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前言

何为“商道”？
说简单一点就是商家的经营之道。
说起来似乎很容易，外行人好像也体会不到其中有什么奥妙所在。
然而，别看这简简单单的两个字，“商道”却是一门大学问。
    自人类文明以来，商业行为就无处不在。
从人类最初的物物交换，到后期的货币流通，商业从形成至今已有几千年的历史。
比如，早在3千多年前的中国商朝，商业就十分发达，有“商葩翼翼，四方之极”之称。
商朝人善于经商，因此后世便把那些善于经商的人通称为“商人”。
    商业经过几千年的发展，商人们在历史长河中摸爬滚打，总结经验教训，逐渐形成了各自不同的经
营模式、经营理念和管理经验。
这便是“商道”，也就是前面所说的经营之道。
    但是，在商业历史漫长发展的过程中，由于地区差异、民族差异、文化习惯差异等，致使不同地区
不同民族的“商道”也有所不同。
因此便出现了各具特色的商业之道。
    随着WTO的推进，全球经济日益趋于一体化。
跨国经营和海外扩张是当今企业发展壮大的必经之路。
信息共享、资源共享、市场共享，竞争越来越激烈。
21世纪新经济格局中的中国商人，面对的不是抽象的世界和抽象的商业，而是活生生的海外商人——
有着自己的文化背景、经商传统和经营体制的各民族和地区的商人。
在激烈竞争的今天，靠偶然的机会而成为暴发户的事情早已经一去不复返，没有卓越的生意经和现代
化的经营理念。
是不可能在现今的商海中立足的。
“走向世界”成了走向这一个个具体的商人群体及其经营范围的问题。
    。
    所以，了解不同地区的商人特点，研究不同地区商人的民族性格、民族文化，洞悉各国商人的经商
法则、经营之术，借鉴其经商之道，探讨其经商智慧，已经成为一个现代商人的基本素质，这也成了
当今商场中取胜的关键。
简言之，每位商人与其说是在商务中从事商业，还不如说只不过在同另一个商人打交道而已。
抽象的商业不见了，剩下的只是一个商人同另一个商人、一个地区的商人同另一些地区的商人、一个
民族(文化)的商人同另一个民族(文化)的商人，在开发、制作、销售、宣传乃至各种商务活动中的相
互竞争和相互协作。
一句话，知己知彼，与别的商人“斗智斗法”、“斗文化”，成了今日商业成功的真正奥秘!    犹太商
人的精明、美国商人的野心、日本商人的细致、德国商人的理智、英国商人的务实⋯⋯这些无疑对我
们有着非同寻常的借鉴意义。
    本书介绍了世界不同地区、不同国家、具有不同性格的、最具经商代表性的九个国家的商道智慧，
包括美国人、犹太人、日本人、俄罗斯人、英国人、法国人、德国人、韩国人和印度人。
    但愿此书能对每位读者都有所帮助，让每一个在商海中打拼的中国商人展现出当代中国的商道智慧
。
由于受到某些条件的限制，书中难免存在疏漏和不足之处，敬请广大读者指正。
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章节摘录

版权页：   俄罗斯商人在做买卖时注重书面合同。
合同中一般写明商品名称、数量、单价、金额、交货期、品质规格、保证、支付条款、发货通知、包
装标志、运输方式、需要的单据和提出异议的期限、双方法定地址等。
 大部分俄罗斯商人还认为，过分注重眼前的交易，不思建立长久合作关系的人是不可靠的。
因此，他们在一开始，往往不急于直接与预期的商业伙伴联络，而是多花一些时间寻求适当的引荐渠
道，例如办事处等贸易机构，并注意结识熟悉工商界的人。
 初次与俄罗斯商人见面必须握手，告辞时也要握手。
称呼对方一定要用他的正式头衔，除非他特意要求改用另一个称谓。
到俄罗斯经商必须随身带足名片。
如果会见俄罗斯官员，要用一面印有俄文，一面印有英文（或中文）的名片。
 与俄罗斯商人交往时，切忌衣冠不整。
俄罗斯人文明程度很高，十分注重仪表。
外出时，总习惯衣冠楚楚。
衣扣要扣得完整，从不像有些国家的人那样，把外衣搭在肩上或系在身上。
天热时也不轻易脱下外衣，手从不插在口袋或袖筒里。
他们还很讲究“站有站相，坐有坐相”。
站立时，身体不靠墙或柱子，坐下时，两腿不乱动乱抖，更不能把腿搭在椅子扶手上，或坐在椅子扶
手上。
卷裤腿、女同志叉开双腿或撩起裙子，都是极不礼貌的。
即使是休息时，修指甲、剔牙、掏耳朵、挖鼻孔，抠眼屎、搓泥垢、搔痒、脱鞋、打饱嗝儿、打呵欠
、伸懒腰、哼小曲、乱丢烟头果皮及随地吐痰等小动作，在俄罗斯商人看来，都是不能容忍的。
交往时如不注意这些细节，会被对方视为没有教养。
 俄罗斯人有“左主凶右主吉”的传统思想观念，因此，切忌用左手握手或用左手传递东西；否则，会
被视为是严重的失礼行为。
 俄罗斯人时间观念很强，对约会总习惯准时赴约，切忌迟到。
 俄罗斯商人谈生意时往往做好了充分的准备，他们精于讨价还价之术，谈判中，他们像演员一样，善
于变换面孔，以各种姿态出现，引诱你接受他们的条件。
在任何情况下，对方不会接受你第一次所报的价格，即使你的开盘报价已无法再低。
因此，初次报价时，切忌报底价，务必在标准价格上加上一定的溢价，以便为在以后谈判中为促成成
交作适当让步留一定的余地。
 俄罗斯商人的思维方式与做事方法一板一眼，固执而不易变通。
他们不仅注意业务谈判的诚意、技巧和谈判的水平，而且更重视做生意的人。
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编辑推荐

《世界商道智慧》介绍了世界不同地区、不同国家、具有不同性格的、最具经商代表性的九个国家的
商道智慧，包括美国人、犹太人、日本人、俄罗斯人、英国人、法国人、德国人、韩国人和印度人。
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