表示可以客观接受谈判中出现的冲突，不认

为其会损害面子，不会刻意回避冲突。82%的受访者表示愿意

以一种积极合作的态度解决谈判中的矛盾冲突，会在表明自己

观点的同时关注对方的利益和态度，争取实现双赢。只有3%

的受访者选择更换主题或者其它回避矛盾的办法，6%的受访

者表示会试图说服对方让步，9%的受访者选择折中的办法解

决冲突，值得注意的是，没有受访者选择为了维护“关系”做

出让步。

三、中国商务谈判手谈判风格的变化 

通过比较以前学者们对于中美商务谈判中中国商务谈判手

这三个方面研究的结论和此次问卷调查的结果，可以发现中美

商务谈判中中国商务谈判手在这三个方面风格有如下变化：

1.不同于以前中方谈判手们通常会组织谈判以外的宴会、

旅游观光等活动以培养双方间的良好“关系”，现在中美商务
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谈判中一些中国商务谈判手已经认识到中美商务谈判中双方间

的友好“关系”并不会有效地促进他们谈判目标的达成，这部

分中方商务谈判手不再盲目地组织谈判之外的各种培养双方间

的友好“关系”的活动。

2.不同于以前中美商务谈判中中国商务谈判手对于既定谈

判议程的轻易改变的态度，现在中国商务谈判手在中美商务谈

判中明确强调对于既定谈判议程的遵守。此外，不同于以前

中方商务谈判手接受谈判过程中接打电话等或者谈判迟到等现

象，现在绝大部分中方商务谈判手表现出更强的时间观念和效

率观念，不能接受谈判迟到或者谈判过程中接电话的现象。

3.中方商务谈判手过去认为谈判中出现的矛盾冲突具有破

坏性，会损害双方之间的友谊从而不利于谈判的顺利进行。但

是，现在大部分中方谈判手对于冲突的认识更加客观，并且绝

大部分商务谈判手在处理矛盾冲突时采用更加积极和合作双赢

的态度。

四、变化的原因

1.美国文化的影响。随着中美之间各个领域的跨文化交流

活动的开展，参与其中的人们越来越清楚地认识到两国文化的

差异以及这些差异对他们之间跨文化交流的影响，不论是由于

忽视文化差异而导致的跨文化交流障碍还是重视文化差异而促

成跨文化交流的顺利进行都激励着参与中美跨文化交流的人们

在具体的跨文化交流情境中适当地调整自己的言行以促成跨文

化交流活动的顺利进行。参加中美商务谈判的中国商务谈判手

们作为中美跨文化交流的积极参与者必然会总结过往中美商务

谈判的经验教训，更加明确美国文化影响下的美方商务谈判手

们的言行习惯，从而有意识地调整自己的言行尽可能避免出现

文化差异导致的矛盾。

美国文化对于“关系”的态度促使部分中国商务谈判手

不再花大量时间组织谈判之外培养“关系”的活动。美国文化

里，“生意归生意”，友谊归友谊，双方间的友好关系不太会像

中方商务谈判手期待地那样显著地促进谈判。他们认为谈判的

最重要目标是赢得谈判，在最短的时间内达成使他们收益最大

化的协议，而谈判双方友好关系的建立并不是他们最看重的，

所以他们通常不会花太多时间在谈判之余的“关系”培养上。

对手的这个特点促使部分中方商务谈判手们明白花大量时间和

精力组织谈判之余的培养“关系”的活动往往是徒劳。

中国商务谈判手对于既定谈判议程的遵守和时间观念及效

率观念的增强可部分归因于美国时间文化的影响。美国文化属

于线性时间文化和单元时间文化，认为时间是有始有终的线性

运动，强调速度、效率、成本。所以美国人珍惜时间，看重效

率，倡导用最短的时间创造最大的价值。同时他们认为过去、

现在和将来之间有着明确的分割，注重个体和集体的成长计划

和发展规划，他们强调日程、阶段性和准时性，倾向于做出准

确的时间安排。所以在谈判中，他们重视提前制定好时间表和

计划表并遵守提前制定的计划以保证效率。美方谈判手这样的

时间观念必然会影响中方商务谈判手在与美方谈判时特别注意

守时高效。

2.中国经济的良好发展。中美商务谈判中，绝大部分中国

商务谈判手现在采取积极合作双赢的态度解决谈判中的矛盾冲

突而不是回避冲突或者妥协利益，这离不开中国经济的良好发

展给中方商务谈判手们创造的谈判筹码。改革开放30多年来，

中国经济快速发展，经济实力不断增强，作为最大的发展中国

家和最具活力的市场之一，中国对于美国经济发展的意义越来

越重要。这些都让中国商务谈判手们在谈判过程中更有信心、

拥有更多的主动权和筹码与对方协商谈判，积极维护自身的利

益。

3.中国市场经济体制的发展改变了人们的观念。市场经济

的一个重要特点是竞争，鼓励人们积极参与竞争创造更多的价

值，所以市场经济在中国的的确立和发展大大增强了人们的竞

争观念，人们更主动积极地去争取维护自己的利益。这是中国

商务谈判手如今更加积极的冲突解决风格的一个原因。此外，

市场经济强调效率，更高的效率是在激烈的竞争中取胜的关

键，所以市场经济的发展增强了人们时间观和效率观。中方商

务谈判手在中美商务谈判过程中表现出来的更强的时间观和效

率观不仅是美国时间文化影响的结果也是中国市场经济发展的

结果。

五、结语

中美文化交融、中国经济实力增强和中国市场经济的发展

等多种因素都促使了中国商务谈判手风格的调整改变，动态地

认识中美商务谈判中中国商务谈判手在对“关系”的态度、时

间取向和冲突解决三个方面的风格发生的变化，有助于我们避

免形成思维定势和偏见，帮助中方谈判手对中美商务谈判的过

程有更清晰的认识， 最终促进中美之间的商务谈判达到我方理

想的结果。
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