
西方人 是如 何在 日本谈判 的

任 烈

    日本

已跃居 当

今 世 界第

二 大经 济

强 国 ，无

疑 蕴 藏 着

巨大 的市

场。 日本

商 人 素 以

精 明而 使

许 多 国家

望 而 生

畏 。 西 方

国家早就

看 中这块

肥 肉了 ，

试图拥有它。谈判是交 易的前奏，关系到整个过程的成败。那么，西方人又是如何同日本人

谈 判 的 呢 ？

    要在 日本达成交易，很大程度上取决于其同日本商人和政府官员的无数个回合的谈判、

洽商 ，于 是 他们 在 这数 轮 磋 商 中采 取 了一 系 列 行 动步 骤 ：

    首先，订好谈判计划。  一旦决定要到 日本去谈判，就应该让谈判人员事 先 作 好 准

备。一方面要有时间上的思想准备，计划在 日本呆上一段较长的时间；另一方面要有业务上

充分的准备，不仅要清楚此行的任务 ，而且还要对所在公司的业务范围有个详尽而透彻的了

解 ，诸 如 本 公 司可 以提 供 些 什 么 ，又 需 要些 什 么 ，这 就 利 于 随 机 应 变 。 据 曾同 日本人 打 过 交

道 的经 验 丰 富 的谈 判 人 员 称 ，与 美 国 不 同 ，在 日本 要 达 成 一项 协 议 ，其 磋 商 回 合 平 均 要 达六

次 之 多 ，其 中三 次 十 分 艰 难 。 造 成 这 样 的原 因 当然 不 少 ，其 中就 有译 员 的 缘 故 。 事 实 上 ，无

论 日本 方 面 的 还 是 西 方的 代 表 ，都 不 是 十 分 理 解 对 方 的 思 路。 由于译 员 的 介 入 ，为使 会 谈 顺

利进展下去，就该明智地遵循以下一些基本原则：（一）会前把要进行切磋的概要告诉译员，

并给他（她）提供一份有关的书面材料；（二）谈判席上口齿要尽量清晰，避免使用那些不 常

见或罕用的词；（三）假如谈话中出现超过了 10, 000的数字，就把它写在纸上 ，让他们看，

并仔细地口头重复一遍。不要使用数字“billion”，因为欧洲人把它看作在 1后面跟有 12 个零

（万亿），而在美国人眼中只跟 9 个零（10亿）；（四）别在交谈时冒出俚语 ，诸如“right on”

应 说“ very good”或“Good”；（五 ） 千 万 不 可 让 一个 译 员 不 间歇 地 连 续 工作 一 、 二 个 小 时 ，

假 如 计 划 一 整 天 的会 谈 ，就 安 排两 位译 员 轮 换 ；（六 ） 由于西 方语 言 同 日语 之 间存 在 巨 大 差

异 ，翻译 也 就 难 以尽 善 尽 美 ，故 一旦 错 译 也 应 谅 解 ，否 则 ，造 成 紧 张 心 理 会 反而 不 利。

    其 次 ，就 是要 建 立 私 人 关 系。     日本 人 十 分 偏 爱 那 样 一 种 热 情 的 私 人 关 系 ，并 把 它看

作商业交易活动的基础。娱乐活动是建立私人关系过程中非常重要的组成部分；送礼则成了

惯例，而且在业务关系中还是个起决定作用的重要因素。知情者奉劝那些要到 日本去的外国

人 ，从本国带上些纪念品去送给 日本友人（或熟人、关系人）。 馈赠品价格不宜过高，“礼轻
情 义重 ”嘛 ！

    再次，最好准备一份有关本公司的书面介绍材料。  如同世界上别的商人一样，日本商

人也在潜在的贸易伙伴、顾客或供应商中物色正直而可靠的合作者。取信于 日本人的一种行之

有效的方法，是逞递上一份能证明你情况的书面介绍 ，因为白纸黑字，较为可靠，而且在 日

本人看来 ，你既然把你的情况付印了，就会尽可能把情况介绍得确切清楚 ，否则就难免遭到

异议 ，以至被疑为口实不符，丢了面子，失了信用。当然，假如这份东西是在有关技术性或

贸易方面的出版物上刊登过的，就尤为有价值了。

最后，注意扫尾工作中的日方特 点，以便善始善终。 谈判到了最后阶段 ，双方就要



共同着手起草现已取得一致意见的合同。 日本人在会谈中有沉默的习惯。了解这一点对外国

人极为重要，尤其是不耐烦的美国人。双方谈到相持不下的时候 ， 日本人如果还想继续谈下

去 ，这段令人难堪的沉默 ，往往是其作出某种让步的先兆。因而不要急于打破沉 默 发 表 意

见； 日本人还有收集书面资料的僻好 ，会谈结束时 ，他们会把有关资料大量地汇总起来。当

然，其中一些材料是留作其公司内部参考 ，而大部分将提供给 日本政府。但除了用来满足本

公司和政府需要这个冠冕堂皇的原因以外，搜集这许多证明材料的另一个难以言 传 的 原 因

是 ，可以把 它作为 自己的“护身符“。万一以后证实他们 自己这次所经办的有个三差两错 ，以

至是完全失败的，也不会就此遭到指责，背上不具备充足理由就盲 目拍板之类的莫须有罪名

了。
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司所 签 的合 同都 没 有关 于 银 行 费 用 由谁 负担

的规定。 因此，事后拒付费用特别是中方银

行 的 费 用就 有 些很 难 自圆其 说 了。 当然 ，开

证 行 或 代收 行都 可 就 银 行 费 用 问题 在 信 用证

中规 定 或付 款 时拒 付 ，但 就 整 个 国家利 益 考

虑 ，应 不 采 用那 些只 顾 局 部 利 益 而较 少 考 虑

国际惯 例 和 公 司信 誉 的做 法。

    综 上所 述 ，对 银 行 费 用 问题 我 进 口公 司

应 当持现 实 态度 ，按 照 买 卖双 方 能接 受 的方

法办 理 ，而 不能 事 先 在 合 同上 不谈 ，事后 在

信 用证 上 自我规 定或 在 托收 业 务 中 拒 付 费

用 ， 由 卖 方 负担 。 对 照 出 口信 用证 和 出口托

收 的做 法 ，银 行 费 用 大都 由买 方 负 担 。 那

么，反过 来说 ，进 口 信 用证 和 进 口代收 也 应

由我 进 口方 负担 了。 因此 ，应 当按 照 国际 惯

例 ，在 商 务谈判 时 就 谈 这 个 问题 ，并 把 有关

条款 订 入合 同 中 ，以 免到 后 来 再 引起 双 方 争

执。我认为，平等地讲，在合 同中规 定“中

方 的银 行 费 用 由进 口方 负担 ， 国外 的银 行 费

用由 卖 方 负担 ”比较 公正 、合 理 。


