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商務接待在中國
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第一章

如何和中國商人打交道
──應酬和接待

第一節　中國商人的七大特性

要和東方人做生意，首先要會應酬、懂得結交人脈。這樣的想法，相

信是所有西方人想要進入巨龍的世界以前，必須體認的事實。為什麼要應

酬？中國人難道不能與西方人一樣，辛苦了一天以後，就在路邊的小酒吧或

是咖啡座與朋友聊聊天，而卻一定得安排個晚餐，吃得好一點，最好還有續

攤唱唱歌或喝喝酒什麼的。

或許是受了日本人的影響吧！中國人的應酬與款待都是有規格的招

待，代表了誠意，也代表了相互的尊重。在應酬接待裡所表達的感覺，與相

互建立的友誼，才是促成日後談判或是聯繫的重要指標。因此，明明許多中

國人都會抱怨每天都有忙不完的應酬；但是沒有應酬，生意可能就少了一

半；就算沒有生意，也要應酬一下，找點機會和關係（圖一）。

這和中國人，特別是中國商人的特性有關，中國商人自古與其他世界

的商人不同，即使到了二十一世紀，都存在著與眾不同的個性，至少在中國

商人身上，可以明確的看出七大特性，分別是：

1.賭性堅強

2.保留一手

3.絕不信任

4.公私不分
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圖一　中國人的應酬不可少

5.社交高手

6.數字精確

7.堅持己見

一、賭性堅強：中國商人很能放手一搏，也許有的人會認為這是短視

近利，但是多數商人的確在關鍵性的思考上，存在著賭賭看的心態。賭賭看

也是不得已的事情，因為多數中國商人都是白手起家，手邊的資源不多，這

種以小搏大的情況下，如果沒有賭賭看的想法，根本沒有辦法由兩手空空的

階段，快速的成為成功的創業人。還有，中國社會的變化不像西方那樣的平

穩，今天的局面可能睡了一覺起來，就會態勢丕變。如果沒有把握時機，可

能過了這一村，就沒有那一店了。因此，為了掌握良機，即使在手中毫無資

源的情況下，許多商人就把膽子放大、把錢砸下去，或把毫無把握的問題答

應下來，幹了再說。
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二、保留一手：中國商人在關鍵時刻，都會為自己保留餘地，就好比

葵花寶典一樣，不會輕易亮牌給別人看。如果你問一個中國商人最近生意怎

麼樣？他多半會說：馬馬虎虎。很少有人會說，最近生意好的不得了，簡直

賺翻了。這是什麼原因呢？倒不一定是怕你向他借錢，只是中國商人都很含

蓄，不喜歡把自己的底牌掀給別人看。相同的，在談判桌上，中國商人也是

把最好的條件放在桌面下，還會說一句：好酒沉甕底。虛虛實實的個性，常

常使得西方人搞不清楚到底中國商人心裡想的是什麼。在人才的養成上也往

往如此，中國商人的經營理念中，含有師徒相承的方法與個性，因此就會留

一手絕招在自己的手上，非到必要不會輕易告訴別人，即使是最親信的人也

一樣，因為中國商人知道，自己人通常最難對付，很多事情多半死在最親密

的人手上。

三、絕不信任：中國商人往往只相信兩個人：祕書和司機，其他人都

是外人。許多公務機關的首長，離開原職單位的時候，只把祕書和司機帶

走，其他人都不帶，就是這個原因。因為不相信外人，所以公司掌管財務的

多半是自己人或者是家人，例如太太管錢、妹妹管錢的公司比比皆是。如果

要找財務長或者會計、出納等等，最好是由親戚朋友介紹，或者來到公司以

後必須出具擔保人，以防萬一。不信任的原因很多，人和人相處的方式也多

半是由試探性的接觸，慢慢累積信任度。所以中國人說：進之則不遜，遠之

則怨。在商場上，當然也是如此，接待一個新客戶都要先盤查底細，還要徵

信；最後最好還有朋友的背書，才能開始交往，這是與西方商人絕不相同的

地方。

四、公私不分：公私不分可以分成廣義和狹義的解釋。狹義的解釋

是，公司裡的資源是公私不分的。有很多中小型企業或微型企業，家就是辦

公室。樓上是住家樓下就是辦公室，許多資源因此是共用的。例如，水電、

衛生紙、電話、電腦，都是切割不開的。老闆和老闆的家人一起來上班的彼
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6.衣著端莊，穿深色衣服。不要穿全白，那代表喪事。

7. 不要擁抱或輕拍中國人，除了家人或好友，他們不喜歡和別人的身

體接觸。

8. 為生意的夥伴舉辦宴會，在你離開回美國的時候，也要舉辦相同的

宴會致謝。若你的宴會比主人辦得豪華，那會使主人覺得癟腳。

9. 參加宴會務必準時，有足夠的時間進餐，為表榮幸，客人應該第一

個離席。

10.開始進餐時，主人會向客人敬酒，十五分鐘後，客人要回敬主人。

11.禮物送雙數，不送單數。

12.不可以送鐘，因為和死有關聯。

中國商人的應酬活動其實是很嚴謹而又有計畫的，表面上看來嘻嘻哈

哈的宴會，也許會是個龍門宴。所以參加宴會之前，中國商人都會打聽清楚

今天有哪些人參加？舉辦的目的是什麼？真正買單的主人是誰？有時候一不

小心參加了個莫名其妙的聚會，也會為自己惹了一身腥。

大大小小的應酬活動，也使得中國商人的肝病特別嚴重，人在江湖，

身不由己。有的應酬活動非參加不可（圖十），逢年過節的餐會就是一例。

各公司都要慶祝尾牙，每個員工都要參加，各個主管不但得參加自己公司各

單位的應酬活動，就連相關客戶的邀約也一個不能少，這樣的大宴小吃下

來，從年尾吃到元宵春酒，也是可怕的負擔。

還有非去不可的應酬，或者是政商關係的聚會，那就不能等閒視之。

不可諱言的，至今為數甚多的商務社交都是這種類型，酒池肉林，聲色犬馬

之際，各種關係自然會疏通。中國商人常被稱之為紅頂商人，神通廣大的商

人，很善於和政府拉關係，可以獲得政策上的實惠，三兩杯黃湯下肚就開始

稱兄道弟，很多生意都是在飯桌上談成的。



國
際
禮
儀─

─

如
何
和
商
人
打
交
道

034

圖十　社交少不了吃飯

也有些巧立名目的應酬活動，看來與吃喝無關但是卻是標準的社交公

關；例如畫展，就可能是某畫家為了要「拿錢」所舉辦的。每張畫都會貼上

紅色絲帶，標明哪位企業家或是名人收購，其實裡面都是講好的生意。這些

來買畫的大爺們壓根兒也不懂這裡面畫的是什麼名堂，可是出手大方的很。

原因就是這些畫是用來交際的。有的買家買下畫作之後不久，就又會有人高

價向他收購。不知不覺買家就賺了一筆，而且還可以名正言順，連發票都不

必開。

更直接了當的當然是打麻將了，這種應酬活動多好，又可以聯誼，又

可以交朋友，還可以很正當而又自然地把該輸送的利益，在牌桌上大大方方

的「輸掉」。高爾夫球賽和爬山都可以成為應酬活動，高級而不容易露痕

跡，經常看到送往迎來的貴賓，歡歡喜喜的參加運動，看似健康無比的社交

應酬，其實當然也都暗藏玄機。
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應酬活動經常通宵達旦或是叫人流連忘返，也可能因此使人迷戀聲色

場合，而導致家破人亡或是車禍意外。 新聞界流行一句話說：吃完早點回

家。意思就是吃完了早點再回家。有許多人早就醉在半路，不知道家在何

處？家是哪個家？還有人躺在家門口睡了一夜，當然也有人在路上就被請到

警察局去過夜。

應酬開銷可能是公司最頭疼的一件事情，許多業務人員一個月的薪資

還不夠他一晚的酒水錢。有的應酬地點因為是地下酒廊，根本無單據可以出

示，搞得會計很頭疼。還有的老兄可能喝得不醒人事，第二天不記得自己去

過哪些地方應酬，所以也無從報銷。公關費用可能占去企業的業務費用百分

之八十，如果生意好當然無所謂，如果慘泹經營，光是應酬費用，可能就會

把公司的老本蝕光。

個人為了應酬而傾家當產的例子可就不勝枚舉了吧！社會上管這些人

可能叫做敗家子；但是如果他成功了可就不會被這麼說，人們會說這是高

手。成敗論英雄，多數社會底層的人都會喜歡這種英雄人物，很豪爽的、很

誇張的、不拘小節的「大哥」，願意跟進跟出，成為一個個小圈圈，來來往

往。

負責接待的主人這一邊呢？當然都是要費盡心思的好好伺候。業務接

待往往只有使氣氛更好，絕對不會使關係更糟糕。特別是中國商人對於客人

的食衣住行往往都會打點得仔細周到，絕對不會有疏忽的片刻。經常負責接

待外國客戶的羅月秋小姐就說，陪美國人打高球也有必要，花三萬元打球可

以有六萬美金的訂單有何不好？她還表明說，打高球有三個意義，第一可以

健身，第二可以增進夫婦感情，第三與客戶打球可以有共同話題，談笑之間

不會設防，不經意會流露出內容，舉辦高球賽就是要製造話題。

可見得中國商人的接待是存著怎樣的心思在進行了。石賜亮博士縱橫

商場四十年，他也說得明白：中國人商務應酬的原因是要受到尊重，工作以
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外的美食安排是為人生重要的經驗，也是合作的潤滑劑。既然是合作的潤滑

劑，當然是要為了長久的合作關係好好打拼。

因此，在中國商場從事應酬商務就要視之為工作的延伸，是無法避免

而且必須學習的課題。承德日報上曾經刊登一篇《商務應酬寶典》的文章，

很值得經常需要應酬的人參考，原文如下：

一、保持自然放鬆形象

注意自己的衣著和舉止，不要把自己弄得太油頭粉面或像孔雀開屏。

儘量減少自身形象與氣質的反差，使之達到統一，這樣會使你感覺放鬆自

信；即使你性格外向，舉止也應穩重，說話不要含嗔帶嗲，或與對方有身體

上的接觸。作為初涉職場的新人，你最好儘量保持低調和謙遜。 

二、勇於在開頭說不

商務活動中不可避免的是遭遇酒水之勸──如果酒量不行，你要一開

始就說不，並解釋原因，請大家諒解。席間可以以茶（或飲料）代酒，關鍵

是態度誠懇。如果猶猶豫豫、半推半就，會讓人誤以為你有所保留，反弄得

騎虎難下，酒後失態。 

三、微笑是動人的名片

在自助式酒會中，要消除緊張感，同時應抬起頭微笑，不一定要用言

語搭訕，相信會吸引願與你交談的朋友。此外還要注意，不要只和你感興趣

的一人交流，應多和周圍來賓接觸。 

四、不要怕失態

在商務活動中，你如果一味擔心自己會失態而縮手縮腳，就會令你的

形象顯得不夠大方明朗。即使失態，如酒水濺出或叫錯了人名字，沒什麼關

係──你在失態後的反應比失態本身更讓人感覺你的涵養與心理素質。學會

及時道歉與做好接下來的事最為重要。 
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五、不說不該說的話

商務應酬關係到商業方面的資料和資訊，因此在談話中要時刻保持清

醒的頭腦，不要洩露公司的商業祕密。即使你與對方一見如故、十分投機，

也別去評價、貶低兄弟公司的人事，或是抱怨公司的人際、薪資。 

六、不卑不亢，堅持自我

要做到不卑不亢，努力維護好本公司的形象和自身的人格。你可以巧

妙避開那些毫無趣味而又喋喋不休的人；尤其是女性，在商務應酬中要讓人

感覺到你的原則，敢於拒絕不合理的要求。

準備未來在商場上翻雲覆雨的英雄們，現在就好好練就一身東方不敗

的應酬功夫吧！






