取之于斯​ 用之于斯

——青年人在中俄经济交流合作中的现在与未来

沈阳理工大学 马克

    我们说每天的太阳都是新的，每天的生活都将不同。我们站在人生的十字路口上，如何面对人生的选择，决定了我们以后的生活。每个人的立场不同，想法也不尽相同。有时候，我们做出一种抉择，我们所得到的，远远超越了我们所期望的。而这个改变我人生中最重要的决定，就是来到中国学习中文。

说实话，在我人生的蓝图中，一直规划着的是去瑞典工作和生活。从未有过来中国的这种念头。也许是机缘巧合，也许是命中注定，当我踏上中国土地的那一刻，我发现一切都改变了。

很难想像，独自一人身处异国他乡的生活会对一个人产生多么巨大的影响。我身边的朋友有的去过印度、有的去过法国、有的身处德国，这些国家的风土人情、文化、思维方式都对他们产生了潜移默化的影响。在印度的朋友开始喜欢佛教、在法国的朋友越来越时尚、越来越浪漫，在德国的朋友思维更严谨……我也不例外，在中国的生活也润物细无声般地影响了我。

作为一个在中国学习生活了五年多的俄罗斯人，以下几点是我的个人感受：

一、深入了解中国文化，努力提高跨文化交际能力。

   俄中两国毗邻而居，两国人民有着深厚的友谊。当然，即使是睦邻，也会有彼此不了解的时候，因为两国有着不同文化习俗。在中国这短短几年的生活，改变的不仅仅是我对中国的认识、看法，更多的改变的是我的人生。在我的学习生活中、在我的与人交往中，我深刻的认识到阻碍我们的不是语言的差异、不是种族的不同，而是文化差异带来的思维方式的不同。

    国际贸易是一种跨文化沟通的行为,但是由于不同的文化背景,诸多的文化差异构成了跨文化沟通的障碍。这些文化差异包括语言文字、地方习俗、思维方式、法律观念、宗教信仰等。为使谈判能够顺利进行,必须先针对不同文化因素采取不同策略加强彼此的理解和融合，而这也是我们两国当代年轻人需要打破的一道屏障。
    跨文化因素对国际贸易谈判的过程及结果有重要影响。因此在中俄贸易谈判过程中只有克服语言文字、思维方式、风俗习惯等文化差异影响,寻找有效沟通途径,才能保障谈判成功进行。
俄中两国的经济合作，完全符合全球经济一体化的发展趋势。并适应客观存在的世界市场。近年来,在政治互信的基础上, 俄罗斯联邦与中国的经济关系不断得到加强。出现了俄中关系史上从未有过的贸易热潮。这使得原来仅仅局限于学者们关心的跨文化问题变成了商业界人士面临的重大课题。在俄中经贸谈判中,持有不同文化背景的谈判人员由于文化差异不断产生各类摩擦问题不断加剧,并且这些问题已经越来越显示出决定谈判成功与否的力量。所以，因此在中俄贸易谈判过程中只有克服语言文字、思维方式、风俗习惯等文化差异影响,寻找有效沟通途径,才能保障谈判成功进行。如何减少或避免因文化问题在贸易谈判中产生的摩擦，就显得越来越重要。

记得在之前的社会实践中，学校安排我们在一家涉外贸易公司实习。在刚进公司不久以后，我发现外贸公司的客服人员的俄语水平都很好。但是，在和俄罗斯客户交流的时候，会出现一些问题。比如说，俄方客户询价的时候，中方的客服人员并没有直接给俄方客户报价单，而是询问俄方客户公司购买数量和具体用途。这样不但会引起俄方客户反感，还会带来俄方客户的怀疑。其实，中方客服人员是想通过这样的询问，了解俄方公司的具体用途和数量，以便于更好地为俄方推荐最适合的产品，并没有任何恶意。但是按照俄罗斯的贸易习惯，俄方公司希望首先直接得到的是报价单，而不是中方公司的具体情况和其他询问。如果不能马上得到报价单，俄方客户会可能会选择其他公司，从而改变合作对象。这种误会发生的原因，就是由于双方彼此不了解对方的文化背景和贸易习惯造成的。

在发现这种情况以后，我们和相关的负责人经过沟通，说明了俄中贸易习惯的差异。中方客服人员及时地更改了与俄方的沟通方式，使得沟通更顺畅，双方都从这次合作中获得巨大收益。虽然在这次俄中双边贸易中我只是起到了一点极为微小的作用，但是这个经历让我认识到，只要不断努力，掌握更多的中国文化传统和专业知识，将来自己一定可以在俄中贸易中发挥更大的作用。

刻苦学习专业知识，不断提高业务实践能力。

   《庄子·让王》中说：“学而不能行，谓之病。”意思是说，要把所学到的知识能够运用到实践当中去，否则，就如同船离开了水而不能行走。学而不能用，视为无用。学以致用，才能为己、为他人、为社会服务和奉献，创造价值。而这种能力往往是在做某件事的过程中得到体现，日积月累，逐渐地形成一种自身能力。因此，培养这种能力对于一个人来说是非常重要的，这种能力应该是一个人综合素质的体现。

    这一点我深有体会。我学的是国际经济与贸易专业，课堂学习的理论知识在没有实践机会之前一直不知道是不是有用，或者有多大用。后来有一次暑假，我回俄罗斯探望父母。一位中国同学找到了我，希望我能帮助他的亲属在俄罗斯的分公司开展业务。这是一家汽车配件销售公司，设立之初，由于对当地人的消费习惯不了解，对俄罗斯的相关法律法规不熟悉，公司连续几个月出现了亏损。根据销售人员的介绍和自己在该公司的实习观察，在互相沟通以后我们做了以下几个方面的调整：
    首先，通过亲属介绍了当地比较大的汽车修理公司与该配件公司合作。利用这样的合作，本地的汽车修理公司由于定向采购降低了采购成本，同时也降低了采购人员的工作强度从而节约了人力成本，提高了公司毛利率。该配件公司由于定向采购的订单增大，公司的配货资金支出更合理，减少了资金占用产生的利息，盘活了资金。

与此同时，经过市场调查，发现该公司产品的市场占有率和俄当地市场需求之间还有巨大的空间，于是着手开辟新的销售渠道。通过自己所学的专业知识，我建议公司转换了销售模式，将等客户上门的销售形式转变为主动寻找客户，并使用新型的营销模式配合当地媒体的广告宣传，增加了当地居民对产品的认知度。

接下来，我们查询了当地的经营方面的法律法规，发现了更适合公司经营和发展的形式及经营类型，根据当地为鼓励涉外经营机构在俄投资的相关法律法规，我们积极转换经营形式，变境外注资模式为中小企业经营，更大地得到国家政策上的支持。同时积极地参加当地汽车行业展览会，使公司在短时间内打入了当地市场，也在一定程度上的得到了合作公司和当地民众的认可。

通过以上三方面，我们整合了资金、人力物力以及部分资源，做到开源节流，在短短一个多月的时间里使配件公司的运营基本处于持平的状态。这给了我和配件公司的管理人员以极大的信心，而这也是我第一次通过自己所学的专业知识使公司扭亏为盈的一次极好的实践。

以上只是我结合自己的亲身经历谈的两点观点，下面我想谈谈个人的一点不成熟的想法。

为了促进两国青年互相交流，我有一个大胆的想法，希望学校、社会和涉外机构可以给予留学生更多的工作实习的机会，一方面可以更好的为两国留学生创造信息交流平台，俄中双方还可以通过这个平台找到适合他们，或者有志为双边贸易做出贡献的有为青年。另一方面可以通过这样的交流平台使得俄中双方的学生真正的互相了解，这里说的了解不单单是语言上的、学术上的甚至形式上的，而是真正意义上的互相了解。了解对方的语言习惯、文化、艺术、历史、人文、生活方式、沟通方式等等，这些看似与双边贸易无关的诸多方面，才是铸就两国文化差异的最基本原因。

    俗话说，远亲不如近邻，俄中两国既互为邻邦，就更该互相帮助，通力合作。作为两个世界大国的青年人，如何拥有全球视野，如何更好地为俄中发展作出有意义的贡献，是我们新一代俄中两国青年人的历史使命。而这必将对大到国家关系、小到青年人的个人成长产生巨大的影响。作为一个留学生，我觉得我们更大的作用，是作好俄中之间的桥梁和纽带、传播文化的使者。回顾我们走过的历史，展望未来，俄中两国只有坚定不移地坚持睦邻友好，才能在新的历史时期超越我们的父辈，创造俄中关系的新未来。

