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美国简介

美国位于北美洲中部，领土还包括北美洲西北部的阿拉斯加和太平洋中部的夏威夷群岛。北与加拿大接壤，南靠墨西哥和墨西哥湾，西临太平洋，东濒大西洋。面积９６２９０９１平方公里，本土东西长４５００公里，南北宽２７００公里，海岸线长２２６８０公里。大部分地区属于大陆性气候，南部属亚热带气候。中北部平原温差很大，芝加哥１月平均气温－３℃，７月２４℃；墨西哥湾沿岸１月平均气温１１℃，７月２８℃。

人口３亿零３１５万（２００８年１月１日）。白人占７５％，拉美裔占１２.５％，黑人占１２.３％，亚裔占３.６％，华人约２４３万，占０.９％，多已入美国籍（２０００年美人口普查数据）。美国黑人、拉美裔和亚裔等少数族裔总人口已达到１．００７亿人（截至２００６年７月）。通用英语。５６％的居民信奉基督教新教，２８％信奉天主教，２％信奉犹太教，信奉其他宗教的占４％，不属于任何教派的占１０％。 

经济：美国具有高度发达的现代市场经济，其国内生产总值和对外贸易额均居世界首位，有较为完善的宏观经济调控体制。美国自然资源丰富。煤、石油、天然气、铁矿石、钾盐、磷酸盐、硫磺等矿物储量均居世界前列。其他矿物有铜、铅、钼、铀、铝矾土、金、汞、镍、碳酸钾、银、钨、锌、铝、铋等。战略矿物资源钛、锰、钴、铬等主要靠进口。已探明煤储量３５９６６亿吨。已探明原油储量２７０亿桶。已探明天然气储量５６０３４亿立方米。森林面积约４４亿亩，覆盖率达３３％。工农业生产门类齐全，集约化程度高，经济发展水平居世界领先地位，国民经济总值占世界首位。汽车工业和建筑业在产业中占有重要地位，为美国经济的两大支柱。近年来，在信息、生物等领域科技进步推动下，美国产业转型加快，劳动密集型产业进一步被淘汰或转移到国外。与此同时，信息等高科技产业发展迅速，产品更新换代日益加快，利用高科技改造传统产业也取得进取。主要的工业产品有汽车、航空设备、计算机、电子和通讯设备、钢铁、石油产品、化肥、水泥、塑料及新闻纸、机械等。农业高度发达，机械化程度高，主要农产品有小麦、玉米、大豆等均占世界领先地位。粮食总产量占世界的１／５。美国是世界上最大的商品和服务贸易国。美前五大出口市场为加拿大、墨西哥、日本、英国和中国。美前五大进口市场为加拿大、中国、墨西哥、日本和德国。２００４年国内生产总值(GDP)：１１９９５２亿美元（按２００４年当年价格计算），人均国内生产总值：３７６１０美元（（按２００４年当年价格计算）。
美国外资审批制度的特点及趋势

美国现行的外国投资审批制度是根据1950年国防生产法中的“艾克森-弗罗里奥规定”（The Exon-Florio Provision），于1988年设立的美国外国投资委员会（CFIUS，以下简称外资委），并由其具体体现的。该委员会的职能是监督与评估外国投资并购美国企业，视其对美国国家安全的影响程度，授权进行相关调查，并视情上报总统就阻止外资并购做出最后决定。

美国外国投资委员会是一个横跨13个部门的机构。办公机构设在财政部，财政部作为主席单位负责总牵头，共有下列12个部门参加：

 财政部、国务院、国防部、商务部、贸易谈判代表处、司法部、国土安全部、以及总统国家安全事务助理、总统经济政策助理、经济顾问委员会主席、科学技术办公室主任、管理及预算办公室主任等。

美国政府对其外资政策的把握，是基于总体开放和适度管理两个基本原则。美国多年来一直是外商投资的受益国，到2004年底，外国投资者共在美国投资了2.7万亿美元的有形资产和1.9万亿美元的美国公司股票。这些外国企业给美国带来530万个就业机会。总体上开放而透明的投资环境给美国的经济繁荣和就业带来巨大的利益。外资委设置的初衷是为了保障国家安全，但在具体的购并案审批过程中，考虑到外资对美国产业振兴以及就业的贡献，该委员会一般会把握比较宽松的尺度。

自1988年以来，美国外资委正式受理的1500例外资并购案中，仅有25例进入调查程序，其中12例提交总统裁定，遭到否决的只有一例（中国航空技术进出口公司1990年购买美国西雅图飞机零部件制造商MAMCO公司）。 2004年的45例并购案仅有1例提交总统审议。

美国外资委裁定进行调查的比例虽然仅占受理的并购案总量的1.6%,但是该委员会设立后对外资企业并购敏感行业的美国公司的威慑作用不可低估。美国本土的相关企业也对外资并购起了一定的限制作用，如果他们发觉某项外资并购影响了自身的市场地位和优势，他们会凭借敏感的嗅觉、从自身利益考虑，通过媒体造势、国会游说等方式，以国家安全、垄断等借口阻止收购，以最终达到对自己有利的结果。在这种情况下，许多外国企业为了避嫌、不捅“国家安全”这个马蜂窝，会或多或少地做一些妥协：如一些外国投资商会尽量调整和削减并购规模，以免去过美国外国投资委员会这一关的麻烦。还有一些外资企业，考虑到美国外国投资委员会的监管制度，会自动放弃有关收购。

一、美国对外资并购审批的特点
      1、美国外资委机构和运作程序由国会确定，但国会不参与具体的审批事宜。外资委不代表任何党派利益，成员来自12个政府部门。总统每4年向国会汇报一次外资审批的情况。
      2、“艾克森-弗罗里奥规定”，没有对“国家安全”做出明确的界定。根据美国外资委的规定，外国投资人在并购时自愿决定是否上报项目，既如果认为项目不构成损害美国国家安全，则不需上报。但是外资委有权视情况通过发送传票方式，强行要求外国并购方提供有关并购情况。
      3、美国外资委成员观点也分左中右，各成员从行业利益考虑，对外资并购有不同的观点。一般来讲，商务部、财政部多从活跃经济、提高就业考虑，对外资并购采取较宽容的态度，而国防部、司法部则是贯唱白脸的，他们为了减轻其对国家安全方面的顾虑，总要想方设法阻止或通过逼迫收购方签署妥协条款为外资收购设置障碍。 2003年，随着国土安全部的加入，他们又多了一个同盟军。
      4、近年来，外国投资方收购前与外资委有关成员单位的沟通、妥协及合同修改情况增多。国防部对于电信业特别是网络行业的收购管理较严。他们多建议事先与并购的外方非正式交谈，告知国防部对哪些收购部分比较敏感，并为收购的改进（妥协）方案提出建议。日本电报电话公司（NTT）对美国互联网服务商Verio公司进行收购时，美外资委要求NTT必须签署一项“网络安全协议”后才同意并购。
     5、根据1993年国会对“艾克森-弗罗里奥规定”的修改案,对于外国政府控制或有政府背景的外国公司的并购，以及涉及跨州间的商务经营类型的并购，要获得美国外资委的批准。
     6、911以后外资审查尺度趋严。911以后，美国朝野对国家安全的敏感度提升，对“国家安全”的认定有扩大化趋势，一些国防行业以外的行业，如港口、电讯等基础设施领域以及石油产业也成了外资并购的敏感行业。一些正常的并购，经过媒体负面炒作、相关的业界游说和国会的兴风作浪后也成了关注的重点。今年初迪拜港务公司收购美国6家港口管理公司和我中海油收购美国尤尼科公司受阻就是典型的例子。 
  二、美国外资审批政策的基本走势

美国在传统上一直是自由贸易的受益者，作为世界上最大的贸易和投资国，它通过贸易与投资自由化，实现了经济振兴、就业率提高，其众多的跨国公司也获取了巨额的利润。然而，21世纪以来，经济全球化的进程，正逐步改变着国际分工的格局，90年代日本投资的大举进入，美国中西部制造业的外移，特别是多年来巨额贸易逆差，使美国部分政界、学术界开始怀疑起多年来一直奉行的自由贸易政策。911以后人们对国家安全的关注和对自由贸易政策态度的转变，决定了美国外资审批政策趋紧的基本走势。

国会近期关于外资审批管理问题的辩论，也在一定程度上反映了上述走势。美国国会正在推动一项旨在将现有的美国外资委进行大幅改革的议案，该案一旦通过，所有的外国购并项目的调查复议时间将再增加45天调查时间。此外，议案还拟将决策权力提升到内阁级别。两院均要求加强外资委的透明度，参院的态度比较强硬，要求一旦复议启动要通报给国会，这将会暴露外资委内各成员方的政治倾向。而众院则简单地要求通报复议的结果。另外，参院要求，政府制定以军控划线确定国家类别，国家类别将影响外资委的决策。众院的观点是：限制外国投资于道路、桥梁、港口等关键的基础设施。
    国会山关于外资的辩论结果所引出的关键问题是：从美国的长远利益考虑，改革后的外资管理体制会不会影响外国投资入美，导致美国就业及经济的萎缩。此外，新的外资审批改革议案，会不会走的过远，从而招致国际上其他国家对美国投资企业的进入采取“以其人之道，还治其人之身”式的报复，进而使“经济爱国主义”引发的投资保护主义之风在全球盛行。这也正是美国政府希望国会对此项改革要谨慎考虑的原因。

美国的反倾销法律和程序

法律：美国反倾销法和反补贴税法均属于不公平贸易法。它对倾销的定义是：当国外某项产品进口到美国并在美国市场销售，其价格低于“公平价值”，且对美国相关工业造成损害或有造成损害的危险，或延缓了美国相关工业的建立，即构成倾销。所谓低于“公平价值“，一般是指该产品用于出口美国那部分的出厂价低于用于内销那部分出厂价的差价，或低于用来比较的第三国市场上的售价。其目的是保护美国工业免受外国过低价格产品进口，或仅仅是免受进口增长过快的损害。

程序：（1）起诉和立案：一般由国内业界提出申诉。申诉人必须是同类产品制造商或批发商，工人团体，该行业协会或商会。起诉书同时提交商务部和国际贸易委员会。商务部在接到起诉20天内决定是否立案调查。国际贸易委员会则在接到起诉7天内立即开始调查。商务部负责调查和裁定是否有不公平竞争，国际贸易委员会则调查和裁定是否对国内造成实质性损害。如商务部决定不立案。国际贸委会调查自动终止。

（2）初裁：首先由国际贸委会初裁。如肯定，商务部接着调查。初裁一般应在接到起诉书150天内作出。

（3）核查及终裁：初裁作出后，应在联邦公报上刊登并征求意见，并进行核查。通常在初裁作出75天后作出终裁。如果商务部终裁否定，国际贸委会程序终止。如肯定，国际贸委会则在45天内作出终裁。如也是肯定，商务部则在收到后者终裁通知7天内发出征收反倾销税命令。

（4）行政审查和日落审查：在征收反倾销税一年后进行行政复审。如连续三年倾销幅度不超过0.5%，则由商务部撤消反倾销命令。满5年时进行日落复审，如果撤消反倾销命令，会否再次发生倾销（由商务部裁定）和会否对国内产业构成实质性损害。如果均为否定，反倾销命令必须撤消。

（5）上诉：如不服，可向美国国际贸易法院上诉。如仍维持商务部终裁，还可上诉到海关和专利法院。

中国商人美国口岸通关实务指南

一、进口报关手续简述 
    “报关手续”这个术语通常指海关放行进口货物的手续。美国海关法中“进口”是指装载进口货物的船只到达美国进口港后，将该货物卸下船。报关单证通常由货物放行地海关归档。为办理正式报关手续，进口商必须取得一个进口商身份证明号码。 这个身份证明号码必须标在有关进口报关单证上。根据美国海关条例，要求进口商在其第一次正式办进口申报手续的同时申请填写在海关表格5106上的一个进口商身份证明号码。在要求进口商提交即时放行进口申报单以代替进口申报证和即时放行进口申报的情况下，进口商应在货物运达之前向海关提交这些单证以备其进行初步审查。在这种程序下，要求进口商在货物到达并提交正式即时放行进口申报单证后再交纳预计应付的税款。 
      二、进口报关所需单证及要求 
      1、海关表格3461（立即交货的申请与特准）。该表格原来是用于美国联邦法典第19 卷中规定的立即交货程序约。在某条件下， 海关也接受海关表格7533（进口货物清单）作为申报单证。 
      2、商业发票。如在货物必须申报进口尚无法取得商业发票则将估价单发票亦可。 
      3、包装清单（装箱单）。商业发票上附一份包装清单，以便美国海关当局能够对装载的货物进行详细审查。 
      4、任何其它可能需用以特定商品进口资格的单证。 
      5、办理报关手续授权证明。 通常进口商或其报关行在提交货物所有权证明所有人的授权后即有权办理报关手续。 进口报关手续也可由提单中所列明的收货人， 或由已经收货人正式签字的提单的特有人。 如果这种提单与定单在一起， 则是由已经发货人正式背书的提单的特有人来佃理。 由承运人签发的证明办理进口报关手续的个人或公司即货物所有人的证明文件是取得正式进口报关权的通常途径。 另外， 提交进口报关单证之日即货物进口申报之日， 应该以日税率计算进口商应付税款。这一点在税率可能发生变的情况下极为重要。 
      三、商业发票及特殊海关发票 
      1、商业发展。根据有关规定， 出具的商业发票必须符合美国相同商品商业性交易的惯例， 必须包括以下内容：A 售货人的姓名和地址。B 货物启运地、收货人和发货人。C 进口货物在美国的进口目的港口或机场。D 进口货物确认订货的时间和地点， 货物的购买人或同意购买人的姓名和地址。E、货物的唛头、号码、数量和种类。F 详细的品名、质量等级、大小和规格以及商标等。G 货物按其启运地或启运国的度量衡的数量， 或按美国度量衡的数量。H、用销售货币列出单位售价和货物数量的总价， 总的发票价。I 货物承担的所有费用。 各种FOB费用如已包括在发票价格里， 无需逐一列出相应的金额。J、商品出口时出口国的回扣、退税或其它优惠必须分别列相。K 不包括在发票价格中但参加了生产过程。诸如染料、模具、模型、工程机件及经济援助这些项目的成本。L 海关条例中可能要求的适当地货物进行估价， 查验各归类所需要的任何其它事实。商业发票均需英语发票（4份）。每张发票包括由一个条船或别的交通工具上给一个发货人在同一个收货人的一批货物。 说明尽可能详细。出具发票时应采用打字机字体。 为使货物在美国顺利通关，应将发票附在运货发货单据或在商品装运时发给美国收货人。 
      2、特殊海关发票。 
      下列商品需用英语填写的特殊海关发票： 
      A 鞋。要求“国际鞋合会”制作的“临时性鞋业发票” 
      B 钢制品。报关表格5520“专用钢铁发票” 
      四、进口货物查验与放行 
      1、货物查验放行。海关一般查验具有代表性的进口商品以确定：A 进口货物是否属于必须有原产国标记或其它特别标访的货物， 并查验其是否符合要求。B 装运的货物中是否有违禁物品。C 这些货物在发票中是否已正确清楚证明。D 货物是否存在超过或少于发票上所列数量的问题。E 货物的应税情况。 作为查验的一部分，海关还需对有些种类的货物称重量、量尺寸。 
      2、即时放行进口规定 
      货物放行后10个工作日内， 进口商必须向海关提交即时放行进口申报单证。需提交的即时放行进口审报单证如下： A 已交还进口商的进口申报单证（在发票上注有海关查验记录） B。海关表格75011（用于供消费货物的进口） C 海关表格5010（进口访录） D 海关表格5515（特殊海关发票）E 征税、统计报告所需其它单证。 
      五、美国海关对港口卸货和运输的规定 
      一个承运人进入美国的申报本身不具有卸下货物或者旅客的权力，海关不签发卸下的允计或者特殊许可证，货物或者旅客就不能落地（海关单证3171）。另外， 在大多数情况下， 在一个港口范围内的货物或者商品的运输应由访海关计可车队或船队承担。

掌握美国市场，明晰美国进口法规
美国消费品市场的特点总的看来，美国消费品市场具有以下几大特点： 
     一是美国市场容量世界最大。美国是世界上最大的消费市场，每年的商品贸易进口总额超过11000亿美元。美国是世界上最为开放的市场之一。美国国内市场所需要的日用消费品主要靠进口，从服装、鞋帽、玩具到小五金及日用家电等消费品进口需求量都很大。中美在经济贸易方面很强的互补性，将促使两国贸易额持续大幅增长。
二是美国消费品市场多样化，接纳性强。美国是一个移民国家，人口来自不同的种族和不同的国家或地区，有着不同的文化传统和风俗习惯。这种人口结构的多元化决定了美国消费品市场的多样化。此外，由于美国贫富差别较大，高中低收入阶层构成了不同层次的消费群体和不同层面的特定市场，而且都是相当可观的消费群体，所以对世界各地不同档次的产品均有极大的需求。值得一提的是，随着美国中等收入人数的增加，美国中等收入阶层如今已成为消费品市场的主体，是工商企业追逐的主要对象。由于来自世界各地的各种档次产品在美国均有需求，因而美国消费品市场具有很强的接纳性。
    三是美国市场是一个法规健全、规范有序的市场。美国管理市场和进出口的各种会计法规多如牛毛，一切都需按部就班、依法行事。所以中国企业在对美贸易中要随时准备向知名律师、会计师等专业人士咨询。有时候，尽管有关律师事务所收费较高，但通过咨询可以减少很多不必要的麻烦，实际上也就节省了其他方面的费用。中国企业进入美国后，只要了解和掌握美国有关商业法律，经常咨询美国的律师、会计师，就能如鱼得水游刃于美国的商海之中。
  四是美国市场对产品质量要求高，季节性强，价格竞争激烈。由于美国市场竞争激烈以及美国对产品质量的严格管理，因此对进入美国市场产品的质量要求非常高。作为移民大国，美国各个民族都有自己不同的传统节日，这些传统节日实际上也就形成了为数众多的消费市场，美国商家往往是想方设法利用这些传统节日来促销。美国市场对各种商品的需求均有较强的季节性，通常分春季（1至5月）、夏季（7至9月）和节日季（11至12月）。每个季节都有商品换季的销售高潮，如感恩节（11月底）开始便是美国人节日购物的季节，而圣诞节则是美国商品全年销售旺季。此外，美国消费品市场激烈的竞争使价格处于较低水平。中国消费品只有以物美价廉的优势才能打入美国市场。

美国严格的进口管理
     为保护本国生产商的利益，美国建立并实施了一整套严格的进口管理体制，具体的管理措施主要包括以下几大方面：
     一、关税保护。自1989年以来，美国实行国际上统一的税目，其中约17％为免税税目，其余多数征从价税，少数征从量税或混合税。从量税主要适用于农产品，混合税适用于工业品。美国的关税税率分为三种：首先是普通税率，即最惠国税率，多数国家享受此种税率；其次是特别税，这种税适用于享受美国普惠制优惠的一些发展中国家和地区以及与美国签有自由贸易协定或安排的国家或地区；第三种是针对与美国没有最惠国待遇安排的国家和地区的关税。中国加入世贸组织后对美国出口就可以正常享受最惠国待遇关税。不过，美国方面对中国某些产品的进口还设立了一些特别条款，以阻止中国某些产品进入美国市场。
     二、关税配额。针对部分农产品，主要是为了控制进口数量和保护国内生产商的利益，外国生产商对美国出口的相关农产品在一定数量内可以享受免税或低关税，但对超出配额数量的进口产品则要征收高关税。关税配额适用的产品主要有：不含糖、不含甜味剂的1％-6％脂肪牛奶及奶油；密封容器盛装的油、金枪鱼；包括高粱在内的金雀花类植物；部分橄榄。美国农业部长每年都要对关税配额水平进行调整并对外公布。
     三、绝对配额。美国对一些较敏感行业的产品实行绝对配额管理，即每年都要规定允许进口的数量，不得超量。主要适用于一些农产品和来自一些国家的纺织品。长期以来，美国对从中国进口的纺织品就实行配额制度，即使在中国加入世贸组织后，这种配额制度也只是在今后数年内才会逐步消失。
     四、自动限量协议。美国利用其实力地位，与其贸易伙伴谈判，要求贸易伙伴自动限制其某类商品对美国的出口，并与美国签署协议，从而达到限制进口，保护国内生产商利益的目的。
     五、进口许可证及准许证。美国对以下产品实行进口许可证及准许证制度：奶酪、牛奶、黄油、奶油、活畜、家禽、鸡蛋、哺乳动物及其制品、生物制品、武器、弹药、天然气、鱼、野生动物、植物及植物制品、放射性物质及核设备等。
     六、有秩序销售协议。美国1974年制定的贸易法第406款规定，如果美国国际贸易委员会认定，来自某一非市场经济国家产品的大量进口对美国市场造成扰乱，总统就有权采取补救措施，即以贸易报复相威胁，迫使出口国与美国签订所谓有秩序销售协议，控制其出口数量。
     七、反补贴和反倾销。美国利用对进口产品发起反补贴调查并征收反补贴税的方法来避免不公平竞争对其国内市场造成的损害。反补贴在一次案件审理中被判为不适用于非市场经济国家，因此也不适用于中国，原因是在非市场经济国家难以测算出是否补贴和补贴的幅度。迄今为止，美国共对中国发起了几十起反倾销调查，中国除少数胜诉外，多数产品均被征高额反倾销税，致使该产品不得不退出美国市场。
     八、行政命令。在有些情况下，美国总统根据其贸易法的授权，有权发布行政命令，对来自某国的某种产品实施禁令。如美国前总统克林顿1994年就以行政命令的方式宣布禁止进口来自中国的民用枪支弹药。
     九、技术性强制管理措施。美国对进口产品在安全、卫生等方面有严格的进口检验及认证制度，所有进口产品都必须满足其规定的标准。技术壁垒主要指发达国家凭借其自身的技术及经济优势，通过法规和技术认证制度来限制发展中国家的产品出口到美国。凡是要进入美国市场的产品，都要经历各种质量检验。如食品和药品就要通过食品和医药管理局（FDA）的检验认证，并要完全符合《联邦食品药品和化妆品法》。美国联邦通讯委员会（FCC）则管理进口和使用无线电频率装置，包括传真机、电子装置、无线电接收和传输设备、无线电遥控玩具、电话、个人计算机以及其他可能伤害人身安全的产品。这些产品如想出口到美国，必须通过由美国政府授权的实验室根据联邦通讯委员会技术标准来进行的检测和批准。
    此外，进口产品还要过消费者产品安全委员会（CPSC）这一关，消费者产品安全委员会收集产品的安全数据，只有获得安全标志的产品才准许进入市场。
中国企业如何应对赴美签证壁垒

中国赴美签证越来越难己成为中国商界的一大话题，以至于被称为美国对中国的“签证壁垒”。上个月，第五届中国纺织服装展览会在美国纽约贾维茨展览中心举行，这是一个由中国贸促会与中国纺织协会组织的，已有相当著名度的专业展览，但据报道250多位赴美参展人员有70多位签证被拒，拒签率接近百分之三十。我们也经常听到其它一些小型的赴美商务考察团组整团被拒或大多数被拒的消息。

9.11恐怖袭击以后，美国全国上下风声鹤唳，草木皆兵。大幅度收紧赴美签证的政策，已严重影响了许多正常的国际商务活动。最近，美国商会中主管劳动、移民与雇员福利的副总裁戴尔.约翰说， “美国正在变成一个戒备森严的堡垒”，“受伤的是美国公司”。美国商会是世界上最大的商会组织，成立于1912年4月12日，有300万团体及企业会员，致力于维护美国商业集团的利益，其态度对政府有很大影响力。美国圣塔格罗组织（Santangelo Group）最近的一项调查则指出，签证问题，已经给美国造成了大约300亿美元直接及间接损失，包括对美国航空业、旅馆业、旅游业等相关产业的影响。在美国各大城市，一些过去以接待中国出国团组为主的华人业者生意每况愈下，苦不堪言，不少被迫另谋生机。

赴美签证难，已成为许多中美经贸活动中的第一难题。不少在美国举办的大型会议往往被迫延期，许多商展缩小了规模，也使一些投资贸易的考察洽谈停顿。赴美签证难，不但因私护照难签，因公同样不易。没有出过国的难签，出过国的，甚至多次去过西欧发达国家的也往往被拒。第一次赴美的难签，已有赴美记录的也有被拒。相对于中国对美国企业的一贯礼遇，美国对中国企业则是很不对等，很不公平的。许多人因此愤怒、因此无奈。那么，中国企业应该如何对待赴美的“签证壁垒”呢？

按美国驻华使馆介释，中国赴美商务考察的B1签证并未减少，这可能是事实。我们在美国确实也没感觉见不到中国赴美商务考察团了。但相对中美之间快速增长的经贸关系与越来越多的赴美申请，获签率降低也是事实。

笔者长期从事中美市场研究并担任一些中美企业的资深顾问，比较关心也了介一些中国企业赴美签证的历史与现状。其实，在上世纪90年代中期，中国赴美签证，尤其是赴美商务考察的B1签证并不太困难，但有些不法分子乘机从事“合法入境，非法滞留”的生意，这一比人口偷渡高级的手段，生意相当兴旺，其后果也十分恶劣。例如就在今年5月，美国费城政府经济发展局经费城华人商会邀请中国北方某大城市的中小企业协会代表团一行17人，就有4人“脱队非法滞留”。中美两地不法分子互相勾结，伪造邀请，伪造文件，冒名顶替案件层出不穷。美国政府防不胜防，有关方面当然采取相应措施以堵塞漏洞，美国驻华使领馆加强了对签证面谈的工作，委派的签证官能力更强，经验更丰富。但面对大量的签证申请，以及过分的警惕，也使相当多确实是从事中美商务的人士“蒙冤”被拒。

911以后，美国突出了对国家安全的考虑，全面收紧赴美签证，有的措施确实令人难以接受，但我们也只能“表示理介”。一般而言，美国社会并未将华人作为恐怖因素，美国以国家安全为由，收紧对中国企业赴美商务签证的措施想信是会逐步回复正常的。
    中国企业赴美商务签证，按其具体目的，可以分为销售（含参展）、采购、与投项合作三类。其中采购与投资合作比较容易获得签证，因为这对美国扩大出口与吸引外资有利。而赴美促销则会遇到较多的困难。我们大家可能都明白，一国接纳他国人士前往从事商务活动，往往也会受两国贸易状况的影响。目前中国对美贸易顺差为1240亿美元（2003年数据，系按美国海关统计，包括中国经香港转口的商品），占美国贸易逆差的百分之二十五。所以美国一直有一股不小的反对中国对美出口的势力，因此，大张旗鼓到美国推销商品，尤其是会影响美国就业市场的商品，就会遭到反感与隐性抵制，这也会包括莶证。今后，中国企业会增加对美国的投资与采购，这方面的莶证申请获批是会得到改善的。
下面谈一下中国企业如何作好准备工作，以提高赴美商务签证率。这既包括对邀请方，也包括对被邀请方的一些要求。

我们总的感觉是，中国企业走出去的积极性很高，但走出去的前期准备工作则有待加强。例如：对美国客户的了介，对美国专业市场的调查，对美国经商环境的研究，对美国经销渠道的分析，以及对美国商业法规的学习。中国企业从一个城市到另一个城市去作生意都要作不少调查学习，更别说中国企业跨洋越海到美国去了。

中国企业难以顺利获得签证进入美国，包括考察、参展、开设公司。这里如果不谈美国方面的原因，属于中国企业的原因，则是缺乏可以向美国签证官说明自已确实已准备好，而且有必要去美国经商的依据。当然，也要让美国签证官能想信签证申请人没有移民倾向。

美国的邀请单位是美国签证官考虑的重要因素。邀请单位大致上可分三类，第一类是政府部门，如美国商务部及所属机构，美国联邦消费品安全委员会，美国一些州市的经济发展局等，第二类是商会组织，如美国商会，美国进口商协会，美国制造商协会等。第三类就是美国工商企业。对前二类以及第三类中的著名企业，与一些重要商务活动的邀请，签证官会较重视，获签率会高一些。对第三类中一般企业的邀请，获签可能就难说了。美国签证官往往要求所发邀请信的内容很具体，包括每天的行程安排，接待人员以及联系方式。而邀请单位设有网站，邀请人设有电子邮箱几乎己成为获签的必要条件。

现在美国的绝大多数单位都有网站与邮箱，在当今信息化的社会，没有网站与邮箱如同过去没有电话一样，难以想象这是一个在从事国际商务的单位。网站也是签证官对邀请单位作核实最快速的方法。

美国签证官通过对发邀请信单位的地址、电话与邮箱的判断，也会发现一些问题。如电话与传真用同一条线的大多是家庭。有些则可从所在地区判断是大学区或住宅区，而非商业区。从电子邮箱可判断是公司邮箱还是个人拥有的免费邮箱。美国公司邀请国外客户一般只请二三位相关人士洽谈与考察，不会邀请一大批人，更不会同时邀请几个公司的人员。

中国有些受邀企业以前在美国没有客户，在美国也没有设销售代理与联络处，没有开拓美国市场的详细计划。当他们去办理签证时，除了一封邀请信，也没有在此之前，双方为该次商务考察作准备的联络信件（或电子邮件），甚至连电子邮箱也没有，这就很难让人理介有开展国际商务的背景与条件。因此签证被拒也就不能只讲美国签证官过于苛刻了。

我们认为，中国不少企业并非不具备条件，而是对美国签证缺乏了介，准备工作不够。因此与其希望美国降低签证壁垒，不如提升自已能力，充分作好应对准备。

按经验而言，中国赴美企业如果没有以下8项准备是难以获得赴美签证，也是难以在美国顺利开展工作的。

1． 英文版、印刷精美的企业介绍与产品目录

2． 企业的英文网站与电子邮箱
3． 对美国市场的调查报告
4． 开拓美国市场的商业计划书
5． 己经有关系与业务往来的美国客户名单（附网站及邮箱）
6． 美国之行的目的与具体日程安排
7． 有在美国的销售代理或办事处（联络处）
8． 与邀请单位往来的信件与邮件
以上最好有一文件目录，以使签证官一目了然。

为了早日走进美国，中国企业应该尽早、尽多的建立与美国客户从事商贸的记录。这可以委托在美国的朋友，先在美国设立展销室、办事处、或联络处，开展相应的商务活动，一般经过半年至一年就有可能比较顺利的获得赴美签证，考察与处理办事处的工作。当有了一、二次按期往返的记录，以后再赴美签证就会容易多了。美国十分重视信用记录，中国企业今后也要在这方面多下功夫。

美国展会介绍

美国拉斯维加斯工程机械展览会

展会介绍：拉斯维加斯工程机械展(Conexpo-Con/Agg)是世界三大工程机械展之一，与德国Bauma和法国Intermat展齐名，是仅次于Bauma的世界第二大工程机械展。展会由美国设备制造商协会于拉斯维加斯主办，每三年一届，迄今有近百年历史。展会规模宏大，客商众多，集中了世界知名品牌如卡特彼勒、小松、利渤海尔，沃尔沃，是业内展示最新技术、设备和展品的重要平台。展会同期举办国际动力展(IFPE)。 
    展品范围：地上水排水设备、水泵；混凝土钢筋的加工设备和机械；脚手架；起重及传送设备；灰浆、混凝土的搅拌、运输及传送机械和设备；挖掘机、装载机和推土机；隧道和坑道工程机械及设备；钻孔机、打桩机、牵引设备、运河水道施工和养护系统、沟渠施工系统；压缩机、气压和水压工具；土方和公路施工压缩设备；混凝土和柏油公路施工机械和设备、水道和铁路铺设机械设备及维护；建筑设备和工具；水泥、石灰、灰泥板、沙土、泥、砾石及碎石设施和机械；建筑材料回收及再循环设备和机械；采石及石料加工设施和机械设备；测试设备和控制系统；驱动系统、液压工程、工程及建材机械和工程车辆的装配；工程建材机械及工程车辆、零配件及替换配件。(
美国芝加哥国际机械制造周

展会介绍：美国国际机械制造周展览会是美国最大的工业交易市场，也是整个北美地区规模最大、水平最高、涉及范围最广的工业博览会；被公认是联系全美及拉美工业技术和商业领域的重要国际活动中心。2005年共有来自世界各地的2189家展商参展，展出净面积达55000平方米，到会的专业观众超过60000人次。而且，根据展后调查，参展上认为该展98%的时间都物有所值；82%的参展商认为，如果他们一年在美国只能选择一个展览会的话，他们就选择美国国际机械制造周展览会。美国国际机械制造周展览会的展品范围及其广泛，几乎涵盖了工业制造流程的各各方面。

展品范围：1. 工程设计：链条、链轮、传送带、轴承、动力传动装置，动力供应系统，交直流、步进、线性、齿轮等各式电机，齿轮箱、阀门、流体控制设备、液压装置与器件、紧固件、密封件、弹簧、转包工程与制造、铸、锻件、模具、注塑、挤压、冷轧成型，塑料与橡胶冲压，小型工具包，风扇、风机，电焊材料与设备，电线、电缆，防腐处理，抗磨材料，开关，继电器、控制器、变频器、连接器、计时器；2. 工业自动化：分析仪器与设备，自动化装置，计算机硬件，控制软件，连接器，电线、电缆，转包设计，工程与制造，冷却设备，变压器，发生器，计时器，定位器，阀门，流体处理与控制，检测、监控与测试设备； 3. 工厂工程之维护/修理及运营：流体与空气处理设备，空调与通风系统，空气干燥设备，热交换装置与系统，锅炉及其控制，清洗设备，垃圾处理，冷却塔，粉尘收集，液压装置，提升设备，手拉葫芦，风扇、风机、通风设备，过滤器械，轴承，链条，脚轮，压缩机，流体泵，润滑材料与系统，管道清洁，包装机械，设备与材料，仓储与搬运，电焊设备与材料，发电设备，手动工具，电动工具，切割工具； 4.机械零部件/工业转包/代加工：主要分包领域：铸造、锻造、冲压、压力容器制造、金属加工、切削、成形、表面热处理、大型机械零部件的设计与制造、机械零配件、废金属加工、机械部件的计算机整体设计和计算机加工技术、工业维修保养等。 5. 企业IT：控制软件，备份解决方案，内容管理，数据收集，加工、分析与处理，物流管理，电子采购，交易智能化，危机处理与救护，远程交换，无线装置。
美国国际包装机械博览会

展会介绍：美国拉斯维加斯包装机械博览会是由PMMI美国包装机械制造协会举办的，每年一届，偶数年在伊利诺州芝加哥举办，奇数年在内华达州拉斯维加斯会议中心(Las Vegas Convention Center) 举办。该展会是美国展会界中规模增长速度最快的展会之一，被展会周刊评选出的全美最值得关注的50强展会之一，并且得到越来越广泛的行业支持。随着越来越多的参展商和国际观众的参与，2005年的包装机械展增添了多个新的展馆和一系列相应的活动，向全世界的观众展示、介绍包装业的发展趋势和最热门的技术项目。在此次展会上，把包装机械和材料融合一体,33%的观众,反映他们见到了最新的包装容器,和材料，共有1,149家参展商，33,154名观众，其中2,773名来自国外，展出净面积达483,608平方英尺。2007年的展会将会把最新发展的包装容器,包材以及其他辅助机械设在3716平米的专区内。预计将会有1200多家展商，展出面积约46,451平方米，并将有超过22,000位客户和购买者，其中包括来自60多个国家的2000多位国际观众。

展品范围：包装机械,包装加工机械,包装材料,包装容器，控制系统，软件，零部件，金属加工，机器人，设计系统等。

美国国际汽车零配件及售后服务展览会AAPEX

展会介绍：美国拉斯维加斯国际汽车零配件展是由美国汽车设备及零配件市场协会组织的专业汽车配件展，每年举办一届，在拉斯维加斯国际会议中心举办，是世界最大的汽车制造业贸易博览会，得到了美国商业部的支持。展出面积10.8万多平方米，有来自100多个国家和地区的1800多家参展商参展，每一年的AAPEX SHOW都云集了来自全球各地零配件及其他市场的高质量的买家和卖家，所以AAPEX SHOW是中国商家进入北美乃欧洲汽配市场的必经之路。
美国拉斯维加斯国际汽车零部件及售后服务博览会每年举办一届，是美国最著名的专业展览会之一。AAPEX Show是由美国汽车工业协会(ASIA)、美国汽车和工艺装备制造商协会(MEMA)以及美国汽车零部件协会(APAA)联合主办，是全球最大的汽车售后服务市场的专业展览会；该展览会将吸引来自世界各地的采购团前来参观和订购，是比任何其他同类型展会带来更大利润和销售额的一个非常有实效的展览会。
展品范围：主要为汽车售后服务市场产品: 汽车附件、空调、汽车音响、防盗、电子设备、蓄电池、、底盘、离合器、冷却器、传动及变速器、金属构件、重型车辆及附件、提升设备、服务设备、工具和设备等。

美国中部卡车展

展会介绍：“美国中部卡车展” 是由美国展览管理协会组织的专业汽车展，在路易斯维尔市的肯塔基会展中心举办，每年举办一届，至今已有35年的历史，是目前世界上最大的卡车展，该展得到了世界各大卡车生产商及配件商的广泛赞誉，在世界卡车展中独领风骚。2006年室内展出面积1，000，000平方英尺，室外展出面积200，000平方英尺，共有来自57个国家和地区的1144家参展商参展。同时全球有109个国家和地区的80291名顶级专业观众到会寻找商机，并满载而归。该展会已成为世界卡车及其配件企业占领拉美市场、提升自我品牌的绝好机会。同时也让众多卡车配件企业尝到了甜头。

展品范围：各类重卡、中卡、轻卡、长头货车、平头货车、自卸车、厢式货车、罐体运输车、冷藏车、全挂车、半挂车、半挂牵引车、集装箱运输车、矿用载重车、起重举升汽车、城市环卫车辆、散装水泥车、工程专用车辆、邮政车、运钞车、军警专用运输车辆、清障车、消防车、解款车及防弹车、邮政、医疗、机场、航天等专用车。 
       柴油发动机，变速箱，轮胎及轮圈，车桥及底盘、座椅，空调，换向 / 助力器、卡车厢体及集装箱、尾板及装卸平台、各种液压件、ABS 及安全气囊、卡车改装技术及装备、物流运输系统、GPS系统及调度系统等。
美国国际消费电子产品展览会CES

展会介绍：CES展始于1967年由美国消费类电子协会（CEA）主办，每年一届，是目前世界上规模最大、水平最高和影响力最广的消费类电子产品展览会之一。CES已成为备受世界关注的大型电子商品展览会，是全球制造商，分销商的首选展会。国际消费电子产品展CES结合了消费电子产品业务，为您提供了解包括无线、数码影像、家庭计算和网络等众多市场新消费者技术趋势的良好机会。每年一次的高科技盛会也是参展企业会晤全球买家的良机。

【展会特色】•来自许多不同的消费者产品技术市场的产品及其发明公司为国际消费电子产品展 CES 增添特色。展区以颜色编码分区，使参加者在扫视净面积达150万平方英尺的展区时，能够方便地找到各个参展厂商。
  •洽谈贸易的客商来自表美国、加拿大、墨西哥以及110多个其它国家。其中包括来自世界各地的制造厂商、零售商、内容提供者以及创造发明人士、宽带研发商、无线通信运营商、 有线电视和卫星电视提供商、安装公司、工程师、公司采购员、政府领导、金融分析师以及媒体。
  •有业界顶尖演说家主讲的100多场会议，帮助出席者了解消费者产品技术行业的最新趋势、策略和获利机会。

展品范围：数字视听产品、家庭影院、家庭娱乐产品、卫星系统、计算机及数据存储，电子游戏，家庭网络系统、MP3技术、互联网广播、芯片技术和电子商务、汽车保安、汽车导航、数字收音机、车载视听设备、各种扬声器、多媒体音箱、电话设备、无线通信、电源及电池、电光源及灯具、电子礼品、电子钟表、个人电子产品、家庭办公室技术、医疗保健产品等消费类电子产品及各种电子元器件。
怎样“笼络”美国客户？

美国是中国最大的贸易伙伴国，美国市场的确对中国企业非常有吸引力，但美国客户对进口商品又有着独特的要求。

比如在国内，由于传真的快捷、高效，所以我们往往通过传真来确认目标客户。但在美国，面对陌生的客户，千万不要通过传真来发送你的推销信函，未经要求通过传真发送营销信函不会受重视，并且更糟糕的是在美国是违法的。当然，可以通过下述方式来达到营销目的：

寄送漂亮小册子。以此来推销你的产品，介绍你的公司，解释你销售的产品的特点，并鼓励他访问你的网站以便了解更多的情况。小册子要简短，最多不超过4页。

加入与你的行业部门有关的美国贸易协会。成为这样一个协会的成员，会使你直接与了解该行业的人进行联系。他们可以直接回答你所有的问题，包括技术方面的问题。出口商这样做可以向美国进口商表明与美国做生意是严肃认真的，并且可以得到多数协会寄发的月刊。

尽可能多地参加商品交易会。参加商品交易会是展示产品、获得产品的反馈信息、观察竞争对手、发现其它机会的好方法。中国出口商应参加美国各种各样的交易会与展览会。

阅读与你的行业有关的美国报刊。可以使你了解有关行业的全部信息与技术，赶上时代的步伐。有关文章会告诉你其它公司的进展情况，广告会向你展示市场上有些什么，需要些什么。

拥有一个赏心悦目的网站。在当今市场上，拥有一个设计漂亮的网页是非常重要的。美国进口商喜欢登录一个网址，去查看供应商能提供什么样的新式样、新型号。最好将你的电子信箱列在网址的每一页。当今，人们进行通讯的首选方法就是通过电子邮件。另外，要将你的地址、电话号码、传真号码放在网页上易于找到的位置。

注意质量控制。美国的消费者（美国的进口商也如此）都坚持认为，他们购买的商品必须要有好的质量。如果发现他们购买的东西不能用、有损坏、或者不是他们期望的，都习惯去退货并要求退款。因此，要确保你的公司有一套有效的质量管理体系，在产品出厂之前找出次品要比在退货容易处理得多。

发货准时。如果答应在某个时间发货给美国进口商，就要绝对保证在那个时间，或者是提前将货物运到。发货迟延是美国进口商对国外供应商最大、最严重的抱怨之一。因为，在收到供应商确认的交货时间后，他们开始着手市场推销，并告诉消费者该商品在某个日期开始上市。如果你的产品在那一天没有到达，结果是非常糟糕的。

在美国设立代表处。美国进口商愿意与在美国的人进行商务往来，他们知道语言和时区不成问题，美国进口商也知道，一旦有什么问题或有法律争端，责任人在本地则更容易处理。

使用的英语要正确。你寄送给进口商的销售信函或小册子代表了你公司的形象。英语运用正确且格式规范的信函会受重视，如果英语文法不通、格式混乱，那肯定不会受重视。

确定目标市场。要细心选择美国进口商，每6个月给你认为合适的公司寄送一份新的信函与小册子。这是因为，一些公司会在看到第一封信函时就给你发定单，而其它公司则可能等看到第二封、第三封或第四封时才会给你发定单。美国进口商喜欢看到你是在与他们进行着认真的业务往来。

美国最新流行口语26句

熟练地运用英语的一个重要方面就是学习并掌握英语本族者常用的生动、活泼的习语。 
      1. After you.你先请。这是一句很常用的客套话，在进／出门,上车得场合你都可以表现一下。 (好象现在女士不愿意你这么做，特别是那些女权主义者，我还记得这么一段话：一个女士对一个让她先行的男士说：you do this because i am a woman?那个男士回答说：i do this not because you are a woman but because i am a man! i love this guy! 
    2. I just couldn't help it.我就是忍不住。想想看，这样一个漂亮的句子可用于多少个场合？下面是随意举的一个例子： I was deeply moved by the film and I cried and cried. I just couldn't help it. 
    3. Don't take it to heart. 别往心里去，别为此而忧虑伤神。生活实例： This test isn't that important. Don't take it to heart. 安慰人的超级句子。 
      4. We'd better be off.我们该走了。It's getting late. We'd better be off. 
      5. Let's face it. 面对现实吧。常表明说话人不愿意逃避困难的现状。参考例句：I know it's a difficult situation. Let's face it, OK? 很棒啊，年轻人犯错误，上帝都会原谅，remember?但是犯了错误，你必须面对他，let's face it,或者是：let's face the music.

6. Let's get started.咱们开始干吧。劝导别人时说：Don't just talk. Let's get started. 
      let's get started. 
      let's start. 
      let's do it right now. 
      let's hit sth. 
      let's rock & roll. 
      let's put our hands on sth. 
    7. I'm really dead.我真要累死了。坦诚自己的感受时说：After all that work, I’m really dead. 
      8. I've done my best.我已尽力了。 
      这句话，很有用，失败有时难免，但是你要是可以说，i've done my best. or i spare no efforts.就不必遗憾，毕竟，man supposes, god disposes. 
      9. Is that so?真是那样吗？常用在一个人听了一件事后表示惊讶、怀疑。 
      10. Don't play games with me!别跟我耍花招！ 
      11. I don't know for sure.我不确切知道。 
      Stranger： Could you tell me how to get to the town hall? 
      Tom: I don't know for sure. Maybe you could ask the policeman over there. 
      12. I'm not going to kid you.我不是跟你开玩笑的。 
      Karin： You quit the job? You are kidding. 
      Jack: I'm not going to kid you. I'm serious. 
      13. That's something. 太好了，太棒了。 
      A: I'm granted a full scholarship for this semester. 
    B: Congratulations. That's something.

14. Brilliant idea!这主意真棒！这主意真高明！ 
      15. Do you really mean it? 此话当真？ 
      Michael：Whenever you are short of money, just come to me. 
      David: Do you really mean it? 
      16. You are a great help.你帮了大忙 
      17. I couldn't be more sure. 我再也肯定不过。 
      18. I am behind you.我支持你。 
      A: Whatever decision you're going to make, I am behind you. 
      19. I'm broke.我身无分文。 
      i am penniless. 
      20. Mind you!请注意！听着！(也可仅用Mind。) 
      模范例句：Mind you! He's a very nice fellow though bad-tempered. 
      21. You can count on it.你尽管相信好了，尽管放心。 
      A：Do you think he will come to my birthday party? 
      B: You can count on it. 
      22. I never liked it anyway.我一直不太喜欢这东西。当朋友或同事不小心摔坏你的东西时就可以用上这句话给他一个台阶，打破尴尬局面：Oh, don't worry. I'm thinking of buying a new one. I never liked it anyway. 
      23. That depends.看情况再说。 (on sth) 
     例：I may go to the airport to meet her. But that depends. 
      24. Congratulations.恭喜你，祝贺你。 
      25. Thanks anyway.无论如何我还是得谢谢你。当别人尽力要帮助你却没帮成时，你就可以用这个短语表示谢意。 
      26. It's a deal.一言为定 
      Harry： Haven't seen you for ages. Let's have a get-together next week. 
      Jenny: It's a deal 
      电影里经常听到，it's a deal, that is a good deal.或是两个人打算达成某个协议或是做成某个生意会说：deal? deal!
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