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商务洽谈的概念和特点

作者：李建南  发表时间：2007-1-20  访问：254次 
 

 

    一、商务洽谈的概念 

     

    商务洽谈又称经贸谈判或商事谈判。它从属于“谈判”这一范畴，但又

有其自身特点。它既有别于一般意义上的谈判，也有别于政治、军事、文

化、公民事务等谈判。 

     

    洽谈与谈判含义很接近。《辞海》解释“洽”为“协和、和睦”，

“谈”即“讨论”、“彼此对话”，判即“评判”。洽谈与谈判并无本质区

别，二者都是以“讨论、交谈”的方式来谋求一致，求得协和。不过，仔细

分辨，两者也有细微区别：谈判偏重于对“分歧的评判”，即强调了谈之结

果，而洽谈更注重于谈之和睦融洽的气氛和方式的灵活。商务谈判相对于其

他谈判形式，尤其讲究融洽、协和的交谈气氛——所谓“啄食气氛”。“洽

谈”二字能更好地体现这一特殊谈判形式的特点。因此，习惯上称商务谈判

为商务洽谈。 

    

    概言之，“商务洽谈”即指双方或多方就一切有形与无形资产的交易事

务即商务进行有关物品数量、质量、特性、对价、收发货等事项的谈判与洽

商，以便达成有利于双方的协议和合作的口头交际活动。 

 

    二、商务洽谈的特点 

    

    作为一种特殊的谈判形式，商务洽谈既有一般意义上的谈判的共性，又

有自身独有的特点。这就要求谈判参与者首先熟知、把握商务洽谈的特点，



这样才能驾驭所拥有的专业知识和谈判技巧，才能始终掌握谈判的主动权。 

 

    （一）商务洽谈具有一般谈判的共性 

    

    1.施与受的互动性  谈判双方同时处于施与受的地位，进行各有所得，

亦各有所失的平等的交流与合作。施与受的互动运动，推进了整个谈判的进

程。 

    

    2.合作与冲突的双重性  “冲突”的存在是各方之间进行谈判的必要条

件。但是谈判双方都须具备一定程度的合作意向。这样才能使谈判有可能进

行，才有可能解决冲突，达成利益一致的互补协议。 

    

    3.非均等的互惠性  谈判是利益均沾、双方互惠的。但是，谈判的结果

又往往是不完全均等的，谈判的一方可能获得的利益较另一方多些。导致谈

判结果的不均等的主要原因是双方实力与谈判的经验技巧等方面的不平衡。 

    

    4.谈判的“公平性”   所谓公平性，是指在谈判中，只要参与谈判的各

方对谈判结果拥有否决权，则不论谈判结果实际上是如何不平等，其结果都

被视为是“自愿之果”，因而，这样的谈判是公平的。 

    

    5.理论与感情的兼容性  在谈判过程中，双方既要据理力争，又要辅以

感情的“力量”。双方若能倾之以情感，将心比心，互敬互谅，就容易在感

情上引起共鸣，逐步缩小或消除分歧，促成一致协议的达成。 

 

   （二）商务洽谈的个性特点 

     

    1.主体的多层性  商务洽谈的实质是经济关系的协调活动，而经济关系

又是复杂的社会关系的一个重要方面。复杂的社会关系表现出的多层次性，

如个人与个人间，个人与企业之间，企业与企业间，企业与国家间，国家与

国家间，等等，又决定了经济关系必然表现出多层次性，从而决定了为调节

经济关系而谈判的主体的多层次性。最低层以表现为个人间的经济关系的协

调，如买卖双方的讨价还价。最高层次表现为国际间、国与国之间的经贸谈

判。中等层次的谈判表现为企业间的经贸洽谈。 

     



    2.主体之间的可选择性  商务洽谈的主要内容是调节经济行为的主体即

买者与卖者之间的关系。而商品交换（或买卖）的市场准则之一就是自由选

择。一方面，卖方可以选择买方，选择识货者；另一方面，买方也可以选择

卖方，选择价廉物美者。也就是说商务洽谈行为主体存在双向选择性。选择

的标准取决于洽谈的具体内容。洽谈对于选择的适当与否关系到能否顺利而

经济（即时间和精力的节省）地实现洽谈目标。 

    

    3.主体地位的平等性  从商品交换的角度看，商务洽谈的目的就是为了

消除商品交换双方在价、量、质等方面的分歧，顺利实现交换。而商品交换

的原则是等价交换。这一原则决定了交换（或洽谈）双方作为市场主体的地

位的平等性，即无论组织大小、实力强弱、地位高低、身份贵贱，一旦进入

洽谈“角色”，彼此都应互相尊重，平等相待，等价交换。 

    

    4.洽谈方式的灵活性  商务洽谈与其他谈判形式，如政治谈判、军事谈

判相比，在谈判方式上更具灵活性。只要能达成交易，洽谈方式除了正式

的、当面洽谈之外，还可以辅以信函、电报、电传、电话等方式。而且，商

务洽谈的成交方式也是多姿多彩的，或一手交钱、一手交货；或招标投标，

一锤定音。 

 

    三、外经贸洽谈 

 

   （一）外经贸洽谈的概念和特点 

    

    外经贸洽谈又称国际商务洽谈，是指两个或两个以上处于不同国家、地

区的自然人或法人之间为了寻求和实现自身的经济利益目标系列进行的面对

面的交流、磋商，以达到调节经济关系的涉外经济行为。 

    

    外经贸洽谈涉及的内容很多，包括商务的进出口贸易、利用外资、引进

技术、劳务合作、合资经营等。外经贸洽谈既然是种经济谈判活动，它就具

有一般商务洽谈的共性；但由于其参与者来自不同的国家、地区，又必然表

现出其相对的特殊性。 

    

    l.涉外性原则  外经贸洽谈涉及到不同的国家、地区间的经济利益关



系，具有浓厚的外交色彩，或者说，是经济上的外交。因此，外经贸洽谈具

有高度的涉外原则性，必须遵循和平共处五项原则，符合外交政策和各项法

令条例。 

    

    2.商务的专业性  外经贸洽谈是以国际贸易往来为主要内容的谈判形

式，这就使之在商务洽谈上表现出鲜明的专业性，无论是报价、还价，还是

彼此的陈述都应表现出“国际性”，都应符合国际规范。 

       

    3.法律的严肃性  由于各个国家、地区都有自己的法律、政策和保护本

国对外贸易的制度，这就要求外经贸洽谈要在相应的法律依据上的针对性与

准确性，在措辞上要符合国际商业法律语言的规范，以免引起不必要的争

议、误会和纠纷，保证外贸活动的顺利进行，避免国家与企业的经济利益受

损。 

 

   （二）外经贸洽谈的注意事项 

      

    1.坚定的原则性  外经贸洽谈是经济外交活动，它不仅涉及洽谈双方的

经济利益，而且也直接关系到国与国（地区与地区）之间的经济利益关系乃

至政治关系。因此，外经贸洽谈除了要遵循一般的商务洽谈准则，还要遵循

我国的外交政策、原则。在洽谈中要坚持独立自主的和平外交政策，始终把

国家的独立和尊严放在第一位。 

     

    2.了解洽谈对手所在国(或地区)的文化风俗  来自不同国家、不同地

区、不同民族的谈判人员，由于文化风俗的差异，决定了他们具有不同的立

场观点、商业习惯、价值取向和思维方式，必然会对洽谈的进程和结果产生

影响。参加洽谈者对洽谈对手所在国家或地区的文化习俗一无所知，无意间

触犯了对方国(或地区)的风俗习惯或生活禁忌，就很可能导致洽谈的破裂；

反之，如能了解这些情况，则能创造良好的洽谈气氛，有助于洽谈的成功。 

    

    3.了解洽谈对手所在国(或地区)的商人的谈判风格  各国、各地区因其

特殊的地理位置和历史渊源，形成了各自的特殊的民族特点，这些特点在商

人身上又表现为各种不同的谈判风格。如美国人谈判风格是:①精力旺盛，情

感奔放；②业务上认真负责；③喜欢“一揽子”交易；④善于讨价还价；⑤

重视商品的包装与装潢。日本人谈判时不太坦率，报价时水分太大，善于



“放长线钓大鱼”。韩国商人的逻辑性强，准备工作做得很充分，注重谈判

的礼仪与气氛。德国人考虑问题周到，有系统，但缺乏灵活性；他们在谈判

中对观点的陈述和报价都非常明确、坚决、清楚、果断，不轻易让步，但履

约率很高。只有在洽谈之前，对对手的谈判风格进行认真分析、研究，制订

相应的周密的对策，才能做到知己知彼，百战不殆。 

 

                            （作者单位：湖南财经学院） 
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下一篇： 商务洽谈的一般程序
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