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摘要 国际商务谈判是不同国家和文化实现共同利益的重要途径。中华优秀传统文化是中华民族

智慧的结晶，其价值精神赋能国际商务谈判的内在机理与国际商务谈判 PIOC 四大原则相辅相
成、相互体现。中华优秀传统文化价值精神不仅能够影响谈判成效，同时提供了现实问题的理论

支撑和策略指引。通过深入分析中华优秀传统文化的核心理念、影响要素以及谈判案例应用，本

文提出了中华优秀传统文化赋能国际商务谈判内在机理：包括提升谈判者的文化素养和道德水

平，寻求双方长期和短期利益结合和均衡，促进跨文化交流和沟通等。
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Empowering International Business Negotiation with Excellent Traditional
Chinese Culture: Internal Mechanisms and Strategies
Mei ZHANG
Guangdong University of Education
Abstract International business negotiations are important channels for countries and cultures to
achieve common interests. As the crystallization of the wisdom of the Chinese nation, excellent tra-
ditional Chinese culture enriches the internal mechanisms of international business negotiations with
its values and spirit, which complement and align with the four principles of PIOC. It not only influ-
ences the effectiveness of negotiations but also provides theoretical support and strategic guidance for
practical challenges. This article aims to explore how excellent traditional Chinese culture empowers
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international business negotiations. Through in-depth analysis of core concepts, influencing factors,
and practical cases, this article proposes the internal mechanism by which excellent traditional Chi-
nese culture empowers international business negotiations: enhancing the cultural literacy and moral
standards of negotiators, balancing long-term and short-term interests, and fostering cross-cultural
communication and exchange.
Keywords Excellent Traditional Chinese Culture; International business negotiations; Empower-
ment mechanism; Negotiation Strategy
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一、引言

中华传统文化精神鲜明独特，其内涵博大精深，影响深远，既包含儒家文化“仁、义、礼、

智、信”的核心价值观，也涵盖了其他传统文化如佛教文化“慈悲包容”等思维倾向与行为模式。

这些文化精粹既是中华民族历史发展的重要载体，也是全球化时代中国参与国际事务的精神根

基。在全球文化多样性日益显现的今天，中华传统文化不仅是民族自信的源泉，更为跨文化交流

提供了强大的理论基础和实践指引。

国际商务谈判作为各国企业拓展海外市场、实现互利共赢的重要手段，其复杂性和不确定性

使得文化因素在谈判中扮演了不可或缺的角色。不同国家和地区的文化背景、价值观念、行为模

式往往对谈判过程和结果产生深远影响。而中华优秀传统文化作为中华民族智慧的结晶，蕴含着

丰富的谈判智慧与策略，为应对国际商务谈判中的复杂问题提供了独特的解决路径和创新思维。

文化自觉是中华传统文化自信的前提和基础。只有深刻理解自身文化的内在价值与独特优

势，才能在国际舞台上自信地展现文化软实力。文化自觉带来的文化自信不仅提升了民族的整体

认同感，也为中国企业参与国际商务谈判提供了强大的支持力量。在此基础上，中华传统文化的

核心理念展现出积极的生命力，不仅能够指导国际商务谈判的基本原则，还可以在具体实践中发

挥实质性作用。

近年来，随着“一带一路”倡议的推进，中国企业与全球伙伴之间的商务合作愈加紧密，国

际商务谈判的重要性进一步凸显。然而，谈判中涉及的利益诉求、文化差异和行为模式的复杂

性，往往导致谈判过程充满挑战。在这种背景下，深入探讨中华优秀传统文化如何赋能国际商务

谈判，不仅具有理论价值，也具备重要的现实意义。

本文旨在分析中华优秀传统文化如何通过其核心理念和精神内涵赋能国际商务谈判，助力

实现合作共赢与长远发展。通过系统梳理中华优秀传统文化的哲学思想、道德观念和行为准则，
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结合国际商务谈判的实际案例，本文将探讨其内在机理和应用策略。希望通过本文的研究，为进

一步弘扬中华传统文化价值、提升中国企业在国际舞台上的竞争力提供有益借鉴。

二、中华优秀传统文化的核心理念

中华优秀传统文化源远流长，博大精深，既是中华民族赖以生存和发展的精神支柱，也是中

国文化软实力的重要组成部分。在国际商务谈判中，中华传统文化的核心理念不仅为谈判策略提

供了深刻的理论依据，还能够通过其特有的哲学思想和行为模式，为谈判者提供宝贵的实践智

慧。在诸多思想体系中，儒家思想、道家思想和兵家思想是中华优秀传统文化的核心，蕴含着丰

富的哲学思想、道德规范以及策略智慧。这些思想在国际商务谈判中具有广泛的指导意义，能够

有效地应对谈判过程中复杂多变的局面，助力实现合作共赢。

（一）儒家思想

儒家思想是中华传统文化的核心体系之一，强调“仁爱”、“中庸”和“诚信”等价值理念。

这些理念在国际商务谈判中具有重要的指导意义：

1. “仁爱”与尊重他人
儒家思想强调“仁者爱人”，在商务谈判中，谈判者需要秉持对他人的尊重和理解，将对方

的利益和诉求纳入谈判考量。通过展现对对方的关怀和诚意，可以有效建立双方的信任基础，为

谈判的顺利推进奠定良好条件。

2. “中庸之道”与平衡利益
儒家推崇“中庸之道”，即在事务处理上寻求平衡与和谐。在谈判过程中，这一理念引导谈

判者通过妥协和折中来化解僵局，寻找双方利益的最大公约数。这种方法有助于避免因极端行为

导致谈判破裂，为长期合作关系的建立提供保障。

3. “诚信”与信任建立
“人无信不立”，诚信是儒家思想的重要核心。在国际商务谈判中，谈判者应秉承诚实守信的

原则，不仅履行承诺、遵守协议，还要避免虚假宣传和欺骗行为。这样的诚信态度能够赢得对方

的尊重和信赖，从而促成更加稳定的合作关系。

（二）道家思想

道家思想以“无为而治”和“顺应自然”为核心，主张尊重客观规律，通过柔性方式达到目

标。在商务谈判中，道家思想为谈判策略的制定提供了独特的视角：

1. “无为而治”与柔性策略
道家强调“无为而治”，即通过顺应局势和自然规律来实现目标，而非强硬干预。这一理念在

谈判中表现为一种柔性策略，例如通过耐心倾听和冷静分析来化解对方的敌意，避免直接冲突，

最终实现谈判目标。

2. “顺应自然”与因势而为
“道法自然”体现了顺应局势、因势而行的智慧。在谈判中，谈判者应根据局势的变化灵活

调整策略，避免盲目坚持己见。例如，在面对突发情况或对方提出新的条件时，应以开放的态度

审视和调整自身立场，从而更好地把握谈判机会。

3. “以退为进”与长期策略
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道家提倡“以退为进”的智慧，即通过暂时的退让或让步，换取更大的利益。在谈判中，谈

判者可以通过适当的妥协来拉近与对方的距离，避免僵持局面，为后续谈判奠定更好的基础。

（三）兵家思想

兵家思想是中华文化中关于策略和博弈的核心体系，其“知己知彼”、“以迂为直”等理念在

国际商务谈判中尤为重要：

1. “知己知彼”与信息掌握
孙子曰：“知己知彼，百战不殆。”这一思想强调了对自身和对方情况全面了解的重要性。在

商务谈判中，谈判者需要通过充分的市场调研、对对方企业的深入了解，以及对行业趋势的敏锐

洞察，来制定精准的谈判策略。

2. “以迂为直”与灵活变通
兵家思想提倡“以迂为直”，即通过迂回策略达到目标。在商务谈判中，这一理念表现在谈

判者不直接对抗，而是通过间接手段化解冲突。例如，通过第三方协调、转移谈判焦点，或者通

过次要问题的让步换取主要问题的妥协。

3. “百战不殆”与风险防控
谈判中需要制定周密的替代方案（BATNA，最佳替代方案），以应对可能出现的谈判失败或

突发情况。这种未雨绸缪的策略正是兵家思想中“胜兵先胜而后求战”的智慧体现。

中华优秀传统文化的核心理念以其深厚的哲学基础和丰富的实践经验，为国际商务谈判提

供了多维度的指导。这些理念不仅能够帮助谈判者应对复杂的谈判局势，还能在全球化背景下促

进文化的交流与融合，为合作共赢提供坚实的文化支持。

三、中华优秀传统文化影响商务谈判的内在机理

中华优秀传统文化可以指导国际商务谈判实现合作共赢。国际商务谈判的 PIOC（People
Problem, Interest, Option, Criteria）原则指的是人事分开，关注利益而不是立场，获取备选方案
以及建立标准、准则。中华优秀传统文化赋能国际商务谈判，其内在机理与 PIOC四大原则相辅
相成、相互体现，不仅在谈判精神、战略方向方面具备指导意义，同时提供了现实问题的理论支

撑和策略指引。

1．提升谈判者的文化素养和道德水平
中华优秀传统文化注重个人修养和道德品质的培养，有助于提升谈判者的文化素养和道德

水平。在商务谈判中，一个具备高尚道德品质和深厚文化素养的谈判者更容易赢得对方的尊重和

信任，从而建立长期稳定的合作关系。国际商务谈判其中一个原则是 P(People Problem)，指的
是在谈判桌上，双方应着力了解谈判内容、谈判目的和谈判空间，既不应被谈判对手的表面示好

所迷惑，也不应被谈判对手的激烈言辞所激怒，而应对事不对人，保持冷静平和的态度，以目标

为导向。由于谈判双方在观点、需求、基本利益和行动方式等方面存在冲突和差异，双方都试图

说服对方理解或接受自己的观点，满足自己的需求。谈判中与人有关的问题通常是由不准确的看

法、不恰当的情绪和沟通不畅造成的。所以，人和事往往会纠结在一起。为了解决这些问题，提

升谈判能力，需培养谈判者具备正义感、判断力、可靠性、主动性、决断力、机智、正直、热情、

承受力、无私、勇敢、知识、忠诚、耐力等品德或素养，从而对谈判对手建立准确的感知，与对
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手培养适当的情感并争取更好的沟通。中华优秀传统文化提倡修身治国平天下，“天行健，君子

以自强不息”这句名言，为我们塑造出了君子这一理想的人格典范。其内涵意味着勇于担当道义

的社会责任感与历史使命感；意味着正直充盈的人格精神与永不止息的创作精神。所以优秀的谈

判者应着力提升自身的文化素养和道德水平。

2.提供丰富的谈判智慧和指导原则
中华优秀传统文化蕴含着丰富的谈判策略和智慧，如“以柔克刚”、“以退为进”、“知己知

彼”、“无为而治”和“顺应自然”等。这些策略和智慧有助于谈判者在复杂多变的谈判环境中保

持冷静和理性，制定针对性的谈判策略，提高谈判的成功率。在国际商务谈判中，市场环境和谈

判对手较为复杂多变，需要谈判人员收集充分信息，了解行业资料、市场资料及谈判对手信息，

顺势而为，依据市场规律、客观情况加以总结和判断。国际商务谈判原则之一的 C（Criteria），
指的就是标准和准则，这是不容置疑、不依个人意志为转移的客观规律、是一种公理、原则和规

范或规律。如《联合国宪章》是一部国际法文书，在国际商务谈判中是双方默认遵循的，所有联

合国会员国都受其约束。《宪章》规定了国际关系中的主要原则，包括国家主权平等以及在国际

关系中禁止使用武力等。中华优秀传统文化强调“诚信”和“公正”原则，认为在商务谈判中应

该坚守诚信和公正原则。谈判者应该遵守承诺、履行合同义务，避免欺诈和虚假宣传等行为。同

时，谈判者还应该注重保护对方的合法权益和利益诉求，确保谈判结果的公正性和合理性。标

准、准则怎么指导国际商务谈判？举个例子，当我们向老板谈判要求提工资时，就可以依据市场

价格、行业标准、企业竞争对手相同岗位的工资待遇等作为标准。标准和准则就是谈判双方行事

的指导标准、规范和范式。

3.促进跨文化交流和沟通
中华优秀传统文化强调“和而不同”的包容性与开放性，尊重和包容不同文化背景下的差异

和多样性，不仅是民族文化保持生命力和可持续性发展的重要动力，更有助于各个国家与民族和

谐共处，促进多元文化兼容并蓄以及跨文化交流和沟通。“和而不同”要求我们认真、理性地审

视自己民族的问候，并善于从他种文化中汲取精华，与之扩大交流、展开对话、资源共享。尽管

国际商务谈判双方有不同的历史文化，有不同的利益诉求（Interests），有不同的现实需求，但
并不影响双方的互惠合作。只要在谈判双方切实做到遵循相互尊重、平等相待、互利共赢等原

则，着眼于全面长远的商务伙伴关系，谈判双方就可以达成一个利己利人的较为乐观的合作协议

和合作前景。在国际商务谈判中，一个具备跨文化交流能力的谈判者会换位思考、从对方的立场

考虑问题，会做好前期的调研和准备工作，了解对方的文化背景和行为模式，关注利益而不是立

场，减少误解和冲突，建立互信关系。谈判者要具备对当前的谈判形势进行解析的能力,进而在
把握对方谈判动机和目的的基础上正确运用谈判策略；基于现实需求和市场调研构建备选方案

（Options），备选方案或替代方案可以作为谈判的筹码，降低对谈判另一方的依赖性，提高谈判
实力。当谈判失败之际，双方仍旧可做朋友，正所谓“谈判不成仁义在”。所以中华传统文化中

“和而不同”、“厚德载物”的包容精神，对处理人际关系、对培养健全人格有积极的化育作用。

四、中华优秀传统文化赋能国际商务谈判的策略

1.制定针对性的谈判策略
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中华优秀传统文化蕴含着丰富的谈判策略和智慧，如“知己知彼”、“以退为进”、“以柔克

刚”等。这些策略和智慧有助于谈判者在复杂多变的谈判环境中保持冷静和理性，制定针对性的

谈判策略。谈判需做好前期准备工作，正所谓“知己知彼、百战不殆”，既要评估自身的实力，也

要了解掌握对方的实力，既要做好内部环境的调查，也要做好外部环境的调研。谈判中有一种策

略叫“锚定效应”，即人们往往会受第一印象所影响，而第一印象也会作为日后决策的参考。如

果你是行业的专家，则你先报价辅之以专业的资料和佐证信息，则对手的还价大概率会围绕锚定

价格展开，因为你已经锚定了价格，对方把你的报价作为了参考价。假设你不是行业的专家，则

“以退为进”等待对手的报价，随之给出较低的还价，以拉开谈判空间，假设双方都有备选方案，

有可能会导致对方拂袖而走，假设对方没有备选方案，则你方将获得更有利的谈判结果。如果你

方没有谈判实力，在面对强硬的对手时，谈判者可以采取“以柔克刚”的策略，通过耐心倾听和

理性分析来化解对方的敌意和攻势。这些都体现了道家强调的“柔中带刚”的思想，即在谈判中

既要保持灵活性和包容性，又要坚守原则和底线，确保自身利益不受损害。

2.寻求双方利益的平衡点

中华优秀传统文化倡导“中庸之道”，即在谈判中寻求双方利益的平衡点，避免极端行为，保

持和谐稳定的谈判氛围。谈判者应该充分理解对方的需求和利益诉求，通过协商和妥协来寻求双

方都能接受的解决方案。同时，谈判者还应该注重长期合作关系的建立和维护，避免短视行为和

利益冲突。随着“一带一路”倡议的推进，越来越多的中国商品进入非洲市场。2022年中国茶叶
出口量前十位的国家和地区中，有 6个非洲国家。在茶品方面，绿茶、红茶和乌龙茶这些茶品类
占茶叶贸易比重高达 80%。非洲人也比较喜欢养生茶、水果茶、花茶、减肥茶，相较于传统的包
装茶，便捷快速泡冲的茶包最受欢迎。湖南省茶叶集团在和塞内加尔的采购商谈判中，针对价格

展开了激烈的讨论，双方互不退让。我方认为，按此报价已经利润极低了。在市场调研中，我方

谈判人员了解到当地人喝绿茶时，喜欢用固定容量的杯子，每泡次放茶叶量较国内一般茶包含量

少，于是，我方谈判人员主动与对方沟通，减小每袋茶包尺寸和含量，价格可以适量降低，最终

双方都取得了满意的解决方案，顺利签署了贸易合同。

3.灵活运用谈判技巧和艺术

中华优秀传统文化蕴含着丰富的谈判技巧和艺术，如“察言观色”、“声东击西”、“欲擒故纵”

等。这些技巧和艺术有助于谈判者在谈判过程中灵活运用各种手段来争取更多的利益和优势。例

如，在谈判过程中，谈判者可以通过观察对方的表情和言语来判断对方的真实意图和底线；通过

提出看似无关紧要的问题来转移对方的注意力；通过适当示弱和让步来诱使对方放松警惕和降

低要求等。意大利学者西塞罗说：“脸是灵魂之像。”人类面部能清晰表达快乐、愤怒、恐惧、悲

哀、惊奇和厌恶等 6种不同的基本情绪。文化不同，面部表情表达的涵义也不同。笑是非常重要
的面部表情，在很多国家都表示友好，但是在不同文化下则有不同的涵义。在一次商务谈判过程

中，一位美国女商人不小心碰倒了咖啡杯，把桌子上的合同草稿弄湿了，旁边的两位中国商人哈

哈大笑，美国女商人满脸通红，眼睛里显示出不满，并开始走出会议室。她的经理轻声叫住她，

解释说：在中国，这种情况下的笑是为了消除尴尬。同时，他又对中国人说：在美国，此种情况

下的笑意味着嘲笑。双方立刻向对方道歉。一个善于察言观色、懂中美文化的谈判专家就这样轻

松地缓和了气氛，消除了误解。
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4.着重短期利益与长期利益的结合
中华优秀传统文化讲究“投桃报李”，“礼”实质上是指处于内心深处最虔诚的尊重与恭敬，

一个人懂得礼敬别人，别人也会礼敬他。中国某水果进口公司与泰国某家出口公司商谈有关水果

进出口生意，谈判之前因时间问题，出现心情浮动（泰国是多向性时间观念，认为谈判计划变化

弹性大是一件再正常不过的事情。然而中国自古代以来就在不断地经贸往来中形成了抓紧时间

的习惯，所以在谈判中，我方心情浮动大）。在谈判过程中，双方因使用手势、口头表达、商品价

格等问题产生了误解，使谈判陷入僵局（在礼仪和禁忌上，泰国认为左手是不干净的，只能用来

拿一些不洁、脏的东西，如果用左手拿重要的东西递给他人则被认为是不礼貌的。传递东西时要

用右手是表示对别人的尊重，同样在吃饭时也要使用右手。特殊情况要用左手时，请先说声“左

手，请原谅”。在本案中我方分发资料时用了左手，触碰了泰方禁忌，才会招致谈判出现困难。次

日我方经理参观当地博物馆时，碰巧遇见泰方经理也在参观博物馆,于是邀请一起同行。在此期
间发现泰方经理对一副刺绣作品表现出极大的兴趣，我方经理又对刺绣这一中国技艺了解颇深，

于是相谈甚欢。第二天谈判时，泰方谈判人员在泰方经理的领导下对我方表现出了极大的热情，

谈判非常顺利，只是在最终签署合同时，泰方经理建议我方某些条款需要更加细化，修改好后双

方顺利签订了合同。2008 年，来自产茶大省福建的宋爱来到肯尼亚。她发现，肯尼亚温和的气
候、肥沃的火山灰土壤等自然条件赋予了肯尼亚茶叶清新质朴的茶香和甘醇的口感。这让宋爱萌

生了用中国制茶工艺加工肯尼亚优质茶叶的想法。宋爱在和当地农户沟通谈判中，充分尊重和理

解当地文化的独特性和多样性，为双方建立了良好的文化交流基础。2015 年，宋爱创立茶叶品
牌秦亚，英文名“Chinya”，取自中国和肯尼亚两国英文名，寓意“中肯的完美结合”。如今，宋
爱在肯尼亚已有两家茶叶加工厂。“茶叶就像纽带，随着我们的推广和来肯尼亚的中国人越来越

多，当地人慢慢接受了我们的饮茶方式，了解并喜欢上中国茶文化。”

五、结论

中华优秀传统文化作为中华民族智慧的结晶，蕴含着丰富的谈判智慧和策略，为国际商务谈

判的开展提供了深厚的文化底蕴和理论支持。在全球化进程加速、多元文化交流频繁的当今时

代，中华优秀传统文化通过其核心理念、价值观和行为模式，在国际商务谈判中展现了强大的适

应性和生命力。

本文通过对儒家、道家和兵家思想的分析，探讨了中华优秀传统文化如何在提升谈判者文化

素养和道德水平、制定针对性策略、促进跨文化交流、实现短期与长期利益平衡等方面为国际商

务谈判赋能。同时，通过结合实际案例，进一步论证了中华优秀传统文化在提升国际商务谈判成

效中的现实意义。

首先，中华优秀传统文化强调“诚信”、“仁爱”、“和而不同”等理念，为谈判者提供了坚实

的道德准绳和行为规范。这种文化特质能够有效地增进谈判双方的互信，创造和谐稳定的谈判氛

围。通过提升谈判者的文化素养和道德水平，谈判者更能够以平和、冷静的态度应对复杂的谈判

情境，推动谈判向更高效、更理性的方向发展。

其次，中华优秀传统文化所倡导的“知己知彼”、“以退为进”、“以柔克刚”等谈判智慧为谈

判者提供了丰富的策略工具。在具体的商务谈判中，这些智慧能够帮助谈判者通过全面的准备工
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作、灵活的策略运用以及对客观环境的敏锐洞察，制定符合实际需求的解决方案，从而有效提升

谈判的成功率。

第三，中华优秀传统文化在促进跨文化交流和沟通方面发挥了重要作用。通过“和而不

同”、“兼容并蓄”等包容性理念的实践，谈判双方可以超越文化和语言的障碍，实现深层次

的互信和合作。通过关注利益而非立场、充分考虑对方的文化背景与价值观，谈判者能够在求同

存异的基础上达成合作共赢。

最后，中华优秀传统文化强调短期与长期利益的结合，倡导在追求当前成果的同时兼顾合作

的可持续性。这种思维方式为国际商务谈判注入了长期战略视角，有助于构建稳定、健康的国际

商业合作关系，推动全球范围内的经济发展与文化交流。

总之，中华优秀传统文化的精髓和智慧能够为国际商务谈判提供全面的支持和深刻的启发。

从理论到实践，从道德规范到策略运用，其内涵都能为谈判的成功提供坚实的保障。在未来，我

们应继续深入挖掘和传承中华优秀传统文化的价值与意义，将其与国际商务谈判的现代理论和

方法相结合，助力全球化背景下的经济合作与文化融合。同时，这也将为构建人类命运共同体和

实现共赢发展做出更大的贡献。
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