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[摘  要] 当今时代,经济全球化进程加速发展,跨国商务谈判已成为国际经贸合作的重要环节。而跨国商

务谈判本质上是不同文化间的互动与碰撞,文化差异深刻影响着谈判主体的行为模式和决策逻辑。本文

以特斯拉上海建厂谈判为例,以霍夫斯泰德文化维度理论为分析框架(Hofstede,2001),从权力距离、个人

主义与集体主义、不确定性规避、长期导向与短期导向四个文化维度,分析中美两国在跨国商务谈判中

的文化差异表现,揭示不同文化维度下谈判主体在决策结构、利益取向、风险态度和时间观念等方面的

显著差异。研究发现,中方谈判体现出高权力距离、集体主义、高不确定性规避和长期导向特征；美方

则呈现出低权力距离、个人主义、低不确定性规避和短期导向特征。研究为理解跨国谈判中的文化差

异提供了理论阐释与案例支撑,并为跨文化谈判实践提供策略参考。 
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[Abstract] In today's era, with the accelerated development of economic globalization, cross-border business 

negotiations have become an important part of international economic and trade cooperation. Essentially, 

cross-border business negotiations are interactions and collisions between different cultures, and cultural differences 

profoundly influence the behavior patterns and decision-making logic of negotiation participants. This paper takes 

the negotiation of Tesla's factory construction in Shanghai as a case study, using Hofstede's cultural dimensions 

theory as the analytical framework (Hofstede, 2001). From the four cultural dimensions of power distance, 

individualism versus collectivism, uncertainty avoidance, and long-term versus short-term orientation, it analyzes 

the cultural differences between China and the United States in cross-border business negotiations, revealing 

significant differences in decision-making structure, interest orientation, risk attitudes, and time perception under 

different cultural dimensions. The study finds that the Chinese negotiation side embodies characteristics of high 

power distance, collectivism, high uncertainty avoidance, and long-term orientation, whereas the American side 

shows characteristics of low power distance, individualism, low uncertainty avoidance, and short-term orientation. 

This research provides theoretical explanation and case support for understanding cultural differences in 

cross-border negotiations and offers strategic references for cross-cultural negotiation practices.  

[Key words] Cultural dimensions theory; Cross-border business negotiations; Cultural differences; Negotiation 

strategy; Tesla 

 

1 引言 

随着经济全球化进程的加速,国家间的商务往来变得日益

频繁,跨国商务谈判已成为企业开展国际合作的重要环节,其过

程不再是单纯的经济博弈,更是文化的碰撞和融合。在跨国商务
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谈判中,不同国家的谈判者在思维方式、价值观念、沟通风格、

风俗习惯与时间观念上存在显著差异,若忽视这些差异,极易引

发误解、冲突,甚至导致谈判破裂。 

霍夫斯泰德文化维度理论为分析文化差异提供了系统性的

理论框架(Hofstede,2001)。该理论通过对全球数十个国家文化

价值观的实证研究,提出权力距离、个人主义与集体主义、不确

定性规避、长期导向与短期导向等文化维度,成为跨文化研究领

域最具影响力的理论工具之一(彭世勇,2004)。本文以文化维度

理论为分析框架,选取特斯拉上海建厂谈判为案例,聚焦中美两

国在跨国商务谈判中的文化差异表现。研究旨在从理论层面阐

释文化差异的内在逻辑,为跨文化谈判实践提供学理依据。 

2 文化维度理论核心内涵 

文化维度理论由荷兰学者霍夫斯泰德提出,通过调查全球40

个国家与地区的11.6万名IBM员工的文化价值观而总结出来。霍夫

斯泰德将文化分成五个维度,包括个人主义与集体主义、权力距

离、男性文化与女性文化社会、不确定性规避及长期导向与短期

导向,本文将选取与商务谈判关联性最强的四个维度来进行分析。 

2.1权力距离 

权力距离指一个社会、组织或机构中掌握权力较少的那部

分成员对权力分配不平等状况的接受程度(Hofstede,2001)。在

高权力距离文化中,社会成员普遍接受等级秩序,决策权集中于

高层,权威受到尊重；低权力距离文化中,社会崇尚平等,决策过

程更为扁平化,上下级之间沟通更为直接。 

在商务谈判层面,权力距离直接影响谈判的决策层级、沟通

方式和程序规范。高权力距离文化中的谈判往往需要高层介入,

谈判人员对决策进行协商,最后由高层领导做出决定,而低权力

距离文化中的谈判则更注重议题本身,谈判人员拥有足够的权

力,可以自己做出决策。 

2.2个人主义与集体主义 

个人主义与集体主义是指个体与群体间的关系。个人主义

社会指的是人与人之间松散联系的社会,人们以自我为中心,重

视自身的利益。集体主义社会指的是结合紧密的社会,强调归属

感,注重集体利益,集体利益高于个人利益。 

在商务谈判中,个人主义文化下的谈判者更关注实际的合

作内容和合同条款,追求经济效益,最终目的是签订合同。集体

主义文化下的谈判者则更注重人际关系,其谈判目的是通过谈

判建立长期友好的伙伴关系。这一差异直接体现为谈判风格、

利益取向和沟通方式的不同。 

2.3不确定性规避 

不确定性规避指一个社会对不确定性和模糊情境的畏惧程

度,以及采取措施来消除这些不确定性及模糊情境的倾向

(Hofstede,2001)。高不确定性规避文化中的成员偏向按规矩和规

则做事,习惯循规蹈矩,不爱冒险。低不确定性规避文化中的成员

则对模糊情境容忍度较高,他们爱冒险,不喜欢规则和教条。 

在谈判过程中,不确定性规避差异表现为风险态度、合同设

计和决策节奏的不同。高不确定性规避文化中的谈判者倾向于

事前明确所有条款,按计划探讨谈判内容,降低未来风险。低不

确定性规避文化中的谈判者则不惧怕冒险,更愿意为商业机会

承担适度风险,接受谈判过程中的灵活调整。 

2.4长期导向与短期导向 

长期导向与短期导向维度是霍夫斯泰德基于东西方文化背

景补充的维度。长期导向文化注重未来收益、持久合作和渐进

式发展。短期导向文化关注短期利益,不过多的考虑未来。 

在商务谈判中,这一维度体现在时间观念、合作规划和目标

取向的差异。长期导向文化下的谈判节奏相对平缓,谈判时不会

直接进入正题,而是先花时间建立信任,在双方关系得到建立后

才开始谈判。短期导向文化下的谈判则目标明确,注重眼前利益,

追求合同的达成而非友好的合作关系。 

3 文化维度理论视角下中美商务谈判差异的理论

分析 

3.1权力距离：决策结构与权威认知 

基于文化维度理论的分析,中美两国在权力距离维度上存

在显著差异。Hofstede(2001)的文化维度指数显示,中国属于高

权力距离文化,美国则属于低权力距离文化。这一差异深刻影响

着两国谈判主体的决策结构和权威认知。 

中国人在谈判时倾向于接受等级化的决策结构,重大决策

需经上级批准,谈判代表权力相对有限。在谈判过程中,身份对

等、层级匹配和礼仪规范受到重视,权威观点较少被直接挑战。

美国人则倾向于扁平化的决策机制,谈判代表通常拥有充分的

自主决策权,沟通方式更为直接,层级意识较弱。 

这种差异在跨国谈判中表现为决策节奏的不匹配和沟通方

式的错位。中方谈判者的“向上请示”可能被美方误解为缺乏

诚意或效率低下,而美方谈判者的直接表态可能被中方视为缺

乏尊重。 

3.2个人主义与集体主义：利益取向与关系认知 

中美在个人主义与集体主义维度上的差异尤为显著(关世

杰,1995)。Hofstede的指数显示,美国是典型的个人主义文化,

中国则是典型的集体主义文化。这一维度差异深刻影响着谈判

主体的利益取向和关系认知。 

美国的谈判代表以个体利益和企业短期收益为核心目标,

谈判风格直接坦率,重视合同条款的严谨性与权益边界,倾向于

用法律手段保障自身利益,其最终目的是签订合同。中国的谈判

代表则更注重群体利益、长期合作与人际信任,其追求的是长期

友好的合作伙伴关系。 

这种差异可能导致谈判的目标存在分歧,如美方关注“合同

条款是否完整”,中方关注“合作关系是否可靠”；美方追求“利

益最大化”,中方追求“互利共赢”。 

3.3不确定性规避：风险态度与规则偏好 

中美在不确定性规避维度上同样存在差异。Hofstede(2001)

的研究表明,中国属于中度偏高的不确定性规避文化,美国则属

于中度偏低的不确定性规避文化。这一差异体现在谈判中的风

险态度和规则偏好。 
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中方的谈判者对模糊状态和未知风险容忍度较低,重视流

程规范、细节完备与合同严谨性,倾向于提前明确所有条款以降

低未来风险。谈判过程谨慎保守,注重先例和程序。美方的谈判

者对变化和不确定性接受度更高,更注重灵活性与适应性,不追

求过度复杂的条款设计,愿意为商业机会承担适度风险。谈判过

程具有较强弹性,善于临场调整。 

在跨国商务谈判中,这种差异可能导致对合同功能理解的

错位,即中方可能将合同视为风险控制工具,追求详尽完备,而

美方可能将合同视为合作框架,容忍一定模糊性。 

3.4长期导向与短期导向：时间观念与合作规划 

在长期导向与短期导向维度方面,中美的文化差异同样显

著。Hofstede & Bond(1988)的研究指出,受儒家文化影响,东亚

社会普遍具有长期导向特征,美国则更偏向短期导向。 

中方的谈判者重视未来收益、可持续合作与关系维护,谈判节

奏相对平缓,愿意投入时间建立信任和友好关系,不急于达成短期

协议。合作规划着眼长远,注重渐进式发展。美方的谈判者追求快

速成果、即时回报与执行效率,谈判节奏快、目标明确,希望在短

时间内确定条款、签订合同,对漫长的沟通与关系建立缺乏耐心。 

在跨国谈判中,这种差异可能导致时间节奏的冲突,即中方

可能认为美方“急于求成”,美方可能认为中方“效率低下”。 

4 案例分析：特斯拉上海建厂谈判中的文化差异 

4.1案例背景概述 

2018年7月,特斯拉与上海市政府签署投资协议,在上海临

港建设美国本土之外首个海外超级工厂(解放日报,2018)。该项

目总投资约500亿元人民币,规划年产能50万辆,是上海有史以

来最大的外资制造业项目。谈判的核心议题包括控股权结构、

土地政策、国产化要求等。 

4.2文化差异在四大维度的体现 

4.2.1权力距离维度。谈判过程中,中方由政府主导推进,临

港集团作为实施主体参与,最终决策需经市级层面批准。这一程

序体现了高权力距离文化中“政府主导、层级决策”的特征。美

方则由马斯克及其谈判团队主导,马斯克本人多次直接表态,谈

判团队拥有充分授权,体现了低权力距离文化中的扁平化决策。 

4.2.2个人主义与集体主义维度。美方坚持独资控股权,核心

诉求是“保护知识产权”,体现了个人主义文化对自身利益的关

注。中方则关注项目对新能源汽车产业链的整体带动作用,协议

包含国产化率要求,体现了集体主义文化对整体利益的考量。 

4.2.3不确定性规避维度。协议设置了明确的量化考核指

标：2023年起每年纳税22.3亿元、投资额不低于140亿元、2025

年前国产化率达95%。这种“对赌”设计体现了高不确定性规避

文化用明确规则降低风险的偏好。美方接受对赌协议,押注中国

市场,体现了低不确定性规避文化的冒险精神。 

4.2.4长期导向与短期导向维度。协议设定2023年、2025

年等多个远期考核节点,体现中方的长期规划思维。美方则创造

了2019年奠基、当年投产的“临港速度”,体现了对短期效率的

追求。最终形成的“短期落地+长期考核”模式,是双方时间观

的文化调适。 

5 文化差异对跨国谈判的启示 

5.1文化差异的内在逻辑 

文化维度理论揭示,不同文化背景下的谈判行为并非随机

差异,而是受深层价值观系统性的影响。权力距离影响决策层级,

个人主义与集体主义影响利益取向,不确定性规避影响风险态

度,长期与短期导向影响合作规划。理解这一内在逻辑,是跨文

化谈判能力的基础。 

5.2文化差异的管理策略 

基于文化维度理论,跨国谈判者可采取以下策略：第一,谈

判前对对方国家开展系统的文化调研,精准把握对方的文化特

征；第二,根据文化维度差异调整谈判策略与沟通方式；第三,

树立文化包容意识,尊重对方文化,将文化差异转化为协议创新

的契机,寻找满足双方深层需求的“第三选择”；第四,借助熟悉

双方文化的专业力量弥合文化鸿沟。 

6 结论 

本文以霍夫斯泰德文化维度理论为分析框架,从权力距离、

个人主义与集体主义、不确定性规避、长期导向与短期导向四

个维度,系统分析了中美跨国谈判中的文化差异。研究发现,中

方谈判主体呈现出高权力距离、集体主义、高不确定性规避和

长期导向的特征；美方谈判主体呈现出低权力距离、个人主义、

低不确定性规避和短期导向的特征。这些文化维度差异深刻影

响着谈判主体的决策结构、利益取向、风险态度和时间观念,

是理解跨国谈判行为差异的关键视角。 

特斯拉上海建厂谈判案例为上述理论分析提供了实证支

撑。尽管存在显著的文化差异,双方通过政策调整和协议设计实

现了合作,表明文化差异并非不可逾越的障碍,而是可以通过相

互理解和创新方案加以弥合。 

文化维度理论为理解跨国谈判中的文化差异提供了系统的

理论工具。未来研究可进一步探讨多国比较、行业差异以及文

化变迁对谈判行为的影响,深化对跨文化谈判复杂性的理解。 
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