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产品详情

日本是个特别的民族，忠诚一直渗入在他们的骨髓，在商业上也是如此。日本市场一直感觉不是很容易
起步，但只要打开业务口子，一定是个市场庞大利润可观的市场。但是一般不建议那些刚起步做外贸的
人员或工厂去开发日本市场， 开发周期太长，如果没有足够的能力和经验，失败率会比较高，除非你
们公司的产品专为日本设计。做日本业务一定要注意几个方面：日本节日与礼仪禁忌元旦：每年1月1日
，是新的一年中最初的一天，也是祈求在新的一年能幸运、幸福和拟定这一年的计划的日子，这一天要
到神社或附近的寺庙去做第一次的参拜；成人节：每年1月15日，是庆祝年满20岁的青年男女成人自立的
节日，有各市、镇、村的行政机关举行成人仪式的典礼；建国纪念日：每年2月11日，根据日本最早的一
部史书《日本书纪》中的记载，这一天是为了要追忆当初建国不易，以及培养爱国情操，于1966年追加
的；宪法纪念日：每年5月3日，是为了纪念1947年5月3日的现行宪法制定之日；文化节：每年11月3日，
为纪念1946年11月3日颁布日本现行宪法，并以培养尊重文化的意识而制定的节日。社交礼仪不准迟到，
zuihao提前五分钟或者十分钟到达约定地点。日本人普遍对于时间非常严格，因此你迟到对日本客户来
说就是已经没有机会了。他们的迟到，是连上班迟到都会提前告诉主管说明原因，并说明可能会因此迟
到。但是，不管是面对日本客户还是其他的客户都是一样的，准时是对别人的重视，也是对你业务能否
合作的一个基点。学会鞠躬。日本人相互见面多以鞠躬为礼。在鞠躬上面也是有时间的规定的，比较熟
悉的人相互鞠躬二三秒就好，如果遇到好友，腰弯的世家你可以加长一点。在遇见社会地位比较高的人
和长辈时，要等对方抬头以后你才能够抬头，有时候甚至要鞠躬几次。一般礼仪。在进入日本人的家宅
里前应该先拖鞋，但若是西方式的住房就可以不必拖鞋了。称谓和问候。在称呼日本人的时候，不要直
接呼叫别人的名字，可以在对方“XX先生”，在他姓氏后面加“San”字就可以了。见面鞠躬不握手，
准备好交换商业名片。餐饮礼仪日本的特殊地理环境决定了他们独特的饮食习惯，“日本料理”的最大
特点就是以鱼、虾、贝类等海鲜品为烹饪主料。他们的主食是大米，其他的主要粮食有小麦、大麦、小
米、玉米、荞麦、糯米、大豆、小豆、甘薯等。他们逢年过生日总喜欢吃红豆饭，以示吉祥。他们很喜
欢酱和酱汤，因为它含有大量的蛋白质和铁质，且容易消化，适于老弱病残者食用，同时也是日本人家
庭中不可缺少的菜谱之一。饮食忌讳招待客人忌讳将饭盛过满过多，也不可一勺就盛好一碗;忌讳客人吃
饭一碗就够，第二碗象征性也应再添点，因为只吃一碗，他们认为是象征无缘;忌讳用餐过程中整理自己
的衣服或用手抚摸、整理头发，因为这是不卫生和不礼貌的举止。日本人一般不吃肥肉和猪内脏;也有人
不吃羊肉和鸭子。忌把筷子直插饭中，认为这有供奉死者的含义;忌把筷子跨放在碗碟上面，认为这会令



人联想起不幸的事情;习俗禁忌日本人对装饰有狐狸、獾图案的东西甚为反感，送的礼物忌送梳子，因为
梳子的发音与死相近。语言忌讳忌讳：“苦”、“死”、“4”、“42”、“13”在婚礼等喜庆场合，忌
说去、归、返、离、破、薄、冷、浅、灭及重复、再次、破损、断绝等不吉和凶兆的语言。商店开业和
新店落成时，忌说烟火、倒闭、崩溃、倾斜、流失、衰败及与火相联系的语言。交谈中忌谈人的生理缺
陷，不说如大个、矮子、胖墩、秃顶、麻子、瞎聋、哑巴等字眼，而称残疾人为身体障碍者，称盲人为
眼睛不自由者，称聋子为耳朵不自由者等。高声说话，定睛凝视他人，手插在衣袋里以及用手指指人，
都会被认为是对人不恭敬。在交换名片时忌讳从屁股后兜里掏出或装入，这是对人极不尊敬的举动。忌
三人并排合影，那是因为站在人间的人有受制于人之嫌。日本人大多数信奉神道和佛教，他们不喜欢紫
色；最忌讳绿色；日本人忌讳荷花。在探望病人时忌用山茶花及淡黄色、白色的花，日本人不愿接受有
菊花或菊花图案的东西或礼物，因为它是皇室家族的标志。日本人喜欢的图案是松、竹、梅、鸭子、乌
龟等。如何开发日本市场日本商业的渠道是非常传统和固定的，这和他们历史文化有关系。一旦你与他
们开始合作，长期合作年份就比较长。这一点和德国比较像。这相对一些新兴国家的买家，尽管他们的
成交速度会快，但移情别恋也会快！日本商人信誉很不错，这是吸引企业愿意开发日本市场的原因。但
日本买家对供应商的评估是比较严格，一开始就在观察你公司的背景，公司的规模是否与他们匹配，还
有你公司的财务状况。在产品方面的要求也是一丝不苟，相关认证、检测标准不能少， juedui不允许张
冠李戴，讲究包装是否符合环保要求。鉴于日本经济的低迷，导致需求增长一直很温和，部分日本买家
会考虑降低一点标准，譬如能接受规模小一点的工厂，对卫生环境要求没那么苛刻。因此，对于那些不
断提升产品定位和品质的公司，可以从战略上积极开发日本市场，这对企业的长期发展有很大的推动作
用。掌握日本采购权的人通常年纪比较大，要依赖互联网接触他们很辛苦。因此，要开发日本市场，主
要要依靠展会，zuihao直接去日本参展。另外值得注意的是，你不要过分期望在展会上他们会对你一见
钟情，一旦对方对你有好感或一直保持联系，你zuihao有机会隔2-3个月去拜访一次，或者请他们到企业
考察。另外，日本买手大都是男人，也大多数喜欢喝酒，别看他们西装笔挺。所以，保持经常会面、聊
天能快速促进合作的机会。日本人的细致和精致，也一样渗透他们的血液。他们会用习惯性或潜意识的
思维来观察你。从第一天开始与他们打交道，你就需要特别注意。开发日本市场，必须放长线钓大鱼。
一旦有合作机会，或许第一单没利润可言，甚至是略微亏损，都需要勇敢拿下。因为一旦建立合作关系
，未来的潜力还是非常巨大。所以，每个市场都有其利弊。除了考虑自身定位以外，企业也需要考虑不
同的海外市场对企业在不同时期的发展的促进作用。
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