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非洲新华商与当地社群的接触状况研究∗

———基于接触理论视角

温国砫

【内容提要】 基于接触理论视角， 本文对 ３０ 名 ２０ 世纪 ８０ 年代

以来在非洲经商创业的新华商与非洲当地社群的接触状况进行了探

讨。 研究发现， 非洲新华商在与当地社群接触中采用了渐进式接触、
脱离接触与情境化接触等策略， 形成了工具型、 情感型以及 “工

具—情感” 型接触行为模式， 对双方经济地位的提升起到了积极作

用。 但是， 新华商在与非洲当地社群的接触中还存在刻板印象、 接

触误判、 接触领域单一化等问题， 这容易使双方在日常跨文化接触

中产生不必要的损失。 在 “南—南” 移民流动框架下， 非洲新华商

与当地社群应在平等互利的基础上构建嵌入式的利益共同体， 扬长

避短、 增进相互了解， 拓宽接触渠道、 提升接触能力， 避免产生误

判， 为促进中非友好交流贡献力量。
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２１ 世纪以来， 随着中非关系的深入发展， 非洲成为中国移民人数增
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长速度最快的大陆之一。① 截至 ２０１９ 年， 非洲中国移民的人数已有 １００
万人，② 其中多数为在非洲投资经商的华商群体， 他们对非洲经济发展、
提高当地居民生活水平以及解决当地人就业等发挥了重要作用。③

近 ３０ 年来， 中国生产的轻工产品种类齐全、 价格跨度大， 对外贸易

亦得到国家鼓励， 这使新华商能够便利地建立各种轻工产品向非洲出口

的跨国贸易通道， 但 ２０ 世纪 ８０ 年代以前迁往非洲的中国移民却不具备这

些条件。④ 故而本文将 ２０ 世纪 ８０ 年代以来在撒哈拉以南非洲国家经商创

业的中国新移民称为新华商， 并将新华商在非洲接触到的当地朋友、 雇

工、 警察、 经销商、 政府官员等统称为非洲当地社群， 以分析归纳新华

商与当地社群的接触规律。 因此， 本文以接触理论为理论分析框架， 通

过笔者在非工作期间的沉浸式观察与对 ３０ 名新华商的深度访谈， 分析他

们与当地社群的接触策略与模式。

一　 文献梳理与研究方法

（一） 文献梳理

１. 族群互动、 接触理论以及移民与移居国社群的群际接触

长期以来， 学界将两个不同文化背景的族群接触称为族群互动， 群

体成员在与陌生群体的互动中产生对所属群体的认同感以及对陌生群体

的排斥感形成了族群间的社会边界。⑤ 族群社会边界使经常接触的群体之

间能够迅速锁定双方的差异所在， 并在不断接触过程中选择自我群体认
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同以及感受陌生群体的差异， 形成 “主体间性”。① “主体间性” 在增进

群体成员认同的同时， 也增加族群之间的了解， 因而群际接触就成为凝

聚族群认同、 展示族群差异与减少群际偏见的重要手段。
群际接触理论指在特定情境下个人或群体在与外群体的接触和联系

过程中将会降低对外群体偏见的理论。② 当前， 关于群际接触主要存在两

种观点： 一是认为群体间接触次数越多、 接触时间越长， 就越能减少群

体间的偏见， 并且减少偏见的群际接触需要符合平等的地位、 共同的目

标、 群际合作以及法律与权威的支持等四个条件，③ 以达到增进了解、 缓

解焦虑、 产生共情的群际接触结果；④ 二是群际接触越多未必能改善群际

关系。 学者们注意到群际接触的临界点现象， 即个体对外群体的偏见在

互相接触到一定程度时不但没有消解反而开始加深的现象。⑤ 以上两种观

点表明， 群际接触减少群际偏见的关键在于群体之间的接触及是否满足

相应的条件， 以及是否达到接触临界点等。
对于移民与移居国社群接触情况的分析， 移民研究同化论认为移民

与移居国社群接触能够进入移居国主流社会的共享文化生活之中。⑥ 移民

分层同化论则指出移民与移居国社群接触后会产生融入移居国中上层、
底层以及选择性同化三种可能结果。⑦ 多元文化论则主张移民在与主流社

会群体的接触过程中会保留自己的生活方式与文化， 从而形成多元化的

社会和经济秩序。⑧ 然而， 以上理论均脱胎于 “南—北” 移民框架， 即移

民为融入移居国主流社会、 避免被主流社会歧视， 会选择积极主动与移
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居国社群接触。① 然而， 在 “南—南” 移民框架下， 移民在移居国面对的

社会环境大有不同， 加之南方国家的基础设施、 经济社会环境等与北方

国家存在一定差距， 故而 “南—南” 移民与移居国社群的接触策略、 模

式必然与 “南—北” 移民不同。
因此， 本文以 “南—南” 移民流动下非洲新华商与当地社群的接触

为研究切入点， 探讨新华商在非洲国家的社会政策环境下与当地社群的

接触策略、 模式以及产生的问题等， 并提出相应建议。
２. 非洲华商与当地社群的接触状况

当前， 学界对非洲华商与当地社群接触状况的探讨主要为分以下

三种。
第一种观点认为华商与非洲当地社群在不同领域存在接触差异。 华

商在非洲经商投资过程中过于专注解决经济领域内与非洲当地社群的冲

突， 而常常忽视政治、 文化等维度冲突，② 这使得他们在非洲呈现出 “经
济领域与当地社群频繁接触， 社会层面与当地社群主动隔离” 的特点。③

第二种观点认为非洲华商会与当地社群进行渐进式接触。 非洲华商

在经商创业中深深体会到， 如果没有非洲当地社群的支持与帮助， 那么

他们将很难获得成功，④ 而他们之间的信任关系则主要通过渐进式接触形

成。 华商与非洲当地社群在平等与相互尊重的基础上不断接触， 可以构

建紧密的中非民间关系。⑤ 可见， 随着时间的推进， 华商与非洲当地社群

接触的增多对双方都有益。
第三种观点认为经商的中国新移民会回避与非洲当地社群接触。 中

国新移民在非洲经商过程中不用与非洲当地社群接触就能获得经济利益，
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故而他们一般避免融入非洲当地社会。① 他们与当地人在交往过程中产生

的一些负面看法亦会使他们回避与当地人接触， 进而难以融入当地社

会。② 非洲的中国商人会通过将自己的经商与生活的活动范围限制在一定

区域， 以此来避免针对他们的犯罪和腐败情况的发生。③ 因此， 主动回避

是华商在非洲与当地社群的接触策略之一。
可见， 华商不同的个人经历、 人力资本使得他们在与非洲当地社群

接触中呈现出不同的策略选择。 而就新华商的特点来看， 持续获取经济

利益、 保障自身安全看起来是他们与非洲当地社群接触的主要动机。 然

而， 新华商与非洲当地社群在群际接触中形成的具体接触策略、 模式、
动机以及面临的问题等， 还需要进一步研究。

（二） 研究方法

本文的数据来源于 ２０１７ 年 ４ 月至 ２０１９ 年 １２ 月进行的针对非洲新华

商经商创业的定性研究。 其间， 笔者曾对喀麦隆、 坦桑尼亚、 尼日利亚、
南非、 乌干达 ５ 国 ３０ 名新华商与部分当地人进行了半结构式的深入访谈，
还曾对喀麦隆、 坦桑尼亚新华商的经营场所， 新华商与当地员工、 经销

商等的接触进行了沉浸式观察。 此外， 笔者还对新华商的部分当地员工

进行了访谈。 本文的受访对象主要通过 “滚雪球” 的方式获得， 年龄从

２７ 岁到 ６３ 岁不等， 以男性为主， 访谈地点在坦桑尼亚、 喀麦隆以及中国

等地， 受访对象基本情况如表 １ 所示。

表 １　 非洲新华商访谈信息情况概览

单位： 人

受访对象基本情况 人数

受访者年龄
２０—２９ 岁 ５

３０—３９ 岁 １２
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续表

受访对象基本情况 人数

受访者年龄
４０—４９ 岁 ８

５０ 岁及以上 ５

受教育水平

初中及以下 １５

高中 ９

大专 ／ 本科及以上 ６

外语水平

入门 １７

一般 ８

熟练 ４

精通 １

赴非时间

２０００ 年及以前 ３

２００１—２００８ 年 １２

２００９—２０１６ 年 １３

２０１７ 年及以后 ２

创业行业

国际贸易 ７

百货 ／ 小商品批发 ３

轻工业 （涂料厂 ／ 家具厂 ／ 水泥厂等） ４

工程承包 ２

木材砍伐与加工等 ４

中医诊所 ２

中餐馆 ５

其他行业 ３

创业地点

尼日利亚 ５

喀麦隆 １４

坦桑尼亚 ７

南非 ２

乌干达 ２

当地员工人数

１０ 人及以下 １４

１１—２０ 人 ４

２１—５０ 人 ７

５０ 人以上 ５
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根据表 １， 可知多数受访者在喀麦隆经商创业， 其次是坦桑尼亚、 尼

日利亚等国家， 赴非时间多数集中在 ２００１—２０１６ 年，① 他们的教育程度

大都集中在高中及以下程度， 涵盖了国际贸易、 木材砍伐与加工、 中餐

馆等行业， 多数规模较小。

二　 非洲新华商与当地社群的接触策略

作为从遥远的中国迁移到非洲的国际移民， 新华商与非洲当地社群

的接触与认知经历了一个由浅到深、 由表及里的过程， 形成了新华商与

非洲当地社群三种不同接触策略。

（一） 逐步深入： 渐进式接触策略

接触理论第一种观点指出， 减少偏见的群际接触需要一定条件， 新

华商与非洲当地社群的接触亦不例外。 由于初到非洲的新华商与非洲当

地社群之间互相不熟悉， 因而他们之间的接触经历了一个不断深入的过

程。 对此， ２００２ 年到喀麦隆从事鞋帽批发与国际贸易的翁先生表达了他

的观点：

我们在喀麦隆做生意， 并没有歧视当地人， 有一个跟了我 １７ 年

的当地工人， 他跟我说他家盖房子需要两万元人民币， 我就直接给

他两万元人民币让他自己去盖， 他说到时候用工资还给我。 我们就

尽量把他当家人， 他年龄跟我差不多， 只比我小一点， 但我们彼此

都将对方视为家人。②

翁先生在喀麦隆经商近 ２０ 年， 跟他接触的当地员工非常多， 而他愿

意帮助跟他接触 １７ 年的员工， 说明接触时间长短对双方建立互信关系具

有重要影响。 此外， 超过一半的受访者表示， 他们几乎从来不让新入职
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①

②

由于 １９８０—１９９５ 年前往非洲创业的新华商目前大多撤出了非洲， 故而较难通过 “滚雪

球” 的方式找到类似受访者， 但本文的部分受访者与他们是合作伙伴， 故而通过他们的

叙述可弥补稍早到达非洲的新华商资料的不足。
出于田野伦理要求， 对受访者翁先生进行匿名处理。 访谈地点： 喀麦隆杜阿拉； 访谈时

间： ２０１８ 年。



的当地员工单独管理仓库或当会计、 管钱， 对重要资产 （如汽车、 货柜

等） 的管理也都亲力亲为， 对于接触一定时期 （一般两年以上） 的员工，
新华商才会将一些涉及财物的事情交给他们去做。 可见， 长时间的接触

容易使新华商与非洲当地社群建立信任关系。
除商业领域外， 新华商在日常生活领域亦遵循渐进式的接触策略，

即随着与当地社群接触时间的增多， 才逐步开放其他领域进行接触。 多

名受访者表示， 他们对于刚接触的非洲当地保姆、 保洁员以及当地朋友

等大都抱有一种戒备心理， 直到通过一定时间的接触后， 才会慢慢放松

戒备， 并逐步深入其他领域进行接触。 可见， 渐进式接触是多数新华商

初到非洲后采取的与当地社群接触的主要接触策略， 对他们在非洲站稳

脚跟发挥了重要作用。

（二） 触底反弹： 脱离接触策略

接触理论第二种观点认为， 群体间的接触有临界点， 超过临界点会

使群际偏见加深。 由于语言、 文化、 宗教等差异， 新华商与非洲当地社

群在接触过程中容易产生冲突， 他们之间的接触容易到达临界点， 此时

新华商一般倾向于脱离与当地社群的接触， 以远离接触冲突带来的不适

与冲击。 对此， 在喀麦隆经商 １８ 年的林先生表达了他的看法：

非洲当地人个个都是好朋友， 但办起事情来都不是朋友， 只要

有钱就可以办事， 没钱就办不了。 所以我尽量不跟他们打交道， 要

不然各方面都要钱打点， 本来到这边钱就越来越难赚， 所以我尽量

不跟他们来往， 做好自己的事就行了。①

显然， 林先生在与非洲当地社群的接触中体验到了冲突并遭到了一

些损失， 这使他倾向于选择与非洲当地社群脱离接触， 以避免产生更多

的损失。 当前， 非洲新华商与当地社群减少偏见的接触临界点尚无明确

定论， 但如果双方在接触中损失巨大或遭遇不愉快的经历， 那么他们必

然会选择脱离接触。 对此， 受访者林先生提到， 在他饭店里工作两年多

的喀麦隆当地电工， 无论在什么情况下断电， 都会向林先生要钱才会修

理， 林先生最终选择辞退这名当地电工。
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此外， 华人社区社团的边界维护、 巩固与制裁机制等也对新华商采

取脱离接触策略有较大影响。 非洲当地侨团 ／商会等的领袖往往会告诫新

华商不要将当地人带到自己的住处， 因为这样很容易暴露财物， 进而引

发盗抢事件。 同时， 新华商加入的社团 ／商会以及小圈子之间具有一定的

排他性， 对于那些与非洲当地社群接触过深的新华商， 可能会被排斥在

社团 ／商会等组织之外， 很难再从同胞那里获得信贷资金。

（三） 步入调整： 情境化接触策略

调研发现， 在非洲生活超过一定时间 （一般为 ３ 年） 的新华商往往

具有丰富的与当地社群接触的经验， 故而他们会在不同的情形下采取差

异化的接触策略， 使他们与当地社群的接触策略更为灵活多变。 例如，
新华商与当地员工、 经销商的接触十分频繁， 却大多限于在商业领域接

触， 只有那些接触时间较长的当地员工、 经销商， 新华商才会在日常生

活、 家庭与文化等领域与他们有所接触。 对此， ２０１５ 年前往喀麦隆从

事涂料生产、 塑料品批发的吴先生分享了他与非洲当地员工接触的

经验：

当地人当然有毛病， 但你如果不用他们的话， 你到这个地方来

干吗？ 再说了这里人的平均工资才 ６００ 块， 所以要善用他们好的一

面， 但是又要想办法遏制他们不好的一面。 所以我现在就重点培养

几个当地人， 给他们权力， 给他们待遇好一点， 比如请他们吃中餐，
放手让他们去管理其他当地人， 给他们的工资比其他当地人高一点，
他们为了这份工作， 当然会感谢你， 也就会给你好好干了。①

吴先生在认识到当地人的特点后， 采取了对自己较为有利的差异化

接触策略， 即对当地普通员工尽量采取脱离接触策略， 对重点员工给予

更多信任、 开放更多接触领域等。 超过一半的受访者都有类似经历， 并

且还对他们比较重视的群体开放了更多的接触领域。 这种情境化的接触

策略， 体现了他们在与非洲当地社群接触过程中更加自信、 更为灵活的

特点。 此外， 除部分侨领为维护多数新华商利益与当地政府官员接触外，
多数普通新华商不愿与当地政府官员产生太多纠葛， 以避免出现不必要
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的损失。
可见， 新华商到达非洲后与当地社群的接触经历了一个逐步深入、

遭遇冲突并及时调整的过程。 在这一过程中， 他们分别采用了渐进式接

触、 脱离接触以及情境化接触三种接触策略。 需要说明的是， 这三种接

触策略并非一成不变， 而是随着具体情况的变化而不断地在各种接触策

略中切换。

三　 非洲新华商与当地社群的接触模式

基于不同接触动机， 非洲新华商与当地社群会产生不一样的接触行

为模式， 并贯穿于不同的接触策略之中。 具体而言， 主要分为以下三种。

（一） 工具型接触模式

新华商对市场机会极为敏感， 他们到非洲后的首要目标便是获取经

济利益， 以便尽快在陌生的非洲站稳脚跟， 实现经济地位提升。 因此，
出于获取经济利益这一工具性的接触动机， 新华商一般会主动与非洲当

地社群接触。 据了解， 多数新华商会在到达非洲的一定时期内 （１—３ 年）
学会当地语言， 这样不仅方便了与当地人接触， 而且还给非洲当地人留

下他们愿意与当地人平等接触的良好印象。
在招收当地员工方面， 新华商往往会亲自面试把关、 主动与他们接

触， 以便观察他们的日常表现， 对于那些上班不积极的员工， 新华商往

往会终止与他们的接触并辞退他们； 在开拓当地市场、 培育当地经销商

方面， 新华商们会主动与他们接触， 以利益共同体为切入点， 渐进式地

与当地经销商合作， 进而使他们的商品、 货物等迅速地销售一空； 在日

常生活方面， 新华商会主动与当地保姆或厨师接触， 以教会他们做中国

菜， 满足他们中国式的生活需求。 对此， ２００９ 年前往尼日利亚从事国际

贸易及家居生产的陈先生谈及了他的经历：

我在这边认识我每一个当地员工， 他们的表现我基本都知道，
只要他们表现好， 我肯定不会亏待他们。 在开拓市场方面， 我有一

个专门的团队去与当地人沟通， 以顺利地将货物卖出去。 我这里有

一个食堂， 师傅是当地人， 但经过我们的培训， 他已经能够做大多
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数中国菜， 这点很好。①

同时， 为了获得高工资， 非洲当地社群亦会主动与新华商接触。 据

了解， 多数非洲国家的基本工资相对中国而言普遍较低， 以喀麦隆为例，
该国成年劳动力平均月工资约 ７ 万中非法郎 （约合人民币 ７５０ 元）， 大学

毕业生平均月工资约 ９ 万中非法郎 （约合人民币 １０００ 元）。② 而非洲新华

商在招收当地雇员之时， 往往会超过当地基本工资线进行招聘， 故而在

非洲人看来这是一个获取经济利益的重要途径， 使他们倾向于主动与新

华商接触。 可见， 新华商与非洲当地社群在接触过程中具有一定的工具

性动机， 这使他们容易形成互利共赢的接触形态。

（二） 情感型接触模式

虽然有研究显示非洲新华商较为关注经济目标的实现而忽略融入非

洲当地社会等问题，③ 但笔者发现， 新华商会主动与当地社群接触以了解

当地文化， 通过履行企业社会责任、 奉献爱心等方式构建和谐的在地关

系， 到当地孤儿院探望， 为当地残障、 困难人群举办爱心捐赠活动， 以

展示他们乐善好施、 互助友爱的形象， 进而获得自身及企业在非洲的长

足发展。 例如， ２００６ 年前往喀麦隆从事国际贸易与轻工业的林先生就在

经商过程中做了许多善事， 对此， 他回应道：

非洲人和我们是一样的， 只要你真心对待他们， 他们也能感受

到， 这样他们就不会做出伤害你的事情， 但是很多人认为非洲人毛

病很多， 不愿意跟他们打交道， 这是很危险的， 我就是真诚地跟他

们交朋友， 尽量去帮助需要帮助的非洲人。④

林先生明白， 要想长时间在非洲安全地获取经济收益， 就必须在与

非洲当地人接触中投入一定的情感， 即在平等的基础上与他们交朋友。
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②

③
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访谈地点： 中国中山； 访谈时间： ２０１９ 年。
温国砫： 《在华非洲留学生文化适应策略研究》， 《浙江师范大学学报》 （哲学社会科学

版） ２０２０ 年第 ２ 期， 第 ６７ 页。
林胜、 梁在、 朱宇： 《非洲中国新移民跨国经营及其形成机制———以阿尔及利亚的福清

移民为个案》， 《世界民族》 ２０１７ 年第 ４ 期， 第 ９１ 页。
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林先生旗下有 １４ 个当地员工， 在他的影响下， 以前从不存钱的员工开始

存钱， 赚到钱的当地员工对他十分敬佩。 除林先生外， ２０１１ 年到喀麦隆

从事国际贸易的王先生就在与当地经销商、 员工等通过情感接触建立稳

固的信任关系后， 带动他们一起从事国际贸易行业并最终改善了他们的

经济状况， 当地人亲切地喊他为 “大王哥”。① 可见， 情感型接触是新华

商与非洲当地社群融洽相处、 获取双赢局面的又一重要接触模式。

（三） “工具—情感” 混合型接触模式

作为理性的行动者， 为了持续获取经济利益， 非洲新华商经常会在

与当地社群的接触中同时兼具工具性与情感性。 这不仅可以使非洲新华

商持续地获取经济利益， 而且还能让他们迅速地与非洲当地社群建立融

洽的在地关系。 对此， ２００９ 年前往乌干达经商的傅先生提到了他的

做法：

我成立了一个慈善基金会， 给这边农村免费送去了价值 １０ 万元

人民币的太阳能电灯， 而且还免费给当地的小学安装了太阳能电灯，
疫情以来我还主动找到当地政府领导， 给他们捐助了大量防疫物资，
我要到这个地方投资赚钱， 故而与当地人搞好关系是很重要的。②

傅先生的考虑是： 一方面， 做慈善回馈当地社会可以构建和谐的与

当地社群关系， 同时令与他接触的当地政府官员取得政绩， 进而使他能

与当地政府官员保持良性互动； 另一方面， 傅先生所在的国家对外资企

业的收入所得税一般较高， 有的行业甚至高达 ３５％ ， 而通过慈善基金会，
其就能够将企业收入所得 “投入” 其中。 据了解， 非洲许多国家鉴于外

资企业的爱心慈善行为， 一般会给它们一定的减免税收等优惠政策 （例
如， 对爱心捐赠的款项减免税收等）， 这种互利共赢的行为在一定程度上

体现了新华商工具性与情感性共存的与当地社群接触模式。
基于以上分析， 可知工具型、 情感型以及 “工具—情感” 混合型接

触模式是非洲新华商与当地社群在渐进式接触、 脱离接触以及情境化接

触策略中选择出来的。 新华商在与非洲当地社群的接触中使用了各种不
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同的接触策略与模式， 使他们在非洲获得经济上成功的同时， 也让一大

批非洲当地人的经济状况得到了明显改善。

四　 非洲新华商在与当地社群接触中的问题与思考

新华商与非洲当地社群随着接触时间的深入而对彼此的了解不断加

深， 并形成了不同的接触策略与模式， 但由于近年来非洲当地社会环境

的发展与变化， 新华商与当地社群的接触仍旧存在一定的问题， 需要高

度重视并采取相应措施加以克服。

（一） 新华商在与当地社群接触中存在的问题

由于非洲新华商之间的人力资本、 个人经历、 到达非洲时间等都各

不相同， 非洲当地社群之间亦存在差异， 新华商在与非洲当地社群接触

中存在以下问题。
１. 刻板印象

２０１８ 年， 笔者在非洲给当地学生上汉语课之时， 向当地学生讲述了

新华商陈先生的遭遇， 即在非洲经商创业超过 ８ 年的陈先生的公司里有

一位在他那里工作 ５ 年的非洲当地员工携巨款潜逃， 造成陈先生约十几

万元人民币的损失。 当地学生得知这件事后的反应竟然是： 中国人真有

钱。 可见， 非洲当地人对新华商的刻板印象容易产生误会， 并在行动方

面与中国人产生差异。 对于多数非洲人而言， 他们对新华商的刻板印象

主要在于 “很有钱” “不信任他们” 等， 这使他们很容易认为作为老板、
朋友的新华商有帮助自己的义务， 而且陈先生的遭遇很有可能会在其他

新华商的身上重演。
同时， 新华商则认为非洲人 “不讲人情” “干什么都要钱”， 这使许

多新华商在与非洲当地社群接触过程中都小心翼翼、 如履薄冰， 并千方

百计地对他们进行防范。 ２０１０ 年前往喀麦隆从事国际贸易行业的钱先生

提到， 当地人干什么都要钱， 找各种理由向他要钱， 这让他很烦恼。① 许

多受访者亦遭遇过类似情形， 他们对此无一不感到烦恼， 最终他们不得

不在付出一定的资金成本后设立奖惩制度才得以解决。 可见， 刻板印象
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会使新华商与当地社群在接触过程中产生期望差异， 新华商希望当地员

工、 朋友等通情达理， 而当地的员工、 朋友等却希望新华商能够多帮助

作为下属、 朋友的自己。
２. 接触误判

２０２１ 年 ６ 月， 有西方背景的 ＮＧＯ 曼德拉国际中心发布消息称， 在喀

麦隆东部地区卡纳的一个矿井工地上， 出现一起向当地前员工开枪的事

件， 经过当事矿主 （新华商） 的解释， 才知当地前员工存在偷盗行为，
中方人员与当地军警在鸣枪示警无效后， 才使用橡皮子弹开枪向其射击，
且中方人员均有合法的枪证与持枪证。 此外， 该员工有 ８ 天工资未付，
因其逃跑时尚未到发薪时间， 故而不存在因拖欠工资产生纠纷的情形。
可见， 受西方媒体、 ＮＧＯ、 新华商缺乏话语渠道等因素的影响， 新华商

在与非洲当地社群的接触中会产生误判的情形， 容易使双方产生不必要

的误解。
中非双方语言、 文化差异的存在， 新华商容易与非洲当地社群在接

触中产生误判， 导致消极的接触结果。 上文提到， 不同文化背景之间的

群体接触时容易产生期望差异， 双方产生误解与冲突的可能性较高。 同

时， 非洲当地社群普遍存在时间观念不强、 自由散漫等特点， 而新华商

往往比较注重员工纪律性、 忠诚度等。 尤其是在新冠肺炎疫情的大背景

下， 不少非洲新华商为防控疫情一般会采取让当地员工全程戴口罩、 不

允许私自接触新华商企业以外的人等措施， 而非洲当地员工则认为新华

商侵犯他们的人权， 进而产生误判与冲突等。
３. 接触领域单一化

受自身人力资本、 金融资本以及社会资本的限制， 新华商迁移至非

洲的主要目的在于获取经济利益，① 故而他们最为关心的是如何在经济领

域与非洲当地社群接触。 据了解， 新华商到非洲后一般从事将中国的产

品运到非洲当地销售赚取差价的行业， 如国际贸易、 小商品批发、 服装

鞋帽批发与零售等行业。 此外， 部分新华商到非洲后也会从事将非洲的

初级产品运到中国出售的行业， 如木材砍伐与贸易、 矿业等行业。 这样，
新华商较多地与非洲当地社群在经济领域内进行接触， 而其他领域则涉

及较少。
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多数新华商将非洲作为提升经济社会地位的场所， 将在非洲获取的

经济资本用于提升国内家庭生活水平、 经济社会地位方面， 这种经商模

式使他们在家庭生活与文化认同方面几乎保留了所有中国的特征， 进而

较少考虑与非洲当地人接触与交流， 呈现出接触领域单一化的倾向， 这

容易招致新华商在非洲关注经济利益、 忽略融入当地社会的批评， 并且

使新华商很难与当地社群建立真正的信任关系。

（二） 促进非洲新华商与当地社群接触的思考

综上可知， 新华商通过不同接触策略和模式与非洲当地社群形成了

一定程度上的互利共赢、 相互尊重以及相互信任的接触形态， 不仅促进

了新华商经济社会地位的提升， 而且也带动了许多非洲当地人走向共同

富裕。 但是， 由于双方接触过程中还存在刻板印象、 接触误判以及接触

领域单一化等问题， 故而需要新华商与非洲当地社群双方高度重视， 并

做出行动加以解决。
１. 平等互利， 求同存异， 构建嵌入式的关系网络

中国与非洲远隔万里， 双方的体制、 政策、 语言文化等都不一样，
故而当新华商与非洲当地社群进行接触时， 必然会面临各种问题。 对此，
新华商与非洲当地社群均应在平等互利的基础上， 求同存异， 摒弃双方

对彼此的刻板印象， 构建互利共赢的嵌入式关系网络， 在促进新华商本

土化的同时又带动非洲当地人走向共同富裕。 当前， 已有不少新华商意

识到与非洲当地社群平等相待、 利益共享的重要性， 并且部分新华商已

经在付诸行动。 例如， 在坦桑尼亚从事家装公司的唐先生， 他不仅与当

地员工建立了 “你离不开我， 我也离不开你” 的嵌入性关系， 并且跟上

下游的当地企业亦形成了持久稳定的合作关系，① 这使他们在非商业领域

的重要时刻会互相提供帮助与支持。② 近年来， 新华商被当地雇员抢劫、
伤害的事件频发， 造成新华商损失巨大财产， 部分事件甚至让新华商付

出了宝贵的生命。 由此， 善待当地员工的话题不断出现在媒体报端， 引

发了新华商、 非洲当地社群的反思。 因此， 只有在平等互利的前提下，
构建新华商与非洲当地社群一荣俱荣、 一损俱损的利益共同体， 才能从
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根本上杜绝类似悲剧事件的发生。
２. 扬长避短， 加强交流， 树立新华商在非洲的良好形象

通过分析 ３０ 名新华商与非洲当地社群接触的实证资料， 笔者发现新

华商通过积极学习当地语言与文化、 履行企业社会责任、 热心承办当地

公益慈善活动等情感型接触模式， 不仅使他们得到了非洲当地社群的好

评， 更让他们迅速地与非洲当地社群建立起了互相包容、 互利共赢的信

任关系。 非洲新华商应继续通过弘义融利的与非洲当地社群的情感型接

触模式， 加强双方交流， 避免双方因刻板印象带来不必要的损失。 具体

而言， 可从以下几方面进行。 一是搭建平台， 增进了解。 中国与非洲国

家政府可联合非洲所在国的华侨华人社团、 商会等搭建各种双方交流平

台， 让新华商与非洲当地社群交流接触， 以增进双方相互了解。 二是设

立冲突与矛盾解决机制。 例如， 设立由中非双方共同担任委员的劳动仲

裁委员会、 市场投诉委员会等， 力求将新华商与当地社群在接触过程中

的矛盾与冲突解决在萌芽阶段。 三是树立典型， 举一反三。 将一些典型

的因语言、 文化差异导致的新华商与非洲当地社群的冲突与矛盾案例通

过大众媒体等进行广泛宣传， 以取得触类旁通的效果， 达到树立新华商

在非洲良好形象的目的。
３. 拓宽接触渠道， 提升接触能力， 避免误判的产生

由于非洲独特的接触环境， 新华商与非洲当地社群的接触难免会引

起相关方的关注。 对此， 一方面， 要打造非洲新华商的宣传话语权， 在

非洲当地大众媒体上开辟新华商报道专栏， 由非洲当地独立撰稿人报道

新华商弘义融利的故事与行为， 让尽可能多的非洲当地社群了解非洲新

华商的风采。 同时， 在遇到新华商与当地社群产生冲突与矛盾的关键时

刻提供关键报道， 以达到澄清事实、 消除误判的目的。 另一方面， 要加

强对非洲新华商关于当地语言、 法律、 文化习俗、 行事风格等的培训，
同时强化非洲当地人熟悉中国文化、 中国人的处世风格、 企业管理文化

等的引导等， 以提升双方的接触能力。 例如， 坦桑尼亚华助中心、 中华

商会等组织每年都会举办免费的有关当地税务的公益讲座， 喀麦隆孔子

学院打造的 “院企联合” 培养模式等， 均是有益的尝试， 可大力在非洲

其他国家推广。

【责任编辑】 王珩
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ｏｆ ｄｏｍｉｎａｎｔ ｎａｒｒａｔｉｏｎ ｉｎ ｔｈｅ ｈｉｓｔｏｒｉｃａｌ ａｎｄ ｒｅａｌｉｓｔｉｃ ｃｏｎｔｅｘｔ ｏｆ Ｓｏｕｔｈ Ａｆｒｉｃａ.

Ｋｅｙｗｏｒｄｓ： Ａｎｄｒé Ｂｒｉｎｋ； Ａｒｃｈｅｔｙｐａｌ Ｉｍａｇｅｓ； Ｆｅｍａｌｅ Ｃｈａｒａｃｔｅｒｓ

Ａ Ｓｔｕｄｙ ｏｎ Ｃｏｎｔａｃｔ Ｓｉｔｕａｔｉｏｎ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅ Ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ
Ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ａｎｄ Ｌｏｃａｌ Ｃｏｍｍｕｎｉｔｉｅｓ ｉｎ Ａｆｒｉｃａ
—Ｂａｓｅｄ ｏｎ ｔｈｅ Ｐｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅ ｏｆ Ｃｏｎｔａｃｔ Ｔｈｅｏｒｙ

Ｗｅｎ Ｇｕｏｚｈｕ ／ １４３

Ａｂｓｔｒａｃｔ： Ｂａｓｅｄ ｏｎ ｔｈｅ ｐｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅ ｏｆ Ｃｏｎｔａｃｔ Ｔｈｅｏｒｙ， ｔｈｉｓ ｐａｐｅｒ ｄｉｓｃｕｓ⁃
ｓｅｓ ｔｈｅ ｃｏｎｔａｃｔ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ ｂｅｔｗｅｅｎ ３０ ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ｄｏｉｎｇ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｉｎ
Ａｆｒｉｃａ ｓｉｎｃｅ １９８０ｓ ａｎｄ ｌｏｃａｌ ｃｏｍｍｕｎｉｔｉｅｓ ｉｎ Ａｆｒｉｃａ. Ｔｈｅ ｓｔｕｄｙ ｆｏｕｎｄ ｔｈａｔ ｔｈｅ
ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ｉｎ Ａｆｒｉｃａ ａｄｏｐｔｅｄ ｔｈｅ ｓｔｒａｔｅｇｉｅｓ ｏｆ ｇｒａｄｕａｌ ｃｏｎｔａｃｔ，
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ｄｉｓｅｎｇａｇｅｍｅｎｔ ａｎｄ ｓｉｔｕａｔｉｏｎａｌ ｃｏｎｔａｃｔ ｉｎ ｔｈｅｉｒ ｃｏｎｔａｃｔ ｗｉｔｈ ｌｏｃａｌ ｃｏｍｍｕｎｉｔｉｅｓ，
ａｎｄ ｆｏｒｍｅｄ ｉｎｓｔｒｕｍｅｎｔａｌ， ｅｍｏｔｉｏｎａｌ ａｎｄ “ ｔｏｏｌ ｅｍｏｔｉｏｎ” ｃｏｎｔａｃｔ ｂｅｈａｖｉｏｒ ｐａｔ⁃
ｔｅｒｎｓ， ｗｈｉｃｈ ｐｌａｙｅｄ ａ ｐｏｓｉｔｉｖｅ ｒｏｌｅ ｉｎ ｔｈｅ ｉｍｐｒｏｖｅｍｅｎｔ ｏｆ ｔｈｅ ｅｃｏｎｏｍｉｃ ｓｔａｔｕｓ
ｏｆ ｂｏｔｈ ｓｉｄｅｓ. Ｈｏｗｅｖｅｒ， ｔｈｅ ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ｓｔｉｌｌ ｈａｖｅ ｓｏｍｅ ｐｒｏｂｌｅｍｓ
ｉｎ ｔｈｅｉｒ ｃｏｎｔａｃｔｓ ｗｉｔｈ ｌｏｃａｌ ｃｏｍｍｕｎｉｔｉｅｓ ｉｎ Ａｆｒｉｃａ， ｓｕｃｈ ａｓ ｓｔｅｒｅｏｔｙｐｅ， ｃｏｎｔａｃｔ
ｍｉｓｊｕｄｇｍｅｎｔ ａｎｄ ｎａｒｒｏｗ ｃｏｎｔａｃｔ ｆｉｅｌｄ， ｗｈｉｃｈ ｉｓ ｅａｓｙ ｔｏ ｃａｕｓｅ ｕｎｎｅｃｅｓｓａｒｙ ｌｏｓｓｅｓ
ｉｎ ｄａｉｌｙ ｃｏｎｔａｃｔｓ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅ ｔｗｏ ｓｉｄｅｓ. Ｕｎｄｅｒ ｔｈｅ ｆｒａｍｅｗｏｒｋ ｏｆ “Ｓｏｕｔｈ⁃Ｓｏｕｔｈ”
ｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌ ｍｉｇｒａｔｉｏｎ ｆｌｏｗ， Ａｆｒｉｃａｎ ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ａｎｄ ｌｏｃａｌ ｃｏｍ⁃
ｍｕｎｉｔｉｅｓ ｓｈｏｕｌｄ ｂｕｉｌｄ ａｎ ｅｍｂｅｄｄｅｄ ｃｏｍｍｕｎｉｔｙ ｏｆ ｉｎｔｅｒｅｓｔｓ ｏｎ ｔｈｅ ｂａｓｉｓ ｏｆ ｅｑｕａｌ⁃
ｉｔｙ ａｎｄ ｍｕｔｕａｌ ｂｅｎｅｆｉｔ， ｄｅｖｅｌｏｐ ｓｔｒｅｎｇｔｈｓ ａｎｄ ａｖｏｉｄ ｗｅａｋｎｅｓｓｅｓ， ｅｎｈａｎｃｅ ｍｕ⁃
ｔｕａｌ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ， ｂｒｏａｄｅｎ ｃｏｎｔａｃｔ ｃｈａｎｎｅｌｓ ａｎｄ ｉｍｐｒｏｖｅ ｃｏｎｔａｃｔ ｃａｐａｃｉｔｙ， ａ⁃
ｖｏｉｄ ｍｉｓｊｕｄｇｍｅｎｔ， ａｎｄ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｅ ｔｏ ｐｒｏｍｏｔｉｎｇ ｆｒｉｅｎｄｌｙ ｅｘｃｈａｎｇｅｓ ｂｅｔｗｅｅｎ
Ｃｈｉｎａ ａｎｄ Ａｆｒｉｃａ.

Ｋｅｙｗｏｒｄｓ： Ｎｅｗ Ｃｈｉｎｅｓｅ Ｂｕｓｉｎｅｓｓｍｅｎ ｉｎ Ａｆｒｉｃａ； Ｌｏｃａｌ Ｃｏｍｍｕｎｉｔｉｅｓ；
Ｃｏｎｔａｃｔ Ｓｔｒａｔｅｇｙ； Ｃｏｎｔａｃｔ Ｔｙｐｅ

Ｔｈｅ Ｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔ Ｈｉｓｔｏｒｙ， Ｃｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓ ａｎｄ
Ｅｎｌｉｇｈｔｅｎｍｅｎｔ ｏｆ Ｉｎｄｉａ'ｓ Ａｆｒｉｃａ Ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ Ｐｏｌｉｃｙ

Ｃｈｅｎｇ Ｙｕａｎｙｕａｎ， Ｔｉａｎ Ｘｉａｏｈｏｎｇ ／ １５９

Ａｂｓｔｒａｃｔ： Ｉｎｄｉａ'ｓ Ａｆｒｉｃａ ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ ｈａｓ ｇｏｎｅ ｔｈｒｏｕｇｈ ｔｈｒｅｅ ｓｔａｇｅｓ：
ｉｎｉｔｉａｌ ｓｔａｇｅ， ｔｒａｎｓｉｔｉｏｎａｌ ｓｔａｇｅ ａｎｄ ｔｈｅ ａｃｃｅｌｅｒａｔｅｄ ｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔ ｓｔａｇｅ. Ａｔ ｔｈｅ ｉｎｉ⁃
ｔｉａｌ ｓｔａｇｅ， ｔｈｅ ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ ｔｏ Ａｆｒｉｃａ ｓｔａｒｔｅｄ ｗｉｔｈ ｔｈｅ Ｃｕｌｔｕｒａｌ Ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐｓ
Ｓｃｈｅｍｅ ｆｏｒ Ａｆｒｉｃａｎｓ ａｎｄ Ａｓｉａｎｓ. Ａｔ ｔｈｅ ｔｒａｎｓｉｔｉｏｎａｌ ｓｔａｇｅ， ｔｈｅ ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ
ｄｅｖｅｌｏｐｅｄ ｓｌｏｗｌｙ， ｂｕｔ ｉｔ ｂｅｇａｎ ｔｏ ｓｅｒｖｅ Ｉｎｄｉａ'ｓ ｅｃｏｎｏｍｉｃ ａｎｄ ｔｅｃｈｎｉｃａｌ ｃｏｏｐｅｒａ⁃
ｔｉｏｎ ｓｔｒａｔｅｇｙ ｗｉｔｈ Ａｆｒｉｃａ. Ａｔ ｔｈｅ ａｃｃｅｌｅｒａｔｅｄ ｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔ ｓｔａｇｅ， Ａｆｒｉｃａ ｈａｓ ｏｎｃｅ
ａｇａｉｎ ｂｅｃｏｍｅ ｔｈｅ ｆｏｃｕｓ ｏｆ Ｉｎｄｉａ'ｓ ｄｉｐｌｏｍａｃｙ. Ｔｈｅ ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ ｉｓ ｃｏｎｔｉｎｕ⁃
ｏｕｓｌｙ ｉｎｖｉｇｏｒａｔｅｄ ａｎｄ ｐｌａｙｓ ａ ｍｏｒｅ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ ｒｏｌｅ ｉｎ ｃｏｎｔｅｍｐｏｒａｒｙ Ｉｎｄｉａ⁃Ａｆｒｉｃａ
ｄｉｐｌｏｍａｃｙ. Ｏｖｅｒａｌｌ， Ｉｎｄｉａ ｉｎｃｒｅａｓｉｎｇｌｙ ａｔｔａｃｈｅｓ ｉｍｐｏｒｔａｎｃｅ ｔｏ ｔｈｅ ｒｏｌｅ ｏｆ ｓｃｈｏｌａｒ⁃
ｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ ｉｎ ｄｉｐｌｏｍａｃｙ ｗｉｔｈ Ａｆｒｉｃａ. Ｔｈｅ ｓｃｈｏｌａｒｓｈｉｐ ｐｏｌｉｃｙ ｉｓ ｔａｒｇｅｔｅｄ ａｔ ｔｈｅ
ｅｌｉｔｅ ｇｒｏｕｐｓ， ａｎｄ ｉｔ ｉｓ ｒｅｇｕｌａｔｅｄ ａｎｄ ｃｏｎｔｒｏｌｌｅｄ ｐｒｅｃｉｓｅｌｙ. Ｔｈｅ ｎａｍｉｎｇ ｏｆ ｓｃｈｏｌａｒ⁃
ｓｈｉｐ ｐｒｏｇｒａｍｓ ｈｉｇｈｌｉｇｈｔｓ ｔｈｅ ｔｒａｄｉｔｉｏｎａｌ Ｉｎｄｉａ⁃Ａｆｒｉｃａ ｆｒｉｅｎｄｓｈｉｐｓ ａｎｄ ｔｈｅ ｇｌｏｒｙ ｏｆ
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