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W tym artykule podejmiemy probe nakreslenia podstawowych zasad savoir-vivre &ndash;etykiety
biznesowej w Chinach, ktérej powinno sie przestrzega¢ w czasie wizyty biznesowej w Chinach lub w
trakcie kontaktow z Chinczykami w innych krajach. Postepowanie zgodnie z tymi zasadami moze
ogromnie pomdc w osiggnieciu celdw biznesowych. Bedzie to dowodem naszej wysokiej kultury i
szacunku dla chinskich partneréw.O

O
Hierarchia i godnos¢ osobistald

Przestrzeganie zasad hierarchii jest ogromnie wazne we wszystkich kontaktach z Chinczykami, w trakcie
negocjacji i spotkan o charakterze nieformalnym. Niezachowanie etykiety wynikajacej z hierarchii jest
postrzegane jako proba ponizenia godnosci partnera chinskiego, zwtaszcza jesli ma to miejsce w
obecnosci 0sbb trzecich. Chinczycy sg szczegdlnie wrazliwi na &bdquo;utrate twarzy&rdquo; w oczach
podwtadnych lub os6b na tym samym szczeblu. Powiedzenie czegokolwiek lub zrobienie czegokolwiek, co
powoduje &bdquo;utrate twarzy&rdquo; przez partnera chinskiego moze zniszczy¢ natychmiast wszelkie
relacje i pognebi¢ interesy. Nigdy nie krytykuj otwarcie Chifnczyka przy innych. Nie zartuj z Chinczykéw w
ich obecnosci. Nie traktuj ChinczykalOv sposdb , ktéry koliduje z jego miejscem w drabinie hierarchii
stuzbowej w jego firmie.d

Przywitanied przedstawianie sie.[]

Uscisk dtoni/ nawet do 10 sek/ jest akceptowana formg przywitania sie. Stosuje sie rowniez skton gtowy
lub lekki pokton Nie nalezy dtoni $ciska¢ mocno i nalezy stronie chinskiej pozostawi¢ inicjatywe w zakresie
wyciagniecia reki, gdyz nie wszyscy stosuja te forme. W trakcie powitania dobrze jest nieco spuscic¢
wzrok. Patrzenie prosto w oczy partnerowi moze spowodowac jego zaktopotanie.

O

http://www.bizneschiny.pl Kreator PDF Utworzono 8 January, 2008, 17:28



Biznes Chiny

Typowym przywitaniem po chinsku jestCRbdquo;ni hao ma&rdquo; &ndash; odpowiednik &bdquo;how
are you?&rdquo; [

Karty wizytowe stanowig istotny element etykiety w relacjach z Chinczykami, ktorzy lubig sie nimi
wymienia¢. Wrecza sie je zawsze dwoma rekami. Otrzymawszy wizytéwke od Chinczyka nalezy zapozna¢é
sie z jej trescig, trzymajac ja w obulttoniach. Dopiero po dtuzszej chwili mozna ja odtozyc¢ lub schowac.
Najlepiej jest zadbac o wystarczajgco duzy zapas wizytéwek przed wyjazdem. Wizytéwka powinna by¢
zadrukowana dwustronnie- jedna strona z tekstem w j. angielskim, druga- w j. chinskim. Istnieje zawsze
mozliwos$¢ wykonania wizytdwek w Chinach. Konieczne jest podanie na wizytéwcelzajmowanego
stanowiska. Dla Chinczykow procedura wymiany wizytéwek jest wazna rowniez dlatego, ze pozwalaldm
okresli¢ range poszczegdlnych oséb i ich wptyw na podejmowanie decyzji. Jesli firma, ktorg
reprezentujemy wyroznia sie w jakis wyjatkowy sposob / np. wielkoscig, rangg itp/ nalezy o tym napisac
na wizytéwce. Korzystnie jest wydrukowac wizytéwki w kolorze ztotym, ktéry postrzegany jest jako kolor
szczescia, prestizu i pomysinosci.Ol

|
Zwracanie sie do ChinczykowO

W Chinach jako pierwsze podaje sie nazwisko a dopiero potem imie. Kobieta chinska po Slubie zachowuje
swoje panienskie nazwisko. Nazwisko meza uzywane jest rzadko i tylko w oficjalnych okolicznosciach.
Zwracajac sie w celach biznesowych do dr Zhang Tan zawsze uzywa sie formuty Mr. / Zhang/ lub Dr
Zhang, gdzie Zhang jest nazwiskiem a Tan imieniem. Jeéli Dr Zhang jest np. prezesem firmy nalezy to
szczegdlnie uszanowac zwracajac sie do niego przy kazdej okazji w formie &bdquo;Chairman
Zhang&rdquo;. Nie nalezy zbyt fatwo przechodzi¢ na forme zwracania sie do siebie po imieniu ani nie
nalega¢, aby chinski partner zwracat sie do nas w ten sposéb.dJ

Zachowanie sie przyldkazjach publicznych

Nasza wizyta w firmie, fabryce, szkole itp. moze by¢ nagrodzona oklaskami, jako znakiem powitania.
Nalezy je odwzajemnic¢ oklaskami.

O

Chinczycy sg bardzo oszczedni w wyrazaniu swych emocji. Dlatego nalezy unika¢ gwattownych gestow
rekami i kontrolowa¢ mimike twarzy, unika¢ wybuchéw $miechu lub okazywania innych emocji. Nie
nalezy pokazywac czegokolwiek palcem, leczCvytacznie catg dtonig. Nie nalezy dotykac lub poklepywac
Chinczykow po plecach. Nie nalezy wktadac¢ rgk do ust, obgryzaé paznokci, dtuba¢ w zebach, chowa¢ do
kieszeni chusteczki po wyczyszczeniu nosa. Zachowanie tego rodzaju pomimo, ze rowniez w Europie jest
oznaka niskiej kultury, w Chinach ma dodatkowo konotacje wulgaryzmu.

O

Plucie w miejscach publicznych nie jest juz dozwolone i moze by¢ ukarane grzywna.O

Spotkania

O

O

O

Spdznienie na umowione spotkanie jest uwazane w Chinach za zachowanie obrazliwe.

O

Uwaza sie, ze najlepsze okresy w roku do spotkan to kwiecien-czerwiec oraz wrzesien-pazdziernik.

O

Oficjalnie w Chinach pracuje sie 6 dni w tygodniu t.j. od poniedziatku do soboty. Jednakze w duzych
miastach coraz popularniejszy staje sie 5 dniowy tydzien pracy, od poniedziatku do pigtku. Urzedowe i
biznesowe godziny pracy trwajg od 8.00 do 17.00. Wiekszos$¢ pracownikéw w Chinach przestrzega
przerwy obiadowej w godz.12.00 - 14.00.

O

Z reguty spotkania rozpoczynane sg od mowy powitalnej ze strony chifiskich gospodarzy. Przemawia szef
delegacji, zwracajac sie do swego odpowiednika wsrdod gosci. Pézniej oczekuje sie analogicznego
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zachowania sie drugiej strony. Rozmowa najpierw koncentruje sie na tematach zastepczych i btahych,
aby wytworzy¢ przyjazng atmosfere i &rdquo; rozluznic&rdquo; gosci.[]

m

O
Ubioryd

Obecnie styl ubierania sie w Chinach zmienia sie bardzo szybko. Niemniej jednak pewien kanon ubioru
biznesowego istnieje nadal. Jest to styl konserwatywny &ndash; w ciemnych kolorach, zaréwno
garnitury/ nie uzywa sie smokingéw/ i krawaty dla mezczyzn jak i suknie i kostiumy / takze ze
spodniami/dla kobiet.

O

Wykluczone sg szorty, krétkie spédniczki /nad kolana/ duze dekolty i ostentacyjna bizuteria. Najbardziej
preferowana wysokos$¢ obuwia dla kobiet to ptaski lub niewysoki obcas.

O

W lecie mezczyzni nie muszg wktada¢ marynarek i krawatow. Wystarczg ciemne spodnie i koszula z
rozpietym kotnierzykiem.

O

[Mzinsy uwazane sg przez Chinczykdéw obu pici za stréj nieformalny.O

Negocjacjel

Negocjacje w Chinach zawsze prowadzone sg przez szefow delegacji. Zeby zapewnié sobie obecno$é¢ w
trakcie negocjacji wysokiej rangi przedstawicieli strony chinskiejChalezy zadbac o udziat oséb
odpowiedniej rangilliv delegacji gosci. Szef delegacji zawsze powinien wkraczac do sali, gdzie odbywajq
sie negocjacje jako pierwszy. Powinny by¢ zawsze przestrzegane zasady hierarchii. Nalezy uwazac¢ , aby
cztonkowie delegacji nie wyrazali sqdéw krytycznych na temat ich chinskich partneréw, aby nie
spowodowac przez nich &bdquo;utraty twarzy&rdquo; oraz opinii sprzecznych z wypowiedziami szefa
swej delegacji. Na spotkanie nalezy zawsze udawac sie w obecnosci wtasnego ttumacza. Pamietajmy, ze
znajomosc¢ j.angielskiego wsréd Chinczykow nie jest powszechna, szczegdlnie wsrdd oséb starszych.d

Bubiektywne opinie i doswiadczenia sg dla Chinczykow podstawg do formutowania opinii i podejmowania
decyzji; czesto wazniejsza niz fakty.

Warunkiem udanych negocjacji jest nawigzanie dobrych osobistych relacji pomiedzy obu stronami.
Umowa ustna zawarta pomiedzy partnerami ma dla Chinczykéw wieksze znaczenie niz dokument w
formie pisemnej. Dlatego czesto zdarzajg sie sytuacje, gdy juz po podpisaniu umowy strona chinska
zgtasza do niej kolejne uwagi. O

Nalezy nastawic sie, ze negocjacje bedg trwaty dtugo i a ich wynik moze by¢ niepewny. Nalezy poddac sie
rytmowi narzuconemu przez Chinczykéw, zachowac spokdj, optymizm, nie kierowac sie emocjami i nie
okazywac ich.

|

Nalezy pamietaé, ze Chinczycy bardzo rzadko w trakcie negocjacji bedg wypowiada¢Cvprost swe
negatywne stanowisko wobec zgtaszanych im propozycji. Najczesciej ustysze¢ wéwczas mozna, ze
&bdquo; do propozycji wrécimy pdézniej&rdquo;, &bdquo;propozycja jest dobra ale wymaga
analizy&rdquo;, &bdquo;by¢ moze&rdquo;, &rdquo;zobaczymy&rdquo; itp.. Takie sformutowania w
ustach Chinczykdow z reguty znaczg po prostu &bdquo;nie&rdquo;. Chinczycy nie lubig deadlinéw, dlatego
wszelkie terminy nalezy planowac realistycznie.

|

Nalezy méwic prostym jezykiem, nie ucieka¢ sie do eufemizméw, nie uzywac slangu ani akroniméw. Nie
nalezy poruszac tematow politycznych i religijnych.d
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O
Podejmowanie gosci.d

Ten rodzaj aktywnosci biznesowej uwazany jest przez Chinczykéw za bardzo istotny dla powodzenia
intereséw, chociaz w trakcie wspdlnych imprez nie rozmawia sie o interesach.d

[Z reguty bankiety maja miejsce w restauracjach i rozpoczynajq sie w godzinach 17.30- 18.00, trwajac
ok. 2 godziny. Powitanie gosci nastepuje u wejscia do restauracji. Jako pierwszy wchodzi osoba
najwyzsza rangg wsrod gosci i zajmuje przy stole honorowe miejsce, naprzeciwko najwyzszego rangg
przedstawiciela strony chinskiej / ktéry, zgodnie z etykietg zajmuje najmniej eksponowane miejsce -
naprzeciwko drzwi uzywanych przez obstuge. Nalezy zajmowac¢ miejsca zgodnie z instrukcjami
gospodarza. Gospodarz daje sygnat do rozpoczecia konsumpcji poprzez

O

wzniesienie pierwszego toastu a nastepnie pprzez natozenie na talerz goscia honorowego porcji
najlepszego dania, znajdujacego sie na stole.[d

Zwyczajowo, gospodarz zamawia potrawy w ilosci znacznie przekraczajacej mozliwosci konsumpcji oséb
przy stole. Chodzi bowiem o to, aby powstato wrazenie obfitosci, aby duzo jedzenia pozostato po positku.
W przeciwnym razie gospodarz narazit by sie na &bdquo;utrate twarzy&rdquo;.

W trakcie positku zwykle serwuje sie ok. 20 &ndash; 30 dan. Kazdego z nich nalezy skosztowaé w
niewielkiej iloéci. Goscie sami naktadajg sobie na talerze, za wyjatkiem zupy. W trakcie positku nastepujg
czeste toasty. Nalezy wychwala¢ smakowito$¢ potraw. Chinczycy traktujg obfitos¢ i smakowitos¢ dan na
stole jako sposdb na przekazanie gosciom przez gospodarza spotkania najlepszych zyczen.Od

Konczac positek nie nalezy talerza oprdznia¢ catkowicie. Mogto by by¢ to odebrane przez gospodarza jako
Zniewaga sugerujaca, ze podano zbyt mato jedzenia. Odpadki powstajace w trakcie jedzenia nalezy
sktadac¢ na talerzu specjalnie umieszczonym w tym celu na stole. Nie nalezy odpadkéw gromadzi¢ na
swym talerzu czy miseczce.

O

Gospodarze na pewno docenig, jesli do jedzenia bedziecie uzywac pateczek. Nie jest to jednak konieczne.
Pamietajcie, aby po zakonczeniu utozy¢ pateczki na stole obok talerza lub na specjalnej podporce.[Nie
nalezy pozostawiac ich utozonych réwnolegle na talerzu/ miseczce, gdyz &ndash; jak uwaza sie &ndash;
to moze przynies¢ nieszczescie. Jedzac ryz nalezy miseczke z ryzem trzymac przy ustach. Siorbanie i
bekanie przy stole jest powszechnie przyjete i postrzegane jako dowdd uznania dla smakowitosci
potraw.]

W czasie positku spozywany jest alkohol, nie raz w znacznych ilosciach. W trakcie tych zakrapianych
kolacji czesto powstajg bezcenne okazje do zawierania blizszych znajomosci z gospodarzami, tak
istotnych w rozwijaniu interesow Chinach. Osoby nie spozywajace alkoholu powinny zawczasu
przygotowac sobie wiarygodna wersje wyttumaczenia swej postawy w tym zakresie. Najbardziej
wiarygodnie brzmig przyczyny o charakterze zdrowotnym. Chinczycy nie darzg zaufaniem osdb nie
pijacych alkoholu.

Sygnatem do zakonhczenia kolacji jest podanie gorgcych recznikow. Wkrétce potem nalezy zbierac sie do
wyjscia. Trzeba pamietac, ze gospodarz nigdy nie powinien przejawiac inicjatywy w tym wzgledzie.
Wreczanie napiwkow obstudze jest zabronione.[d

Zaproszenie na bankiet ze strony chinskiej powinno zosta¢ odwzajemnione analogicznym bankietem
Istotne jest przy tym aby nie probowac przy¢mic¢ rozmachem czy hojnosciglgestu chinskich gospodarzy.
Najbezpieczniej bedzie zaprosi¢ ich do chinskiej restauracji Gospodarz bankietu powinien zjawic sie w
restauracji co najmniej na 30 minut przed godzing spotkania.
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Bardzo popularne w Chinach jest podejmowanie gosci w domu. Nalezy przygotowac sie na zdjecie
obuwia.O

i

O
Wreczanie upominkéw

Upominki odgrywajg w kulturze chinskiej ogromng role w budowaniu dtugotrwatych, przyjaznych relacji.
Dlatego warto przywigzywac duza role do ich wyboru i zasad ich wreczania.O

Oto najwazniejsze z nich:J

-Clpominek powinien by¢ zawsze wreczany zapakowany,

-Chajbezpieczniejszym kolorem do opakowania jest kolor czerwony. Dobry jest rowniez kolor ztoty,
srebrny i r6zowy. Nalezy unikac koloréw czarnego i biatego. Upominek nalezy opakowac¢ na miejscu w
Chinach, poniewaz trzeba bedzie zapewne pokaza¢ go w trakcie odprawy celnej na granicy,d

- przyjmujac upominek, pozostawiamy go w opakowaniu,[]

- upominki nalezy wreczac przy pierwszym spotkaniu. Obdarowane powinny zosta¢ wszystkie osoby
obecne na Sali lub tylko szef delegacji, przyjmujacy upominek w imieniu catej firmy/organizacji,[J

O

-nalezy przestrzega¢ ceremoniatu wreczania upominkow. Osoba obdarowywana poczatkowo odmawia
przyjecia. Wowczas nalezy nalegad, nawet kilkakrotnie na przyjecie upominku. Po zaakceptowaniu
prezentu osoba obdarowana wyraza swojg wdziecznos$¢. Chinczycy oczekujg podobnego zachowania ze
strony osdb obdarowywanych przez nich. Cenne upominki nie powinny by¢ wreczane w obecnosci osob
trzecich. Uroczystos$¢ wreczania upominkéw nie powinna by¢ fotografowana,d

-mozna przekazywadé upominki zaréwno dla konkretnych oséb jak i dla catej firmy, O

-najczesciej wreczane Chinczykom upominki to: dobry koniak , dobre pidro, dobry kalkulator, akcesoria
na biurko, telefon komodrkowy, odtwarzacz CD, znaczki pocztowe do kolekcji , wyroby rekodzieta
artystycznego z kraju gosci, ksigzki ilustrowane, wszystko kojarzace sie ze szczesliwymi liczbami 6 i 8,1

- nie wolnoOwnreczac nastepujacych upominkdéw: zegardw, parasoli, chusteczek do nosa, chryzantem i
innych biatych kwiatéw, ostrych przedmiotéw &ndash; np. nozy, jakichkolwiek przedmiotéw oferowanych
w zestawach po 4 sztuki / liczba 4 uwazana jest przez Chinczykow za przynoszaca hieszczescie, zielonych
kapeluszy, ]

- upominek nalezy wreczac¢ szefowi zespotu negocjacyjnego, po zakonczeniu negocjacji,d
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- w czasie wizyty w domu chinskiego partnera zawsze nalezy przekaza¢ upominek dla jego zony.
Sugeruje sie wreczenie koniaku, czekoladek lub innych stodyczy,

|

-nalezy prowadzi¢ doktadng dokumentacje upominkéw przekazanych i przyjetych aby unikng¢ ich
zdublowania / co jest przyjmowane w Chinach bardzo krytycznie / i méc zrewanzowac sie w adekwatny
sposob.

Jak robic¢ interesy w Chinach?

Chinczycy reprezentujg zupetnie odmienny od europejskiego krag kulturowy.Tradycja konfucjanska, /5
wartosci konfucjanskich to: harmonia, cztowieczenstwo, godnos¢, kontakty osobiste, pokora/ na ktorej
oparty jest chinski system wartosci jest bardzo rézna odBystemu, ktéry rozwingt sie w cywilizacji
zachodniej, czerpigcego z tradycji chrzescijanskiej.

O

W wymiarze codziennego zycia nasze normy porawnego zachowania bardzo réznig sie od kanondéw
przyjetych w Chinach. Chinczycy to dumny nardd,majacy $wiadoos$¢ swych historycznych korzeni sprzed
5 tysiecy lat. To ludzie, ktorzy rdwnoczesnie potrafig chyba lepiej niz my zachowac¢ wiasciwy stosunek do
rzeczywistosci, budowac wartosciowe relacje z innymi ludzmi i budowac¢ biznes w oparciu o te relacje.

O

Zgodnie z amerykanskimi statystykami zaledwie 1/3 projektéw produkcyjnych realizowanych w Chinach
przez korporacje miedzynarodowe jest dochodowa. Prace naukowe poswiecone prébom okreslenia
przyczyn tego stanu rzeczy jednoznacznie wskazujg na problemy réznic kulturowych, ktére zostaty
niedocenione przez inwestoréw amerykanskich jako potencjalne ryzyko biznesowe. Problem jest jeszcze
powazniejszy jesli odnies¢ go do firm matych i srednich, ktére poswiecajg znacznie mniej srodkéw
finansowych na analizowanie i radzenie sobie z problemami natury kulturowej wystepujacymilCbrzy
wszelkich prébach inwestowania w Chinach. Podstawowym btedem, jaki robig firmy decydujac sie na ten
krok jest nieuwzglednianie w biznes planach wysokich kosztow tworzenia korzystnego dla siebie klimatu
poprzez budowanie osobistych relacji i zaufania w Chinach.

O

W niniejszym artykule wskazujemy na kilka podstawowych elementéw w zakresie chinskiej kultury
biznesowej, na ktére warto zwrdci¢ uwage, decydujac sie na interesy w Chinach. [

Podejmowanie decyzjill

Najwieksza réznica pomiedzy chinskg i zachodnia kultura biznesowg widoczna jest w procesie
podejmowania decyzji. Chinczycy nie podejmujg szybkich decyzji. Pospiech jest tu niestosowny. Ma to
niestety istotny wptyw na dtugos$¢ procesu negocjacji handlowych .Jesli prowadzisz dziatalno$¢ w Chinach
i zatrudniasz chinski personel pamietaj, ze Chinczycy lubig uczestniczy¢ w procesie podejmowania decyzji.
O

Podniesienie poziomu jakosci wytwarzania czegokolwiek stanie sie faktem dopiero wowczas, jesli
Chinczycy poczujg sie odpowiedzialni za ten proces i za podejmowanie zwigzanych z tym decyzji.(J

Relacje w pracy w Chinach O

Chinczycy maja trudnos$¢ w powiedzeniu &bdquo;nie&rdquo; wilkytuacjach biznesowych, czesto uciekajac
sie do innych okreslen jak: &bdquo;by¢ moze&rdquo; lub &bdquo;zobaczymy w przysztosci&rdquo;.

|

Podobnie jest z procesem przekazywania im nowej wiedzy. Odwrotnie niz na Zachodzie, zadawanie pytan
nie jest cenione w Chinach jako sposdéb na rozwigzanie watpliwosci. W efekcie , czesto &bdquo;nie ma
problemu &bdquo; ustyszane od Chinczykalbznacza co$ wrecz przeciwnego. Wrodzona grzecznosc i
pokoraltzesto[liniemozliwia im przyjecie postawy, ktéra mogtaby rozczarowac partnera. Rdwniez
dazenie do uzyskania technicznego perfekcjonizmu w wykonawstwie moze by¢ nie raz przyczyna
opOznien w realizacji projektu. Wowczas konieczne jest zrownowazenie tej sklonnosci poprzez pokazanie
innego wymiaru, jakim jest perspektywa klienta.d
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Nie nalezy krytykowac¢ pracownikdw chinskich przy osobach trzecich, gdyz jest to gwézdz do trumny we
wzajemnych relacjach. Pozadane jest przetamywanie ze strony zachodnich managerdéw barier formalnychd
w pracy w celu nawigzania bezposrednich stosunkdw przyjacielskich z Chinczykami o podobnym statusie i
z chinskimi podwfadnymi. Chifczycy oczekuja, ze ich zagraniczny szef bedzie dbat réwniez o ich rozrywki
poza pracg w formie bankietdéw, piknikow, zaproszen do nocnych klubdw czy grajac z nimi w pitke nozna.
O

Chinczycy odnoszg sie do obcokrajowcow z rezerwg. Trudno sie temu dziwi¢, uwzgledniajac dtugq i petng
gwattow historie Chin tworzona z udziatem najezdzcéw ze wszystkich stron.d

Quanxid

[Brawidtowe stosunki osobiste / quanxi/ sq w Chinach warunkiem sukcesu w biznesie.

O

Istnieje chinskie powiedzenie, ze interesy nalezy robi¢ tylko z przyjaciétmi . A poniewaz interesy zajmujg
wiele czasu ,dlatego nie pozostaje go na nic innego jak tylko na budowanie tej przyjazni. W efekcie
powstaje sie¢Jub ogromna ilo$¢ sieci powigzan, w ktdérej przyjaciele swiadczg sobie wzajemnie ustugi. Sg
to relacje osobiste a nie instytucjonalne, budowane w oparciu o naturalne predyspozycje i zalety
partnerow. Wigczenie sie do takiej sieci wymaga czasu / od kilku miesiecy do roku i dtuzej/ oraz srodkéw
finansowych

O

Utrzymywanie stosunkdow jest nawet wazniejsze od ich rozwijania.d

I
Negocjacje w Chinach - Praktyczny Poradnik[

O

Strategie negocjacyjne stosowane przez Chinczykdéw opierajg sie na pracachCvybitnego
$redniowiecznego stratega wojen Sun Zi. Bardzo duze znaczenie przywigzujg oni do rozpoznania potrzeb,
charakteru i strategii przeciwnika. Wykorzystuja w tym celu wszelkie formalne i nieformalne okazje
spotkan. Podchodzg do negocjacji jak do gry w szachy, rozwijajac rézne strategie i pozycje, na ktore
mozna sie wycofac¢, planujac kilka ruchéw do przodu. Myslg nad sposobami odniesienia korzysci
niezaleznie od dziatan podejmowanych przez przeciwnika. Dla Chinczykdéw proces negocjacyjny jest
czesto wazniejszy niz wynik negocjacji. Zachowanie partneréw w trakcie negocjacji jest dla Chinczykow
waznym wskaznikiem ich gotowosci do wywigzania sie z przyjetych ustalen i wspdlnego rozwigzywania
problemoéw. Chinczycy sg bowiem sceptyczni w ocenie skutecznosci instytucji trzecich / jak sady,
arbitraz/ w rozstrzyganiu spraw spornych pomiedzy partnerami.

O

Firmy zachodnie rzadko poswiecajg wystarczajgco duzo czasu nalCbudowanie wiarygodnosci i zaufania od
poczatku wzajemnych kontaktéw. Dlatego &ndash; chcac negocjacje zakonczy¢ sukcesem- warto
powaznie i z szacunkiem odnies¢ sie do wszystkich watpliwosci i pytan zgtaszanych przez strone
chinska.Od

Negocjujac z Chinczykami warto wzigé¢ pod uwage nastepujgce praktyczne rady:[

- najlepsze kompromisy wykuwa sie w wyniku rytualnych dtugotrwatych targéw.

O

[Rrocesu targowania sie nie mozna skracac¢ a powstajacy w jego efekcie kompromis pozwala obu stronom
utrzymanie jednakowo waznych pozycji,[J

- udowodnij swoja wartos¢ dla partnera, demonstrujac styl inteligentny, myslacy iCkonkretny ,

- zidentyfikuj osobe podejmujaca decyzje,
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- dopilnuj, aby osoba kluczowa w twej delegacji miata uprawnienia do podejmowania decyzji bez
potrzeby konsultacji ze swa centralg,d

-dopasuj range swego gtdéwnego negocjatora do rangi jego chinskiego odpowiednika lecz nie przekraczaj
jej, O

- ostateczne decyzje beda podejmowane przez osoby nie biorgce udziatu w negocjacjach. Zachowaj jakas
przestrzen negocjacyjng na finalne starcie,d

- nie prowadz negocjacji jednoosobowo. Jesli to tylko mozliwe zabierz ze sobg Nr 2, ktory bedzie
obserwowat Chinczykow i w razie potrzeby przejmie inicjatywe,d

- Chinczycy zle reagujg na agresywne taktyki negocjacyjne swych partneréw, na krzyk, grozby i
ultimatum,d

- nigdy niczego nie zaktadaj i wszystko sprawdzaj,d

- opieraj sie na opiniach prawnych wiasnego prawnika, ]

- za kazde Twoje ustepstwo uzyskaj ustepstwo od strony chinskiej, ]

- nie odrzucaj chinskiej propozycji w sposéb nieprzemyslany; zastanow sie jak mozna by jq
zmodyfikowac na twoja korzys$¢,

- stosunki z dostawcami buduj w oparciu o wzajemne zaufanie. Mozna to osiggna¢ na kilka sposobdw,
m.inn. poprzez przedstawianie za kazdym razem kosztéw i korzysci dla obu stron, zasieganie u
dostawcowInformacji zwrotnych i opinii w zakresie[Brodkéw, jakie powinny by¢ zastosowane, aby
rozwigza¢ powstaty problem,

-Chinczycy majg sktonnosc do przeciggania negocjacji poza ustalone terminy, aby zyska¢ dodatkowg
przewage. Zdarza sie ,ze ostatniego dnia negocjacji probujg renegocjowac wszystko. Nalezy zachowac
cierpliwosé, spokdj i cicho akceptowaé, ze opdznienia zdarzajq sie,d

- postepowanie zgodnie z zasadg &bdquo; do what you say, say what you do&rdquo;,d

- nie poruszaj deadlindw i innych ograniczen bowiem sprzyja to taktykom &bdquo;przyciskania do
muru&rdquo;,

O

- uwazaj na terminy zgtaszane przez strone chifska i badz cierpliwy. Terminy i opdznienia sgq sposobem
aby Cie zmeczy¢, doprowadzi¢ do kapitulacji bez ustepstwa na Twojg rzecz,d

- utrata panowania nad sobg jest postrzegana jako utrata godnosci,[J

- unikaj humoru, ironii i samokrytyki,
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- zawsze badz w stanie zrezygnowac z danego interesu,

- badz cierpliwy i jeszcze raz cierpliwy. Cierpliwos¢ zostanie wynagrodzona.[d

O
zrédto: Verico Experts Sp. z 0.0. - Doradztwo w interesach z Chinamid
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