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Szanownj Paristwo

W zwigzku z rozwojem kontaktow handlowo — gospodarczych pomiedzy Polska i Chinami chcielibysmy
przedstawic niniejsze opracowanie, ktore ma na celu minimaine przyblizenie Polskim handlowcom kraj o
zasadniczo odmiennej kulturze i obyczajach. Mamy nadzieje, iz pozwoli ona na ufatwienie kontaktow
pomiedzy polskimi i chiriskimi przedsiebiorcami,
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ZASADY OGOLNE

Chiriska etykieta ktadzie przede wszystkim nacisk na harmonie i bezwzglednie stara sie
unika¢ zachowan, ktére mogg prowadzi¢ do otwartej konfrontacji. Chinczycy pragng
utrzymywac okreslony porzadek spoteczny, ktory jest podstawowym warunkiem do
rozwigzywania jakichkolwiek konfliktdw. Z tego wzgledu, obowigzkiem oséb na wysokich
stanowiskach jest przewidywanie i zapobieganie sytuacjom, w ktorych moze doj$¢ do
powstania spornych tematéw. Przyktadem takiego zachowania jest decyzja wtadz chiiskich
0 zmianie protokotu, aby zagraniczni goscie nie wystepowali z przemoéwieniami podczas
oficjalnych spotkan na najwyzszym szczeblu.

Do sposobdw wykorzystywanych w zazegnywaniu lub rozwigzywaniu konfliktow naleza:
uzycie niebezposredniego jezyka, wykorzystywanie mediatorow, umowy nt. taktyki w celu
zachowania twarzy, strategiczne wykorzystywanie czasu oraz zwiekszona elastycznosé.
Wspomniane podstawowe reguly wraz z zachowaniem osobistej harmonii sq obecne we
wszystkich przemoéwieniach Chinczykow. Na wstepie przedstawiane sg problemy ogdine
oraz ograniczenia zwigzane ze sprawq, a dopiero poOzniej przechodzi sie do osobistego
stanowiska.

Obcokrajowcy czesto uwazajg, iz wspomniane taktyki wskazujg na brak zdecydowania lub
niedoktadno$¢, kiedy w rzeczywistosci ich celem jest niedopuszczenie do przyjecia przez
rozmowcdw rozbieznych opinii prowadzacych do konfliktow.

Tak wiec, niepotrzebne lub niezreczne sytuacje mogg by¢ zazegnane i jest wysoce
wskazanym, aby naby¢ minimalng wiedze o podstawowych zwyczajach i zachowaniach
Chinczykow jeszcze przed nawigzaniem z nimi kontaktow.



PRZEDSTAWIANIE SIE

W cChinach, jedli konkretny kontakt biznesowy jest dla kogoé niezwykle wazny,
przedstawienie tej osoby powinno by¢ dokonane przez posrednika — ktdry jest powazany
przez obie strony. JeSli bedziemy przedstawieni przez odpowiednig osobe, negocjacje
rozpoczng sie W najlepszy sposdéb, a wszelkie przejawy szacunku dla tej osoby zostang
rowniez nam okazane. W Chinach nikt nie jest pytany kim jest, ale kogo zna i do jakiej
grupy nalezy.

Uwaza sie, iz najlepsza osobg wprowadzajaca (posrednikiem) moze by¢ zamieszkaty za
granicg Chinczyk/Chinka, ktory/ktéra przedstawi nas swojej rodzinie lub znajomym na
terenie Chin. Jakikolwiek pospiech w rozpoczynaniu biznesu w Chinach bez odpowiednich
koneksji lub braku wczesniej przygotowanej wizyty jest zazwyczaj zaproszeniem do
niepowodzenia.

Kiedy taka witasciwa osoba zostanie juz znaleziona i nadejdzie moment oficjalnej
prezentacji, nie wolno w Zzadnym przypadku zapomnie¢ o przyniesieniu ze sobq
odpowiedniej ilosci wizytdwek, ktére bedq zawieraty imie, nazwisko, stanowisko danej
osoby oraz nazwe firmy. W przypadku Chinczykéw, bardzo trudne jest zapamietanie imion i
nazwisk przybyszow z Europy, w zwigzku z tym zalecane jest, aby wizytowki posiadaty
rowniez imiona przettumaczone na jezyk chinski. Jesli napotkamy trudnosci w drukowaniu
takich wizytowek w naszym kraju, mogq by¢ one bardzo szybko wykonane na miejscu w
Chinach. Problem tlumaczenia jest bardzo istotny i bedzie poruszony w oddzielnym
rozdziale.

Ceremonia wymiany wizytowek podczas pierwszego spotkania musi odbywac sie w bardzo
okreslony i przestrzegany sposdb. Nasz partner przyjmuje wizytdwki oburacz, minimalnie
kiwajac gtowa. Szuka on chifnskiego ttumaczenia i czyta je doktadnie, wciggajac przez zeby
powietrze jako wyraz uznania. Rytuat ten moze zajac troche czasu i wcigz trzymajac w
rekach wizytéwke nasz partner bedzie sie usSmiechat i potakiwat gtowa. Teraz, gdy juz wie z
kim ma do czynienia, atmosfera ulega rozluznieniu i mozna przystgpi¢ do negocjacji.

Wizytéwki powinny by¢ wreczane i przyjmowane oburacz — trzymajac je pomiedzy
kciukiem i palcem wskazujgcym. Gest ten bedzie bardzo mile odebrany i w petni doceniony
jako oznaka naszego szacunku dla chinskich norm i zwyczajow. Nastepnie nalezy poswieci¢
troche czasu na przeczytanie wizytowki partnera. Nie wolno jej natychmiast chowac¢ do
kieszeni. Wizytowka reprezentuje osobe, ktdra siedzi naprzeciw nas i ktdrej nalezy sie
najwyzszy szacunek. W czasie spotkania, dobrze jest wizytdéwki trzymaé caty czas przed
sobg — co moze okaza¢ sie pozyteczne w dalszej czeSci spotkania. JesSli nasz partner
zajmuje wysokie stanowisko, dobrym rozwigzaniem jest zwracanie sie do niego uzywajgc
tytutu funkcyjnego, ktdry moze (lub nie) by¢ potaczony z jego nazwiskiem, np. ,Dyrektor
Wong...”.



Zgodnie z tradycjg chinska, pierwsze imie na wizytdwce odpowiada nazwisku i jest to
sposdb w jaki osoba ta oczekuje, ze bedzie sie do niej zwracano. Jednakze w Chinach, za
wyjatkiem kiedy nazwisko poprzedzane jest przez tytut, zazwyczaj osoby sa nazywane
petnymi imionami i nazwiskami. Sg one krotkie i odpowiadajg trzem znakom (np. Chief
Executive Tung Chee-hwa lub Mr.Tung Chee-hwa).

W chinach istnieje tylko 438 nazwisk. Najbardziej popularne z nich to Wang, Zhang i Li.
Okoto 10% ludnosci nosi nazwisko Zhang. Bardzo czesto w czasie spotkan, wiecej niz jedna
osoba posiada takie samo nazwisko bez jakichkolwiek koneksji rodzinnych miedzy nimi.

Pierwszefstwo przedstawiania sie uzaleznione jest od stanowisk jakie zajmujg osoby
poznajace sie. Chiny sg bardzo hierarchicznym spoteczenstwem i niezwykle wazng jest
pozycja jaka dana osoba zajmuje w organizacji. Wtasnie oceniajac range osdb jakie zostaty
oddelegowane do spotkania sie z nami, bedziemy mogli szybko zorientowac sie jakie
zainteresowanie wywotuje nasza wizyta. Generalnie, osoba oddelegowana na spotkanie
bedzie zajmowata podobne stanowisko do tej z ktdrg sie spotyka: jesli spotykamy sie z
delegatami drugiej lub trzeciej linii, mozna to zrozumie¢ jako brak zainteresowania naszg
osobga. Z tego powodu madrym posunieciem jest ,poztacanie” chinskich ttumaczen tytutdw
delegatow. Aby uniknaé przysztych nieporozumien nalezy wysta¢ uprzednio liste nazwisk i
tytutdw osob, cztonkdw delegacji, ktéra wybiera sie w podroz stuzbowg do Chin.

Ranga delegacji. Chinczycy sg niezwykle czuli na punkcie hierarchii. Nie ma szans na
spotkanie z szefem firmy osoba ze stanowiska handlowca, kierownika czy asystenta. Im
Wyzsza ranga przyjezdzajacego tym wyzszy szczebel rozmdéwcow. Firmy zagraniczne
tradycyjnie podwyzszajg na wizytdwce range swoich przedstawicieli. Sposobdw na to jest
wiele. Chinczycy réwniez stosujg te metode przedstawiajac np. ,Mr. Liu - Naczelnik w
randze Dyrektora”

Podobnie jak w kulturze Zachodu, podawanie reki jest akceptowang formg witania sie w
Chinach. Jednakze, Chifczycy zazwyczaj podajg reke dtuzej i delikatniej niz jest to u nas w
zwyczaju. Trzeba podkresli¢, iz przez caty czas spotkarn w Chinach nalezy okazywac nalezny
szacunek naszym adwersarzom. Za wszelkg cene nalezy unika¢ zachowan, ktdére mogtyby
by¢ odebrane jako aroganckie lub spoufalajace.

Uwaga. W Chinach nie ma zwyczaju catowania kobiet w reke.



ROZMOWA | KOMUNIKOWANIE

Jesli kogos zapytamy: Czy to jest biate czy czarne?, Odpowiedz bedzie brzmiata: to nie jest
bardzo szare.
(Typowa chinska odpowiedz)

Wizytc')wki sq zasadniczg formg komunikowania sie w kontaktach osobistych w Chinach. W
zwigzku z tym, szczegdlng uwage nalezy zwroci¢ na odpowiednie ttumaczenie zaréwno
imienia, nazwiska jak organizacji jakq reprezentujemy. Istniejg dwa sposoby ttumaczenia
imion: (1) odzwierciedlajagca dostowne znaczenie stdw — powinno istnie¢ i mie¢ sens w
jezyku chinskim lub (2) reprodukcja dzwiekdw w chinskich znakach. Ten drugi sposob jest
czesciej wykorzystywany, nalezy jednak zwrdci¢ uwage jakie jest rzeczywiste znaczenie
tych znakdw w jezyku chinskim: zdarzyt sie bowiem przypadek obcokrajowca
podrozujacego po Azji, ktdrego imie po chinsku (i japonsku) oznaczato ,gtupi”, majac na
wizytowce napisane ,Pan Gtupi”.

Nazwy firm maja réwniez bardzo istotne znaczenie dla Chifczykéw i w zwigzku z tym
nalezy poswiecic duzo uwagi na znalezienie odpowiedniej kombinacji stéw, ktéra w
najlepszy sposéb odzwierciedla istote naszej firmy. Firmy, ktére przyktadajq duze znaczenie
do rynku chinskiego powinny sie w tej sprawie skontaktowa¢ z fachowcami i naukowcami
specjalizujgcymi sie w jezyku chinskim.

Najlepszym rozwigzaniem jest znalezienie odpowiedniego ttumacza dla ktérego chifski jest
jezykiem ojczystym i z ktérym mozna przedyskutowal cel jaki chce sie osiqgnac: jakie
produkty firma wytwarza i jaki jest rynek zbytu. Ttumaczem powinien by¢ kto$ kto zna
realia rynku i wie jakich uzywac stéw, aby stworzyly one pozytywny wizerunek firmy.

Nastepnie wskazane jest znalezienie innego ttumacza, dla ktérego chinski jest réwniez
jezykiem ojczystym, z ktérym mozna by skonfrontowac jako$¢ dokonanego  przez
poprzednig osobe ttumaczenia. Firmy, ktore chcg powaznie zaistnie¢ na rynku chifskim,
powinny réwniez dokonac¢ ttumaczen katalogow swoich wyrobdw oraz odpowiednich
materiatdw reklamowych. Nie nalezy Zzatowa¢ naktaddéw finansowych na tego typu
dziatalno$¢, gdyz najwazniejsze jest, aby wiadomo$¢ dotarta do odbiorcy. Mozna to
traktowac jako inwestycje na przysziosc.

Jest bardzo prawdopodobne, iz nasz chinski gospodarz nie bedzie méwit po angielsku i
przyprowadzi ze sobg ttumacza. Trzeba sie jednak liczy¢ z faktem, iz rzeczywiste mozliwosci
tego ttumacza w rozumieniu jezyka angielskiego beda odbiegaly znacznie od naszych
oczekiwan. Aby zachowac twarz, bedzie on bardzo rzadko (jesli kiedykolwiek) prosit o
powtdrzenie. Ponizej znajdujq sie sugestie, ktdre mogq pomdc w uniknieciu nieporozumien
wynikajacych z tego powodu:

o Nalezy uzywac prostego jezyka. Stowa wypowiada¢ osobno i powoli, starajac sie ich
nie taczy¢ ze soba. Jesli mamy wrazenie ze nie zostaliSmy zrozumieni, nalezy



powtdrzy¢é uzywajac jednak tych samych zdan. Uzycie innych stéw moze tylko
skonfudowaé naszego rozmoéwce i spowodowad, iz tatwo mozna sobie zaprzeczyc.

o Nalezy wyjasnia¢ wszelkie nieporozumienia. Po spotkaniu bedzie juz za pdzno.
Bardzo czesto wystepujq problemy zwigzane z liczbami, szczegdlnie z tymi, ktore w
jezyku angielskim konczg sie na ,teen’’ lub ,ty’ (kilkanascie i kilkadziesiat), ktore sq
rozumiane i wymawiane w podobny sposdb. To samo dotyczy duzych liczb np.
miliondw czy miliardéw. Najlepiej przy stownym postugiwaniu sie liczbami napisac je
na kartce papieru.

e Mozna okazac poczucie humoru, ale nie Zartowacd. Zarty i idiomatyczne wyrazenia
czesto majg podtoze kulturowe i mogg byC Zle zrozumiane przez przedstawicieli
innych kultur a nawet wprawic ich w zaktopotanie.

o Trzeba wzig¢ pod uwage, iz ,zachodnie” jezyki sq linearne, a jezyk chiriski jest
kontekstowy. W naszym jezyku jeSli nawet nie rozumiemy jednego stowa to w
dalszym ciggu jesteSmy w stanie zrozumie¢ sens catego zdania. Jednakze w
kontekscie chinskim, jesli jeden wyraz (po angielsku) nie jest zrozumiaty — nie
zrozumiate bedzie cate zdanie. Jesli wyczuwamy, iz to co méwimy nie jest w petni
zrozumiate, nalezy powtdrzy¢ cate zdanie.

e W miare moZliwosci nalezy przyprowadzic swojego ttumacza. Nalezy mu wczesniej
wyjasni¢ o czym bedziemy chcieli rozmawial w czasie spotkania, poinformowac o
produktach naszej firmy, uwzgledniajgc wszystkie nasze sugestie.

NaIeZy by¢ przygotowanym na stuchanie wiecej niz zazwyczaj oraz na dtuzsze okresy ciszy.
Chinczycy, podobnie jak inni Azjaci sg mistrzami milczenia i wykorzystujq te umiejetnos¢ w
strategiach negocjacyjnych. Okazanie zniecierpliwienia w takich sytuacjach zazwyczaj
przynosi skutki odwrotne do zamierzonych.

Chinczycy staraja sie nie uzywaé nieprzyjemnych wyrazen lub wypowiadaé negatywne
rzeczy w sposdb bezposredni. Niektdre wersje wyrazenia ,nie” mogg wygladac¢ nastepujaco:
»Zobacze co sie da zrobié...”, Zrobie co w mojej mocy...”, ,Musze to przemyslec...”, ,To
moze by¢ trudne...”, ,Sprobuje...”, ,To jest niezreczne...” Ten sposdb wypowiadania sie
nigdy nie zamyka za sobg drzwi i zawsze moze by¢ mozliwo$¢ powrotu do tematu w
pOzniejszym okresie. Jest bardzo istotne, aby cudzoziemcy réwniez ¢wiczyli niebezposredni
jezyk i starali sie wstrzymywac z wypowiadaniem stowa ,,nie”.

Nie nalezy obawiac sie przepraszania nawet za najmniejsze rzeczy. W Azji, przeprosiny nie
sq przyznaniem sie do winy, ale przeciwnie, uwazane s za cnote. Przepraszanie uwaza sie
za cel wygfadzenia nienajprzyjemniejszej sytuacii.



SPOTKANIE BIZNESOWE

Od momentu przyjazdu do Chin, nasi chinscy gospodarze (czeSciowo ze wzgledu na reguty
etykiety, a czeSciowo ze wzgledu na strategie biznesu) beda kontrolowali zaréwno caty nasz
czas jak rowniez i protokoét. Nalezy sie na to zgodzi¢ i by¢ przygotowanym na dtuzsze niz
przewidywano pobyty w roznych miejscach. W zwigzku z tym nie wolno planowac nic na
tzw. styk. Chifczycy zazwyczaj niezbyt ekonomicznie rozporzadzajq swoim czasem. Dla
przybyszéw z ,Zachodu” czas to pieniadz, ale dla Chinczykdw ,czas to czas” a ,pienigdze to
pienigdze”. Cierpliwos¢ i wytrzymatos¢ to konieczne atrybuty prowadzenia biznesu na
terenie Chin.

Jest bardzo prawdopodobne, iz niczego nie zdota sie osiggng¢é w czasie pierwszego
spotkania jak réwniez w kolejnych po nim nastepujacych. Jest réwniez bardzo
prawdopodobne, iz ze wzgledu na tradycje i system podejmowania decyzji obowigzujacy w
Chinach, na kolejne spotkania beda przychodzity rozne grupy negocjatoréw. W czasie
samych negocjacji nalezy by¢ przygotowanym na dtugie okresy milczenia. Im wiecej wiedzy
posiadamy na temat kazdego aspektu chinskiej kultury i rynku, tym wieksze mamy szanse
powodzenia.

Trzeba zna¢ swoje produkty oraz dziatalno$¢ wiasnej firmy dostownie od podszewki:
Chinczycy beda sie starali znalez¢ jakiekolwiek sprzecznosci. Nie nalezy sie spodziewac
szybkich uzgodnien, ale raczej nie konczacych sie pytan, zadan oraz présb o wiecej
informacji. Trzeba by¢ przygotowanym na niewielkie ustepstwa, ale zawsze trzeba zadac
czegoS w zamian. Jest bardzo istotne, aby okazal szczeroS¢ oraz dobrg wole, ale
jednoczesnie by¢ stanowczym i twardym w negocjacjach.

Przed rozpoczeciem spotkania powinno sie razem z ttumaczem przestudiowac prezentacje,
przygotowal streszczenia w jezyku chifskim, a nastepnie rozprowadzi¢c je wsrdd
uczestnikdow. Wskazane jest podkreslenie zatozen dziatalnosci firmy opartych na wysokich
standardach etycznych: hasta takie mogg by¢ wydrukowane na materiatach biurowych,
ktére mogg by¢ takze wykorzystane jako prezenty.

Nawet jedli jestesmy upowaznieni do podejmowania decyzji w imieniu firmy, wskazane jest
pozostawienie ostatecznej decyzji dla ,kogos” w dyrekcji. Chinczycy nigdy nie podejmujq
decyzji na miejscu i tatwo mozna znalez¢ sie w niezbyt komfortowej sytuacji. W Chinach,
kazdy biznes ma podstawy spoteczne, polityczne oraz ekonomiczne i trzeba by¢ na tyle
Swiadomym i elastycznym, aby dostosowac sie do chifskiego Srodowiska.

Trzeba by¢ cierpliwym. W Chinach istnieje przekonanie, iz cierpliwoé¢ jest wyrazem silnego
charakteru i dlatego jest uznawang wartoscig w negocjacjach biznesowych. Nalezy byc
stanowczym, co jednak nie znaczy sztywnym i upartym. Chinczycy uwazajg, iz
przedstawiciele naszej kultury zawsze gdzies$ sie $pieszq i wiele umoéw zostaje uzgodnionych
w ostatnich momentach przed odjazdem, kiedy juz nie ma czasu na ich przemyslenie.



Nigdy nie nalezy udawac sie na spotkania biznesowe w pojedynke. Chinczycy zawsze
negocjujq w grupach i jesli jesteSmy sami, sg oni w sytuacji uprzywilejowanej. Zagraniczne
delegacje powinny sktadac sie z minimum dwdch uczestnikow.

W  odréznieniu od innych krajow azjatyckich, Chificzycy nie maja probleméw w
negocjowaniu z kobietami. Faktycznie bycie kobietg nie stawia przewodniczacego delegacji
W nieuprzywilejowanej pozycji w negocjacjach. W Chinach wiele kobiet zajmuje pozycje
menedzerskie w swoich firmach i wiele z nich moze bra¢ udziat w negocjacjach
biznesowych. Wiecej, nie jest juz niezwykile, iz Chifczycy przybywajg na spotkania
(szczegodlnie na bankiety) w towarzystwie wspotmatzonkow. Rowniez wspotmatzonkowie
cztonkdw delegacji sq zapraszani przy takich okazjach.

Nalezy rzeczowo odpowiadaé na niekonczace sie pytania, nie wygtaszajac ,dla rozluznienia
atmosfery” niepotrzebnych swoich opinii i sgdow.

Rozmowy o interesach nalezy prowadzi¢ wytacznie z wyznaczonymi przez partnera
osobami, pamietajac o podkresleniu szacunku dla przetozonych.

Jest bardzo wazne, aby dba¢ o jakoé¢ dostarczanych towardw i ustug, a nade wszystko
przestrzegac termindw dostaw.

Ubraniem biznesu w Hongkongu jest ciemny garnitur, jasna koszula i stonowany krawat.
Nie do przyjecia jest wystepowanie w czasie spotkan w koszulce Polo, T-shircie czy koszuli
z krétkim rekawem. Hongkong business women wystepujq z reguty w ciemnych kostiumach
i jasnych bluzkach.

Oile wczesniej nie zostaly nawigzane kontakty handlowe poprzez wymiane korespondencji,
uzgodniona tematyka rozmodw, skiad delegacji i czasokres wizyty, przyjezdzajacy do
Hongkongu na 3-4 dni niezapowiedziany biznesmen nie ma zadnych szans na znalezienie
odpowiedzialnego partnera. Dla lokalnych firm jest cziowiekiem przypadkowym i mato
wiarygodnym, wyjatek stanowig spotkania podczas imprez targowych.

W  czasie rozméw i negocjacji zle jest przyjmowana gwattowna gestykulacja czy
wymachiwanie rekoma. Fatalnym zwyczajem jest tez poklepywanie rozmdéwcy co czesto
zdarza sie polskim handlowcom.

Chiﬁczycy posiadajg poczucie humoru sytuacyjnego. Nie rozumiejg jednak naszych
dowcipdw, wykluczone jest opowiadanie anegdot ze sfer damsko-meskich. Moze by¢ to Zle
zrozumiane i obrazliwe dla stuchajacych. Sprawy seksu sg przez Chinczykéw traktowane
bardzo powazanie. Nadmierny dowcipnis staje sie niejednokrotnie udrekqa spotkania.



KONTRAKT CZY GUANXI?

,,IVic co jest napisane na papierze nie jest warte tyle, co papier na ktorym jest to napisane”
(chinskie powiedzenie)

Chociaz sytuacja powoli ulega zmianie, nadal jest prawda, iz "Zachdd” i ,Wschod”
posiadajg odmienne zdanie na temat nienaruszalnosci kontraktu. Dla Chinczykdw, kontrakt
jest czym$ koniecznym do prowadzenia biznesu z obcokrajowcami i jak twierdzi wielu
obserwatorow, ,podpisza oni wszelkie kontrakty jakie bedziemy sobie zyczy¢, i dopiero po
tym, rozpoczng sie prawdziwe negocjacje”. W zwigzku z tym nalezy ostroznie konstruowac
umowy, bowiem azjatyccy partnerzy nie przywiazujq zbyt wielkiej uwagi do szczegotow i
mogq sie nastepnie do nich nie stosowad.

W Chinach, kontrakt jest wazniejszy niz cokolwiek - jest symbolem harmonii w stosunkach
miedzy dwoma stronami. Jest on rowniez poczatkiem nowych zwigzkdw: teraz oni sg
~Przyjacidtmi” i musza zaczac robi¢ sobie przystugi.

Nic co jest zapisane w kontrakcie jest niezmienialne. ,Ale przeciez jest napisane!” — mowig
przybysze z ,Zachodu”. ,Jest, ale teraz chcemy to zmieni¢”, mdwi strona chinska, ktora
wierzy, iz kazdy zwigzek jest nieustajgcq negocjacjq i w zwigzku z tym kontrakty powinny
posiada¢ mozliwos¢ zmiany warunkéw w celu dostosowywania ich do zmieniajacej sie
sytuacji.

Bardzo czesto stosuje sie zapis kontraktu z klauzulg , iz sporzadzony zostat w dwdch
jezykach np. w chinskim i polskim, przy czym w przypadku sporéw kazda ze stron uznaje
swoj tekst za wigzacy. Uwaza sie, iz najlepszym wyjsciem jest jednak sporzadzenie
kontraktu wytgcznie w jezyku angielskim.

W celu unikniecia niespodzianek, powinnismy postrzega¢ kontrakt jako list intencyjny oraz
starac sie by¢ Swiadomym zmian w Srodowisku.

Wed’rug Chinczykdw w przypadku jakichkolwiek problemdw, zainteresowane strony
powinny zasigé¢ do wspolnego stotu i rozmawia¢ zamiast wertowac tekst kontraktu,
szukajac odpowiedzi lub nawet gorzej — konsultujac sie z prawnikiem. Mieszkancy Azji
uwazajq, iz prawnicy stwarzajq jedynie wiecej problemdw niz ich rozwigzujg a koniecznos¢
wspotpracy z nimi jest dla nich jednym z elementdw robienia biznesu z przybyszami z
»Zachodu”. Jesli uwazamy, iz przyprowadzenie prawnika na spotkanie jest niezbedne nalezy
umniejszy¢ jego role do minimum, a najlepiej zaaranzowac spotkanie tylko miedzy
prawnikami stron.

W spotecznoéci chifiskiej guanxi odgrywa podobng role do kontraktu w przypadku
»zachodnich” firm. Guanxi jest kluczowym stowem, ktére ttumaczy raczej skomplikowang
sieC powigzan miedzyludzkich, ktdre sg niezbedne dla dziatalnosci socjalnego, politycznego i
organizacyjnego systemu w Chinach. Kiedy kto$ pyta o co$ posiadacza czegokolwiek
(ktokolwiek to jest), bedzie brat pod uwage rodzaj powigzan (guanxi) jakie miedzy nimi



istnieja, ktdére zadecydujg o sposobie zachowania, ktéry jest zgodny ze specyficznymi
regutami interakcji socjalnej. Jesli dana osoba nie zna osoby od ktdrej co$ chce, moze
poprosi¢ o pomoc posrednika, najlepiej wysokiego szczebla.

Aby osiagna¢ zatozone cele, zaréwno Chiiczycy jak i obcokrajowcy powinni postaraé sie o
poprawe swojej pozycji w stosunku do osoby do ktorej chcg dotrze¢. Najbardziej
powszechnymi sposobami wzmocnienia guanxi sg dziatania majace na celu poprawe
znajomosci poprzez wizyty, wreczanie prezentdw, zaproszenia na bankiety lub inne
spoteczne imprezy. Jesli wspomniane sposoby osiggniecia guanxi zakonczg sie sukcesem,
mowi sie, iz ,,otwarte zostaty tylne drzwi” (houmen) a wraz z nimi zwigzane mozliwosci.

Raz zainicjowane, guanxi muszg by pielegnowane. Osoby indywidualne lub organizacje
posiadajace guanxi mogg by¢ razem zwigzane z jedng lub wieloma osobami. W ten sposdb
tworzg one wieloosobowg sie¢, wiekszg lub mniejsza, jednak niezmiernie wazng dla
biznesu. Taka sie¢ jest oparta na chinskich zasadach jak na przyktad wzajemnosS¢ i
zaufanie.



WRECZANIE PREZENTOW

~Prezent jest rzeczg bfahg, ale zwigzane z nim uczucie intensywne”
(chinskie powiedzenie)

Chinczycy, jak réwniez inni mieszkancy Azji przykfadajq niezwykta uwage do dawania
prezentow i niczym niezwyktym jest wydawanie znaczacych sum pieniedzy na ich zakup. W
zatatwianiu spraw biznesowych, prezenty sa uznawane jako ,socjalne smary’, utatwiajace
kontakty. Wymiana prezentdw zazwyczaj odbywa sie podczas bankietow lub w ostatnim
dnu spotkan.

Nieznajomoé¢ miejscowych zwyczajow moze jednak postawi¢ dajacych prezenty w
ktopotliwych sytuacjach. Wskazane jest posiadanie wiedzy na temat chociazby
podstawowych zasad z tym zwigzanych:

Nie wszystkie prezenty sie nadajg. Nie nalezy dla przyktadu wrecza¢ zegardw, nawet
jesli sg to produkty, ktére wytwarza nasza firma. W jezyku chinskim, ,dac zegar” jest
wymawiany podobnie do ,odwiedzi¢ umierajagcego rodzica” ,song zhong'.
Mezczyznom nie w dajemy kapeluszy, czapek lub innych nakryé gtowy w kolorze
zielonym poniewaz jest to symbol ,zdradzanego meza”.

Pakowanie prezentow nie jest zbyt istotne. W odrdéznieniu do Japonczykdw,
Chinczycy nie przyktadajg znaczacej uwagi do pakowania prezentéw. Jednakze,
niektore kolory, na przyktad biaty (symbol Zatoby) nie powinny by¢ uzywane.
Najlepszymi kolorami do pakowania sg czerwony i ztoty, lub kombinacja obu
wspomnianych.

Prezenty nie powinny byc otwierane przy wreczajgcym. Zwyczaj ten pozwala obu
stronom zachowac twarz w przypadku gdyby okazato sie, ze prezenty nie
odpowiadajq oczekiwaniom. Jednakze, jesli zostaliSmy poproszeni o otwarcie
prezentu to powinniSmy to zrobi¢ a nasza uwaga powinna by¢ skierowana na
przedmiot, a nie na to co tak na prawde jest wazne - na znaczenie.

Przed zaakceptowaniem, Chinczycy zazwyczaj robig co najmniej jeden a zazwyczaj
trzy gesty odmawiajgce. Nasz partner moze nawet odsungé prezent udajac
zaktopotanie. Jest to jednakze tylko jedna z zasad etykiety.

stnieja dwa mozliwe rodzaje prezentéw:

Zwigzane z naszg firmq lub z krajem z jakiego pochodzimy. Takie prezenty
odzwierciedlajg nasze najlepsze osobiste zyczenia i obejmujq rzeczy jakie nasza
firma wytwarza, typowe dla naszego regionu lub takie, ktére w jakim$ stopniu go
reprezentuja. Mozna, na przyktad, wreczyé przybory biurowe z nadrukiem nazwy
naszej firmy lub ksigzke ze zdjeciami z naszego kraju.



o Zaznaczajgce status. Mogg one obejmowac firmowe produkty, jednakze w Chinach
jeszcze nie w petni rozpoznaje sie prawdziwg warto$¢ Swiatowych firm (chyba, ze
zostawi sie naklejke z cena — sytuacja akceptowana w Chinach). Wielu Chinczykéw
lubi markowe pidra wieczne, zapalniczki, zagraniczne papierosy lub koniaki i te
generalnie uznawane sg za prezenty podkreslajace status.

Przyimujac prezenty nalezy zwrdci¢ uwage na zasade wzajemnosci. Jeéli nasz prezent ma
zbyt duzg warto$¢, mozemy postawi¢ odbiorce w niezrecznej sytuacji, ktory nie bedzie w
stanie sie odwdzieczy¢. Podczas wymiany prezentdw, powinny by¢ one podobnej wartosci,
w innym wypadku kto§ moze ,straci¢ twarz”. Warto$¢ prezentu powinna odzwierciedlaé
warto$¢ zwigzku: zbyt tani moze obrazi¢ odbiorce, a zbyt drogi moze zosta¢ odebrany jako
tapdwka. Przyjetg zasadq jest wczesSniejsze powiadomienie partnerdw (poprzez nizszy
szczebel cztonkéw delegaciji), iz przewidujemy wreczanie prezentow.



BANKIET

,GOSC nie jest pytany czy chce on, aby gospodarz zabit kurczaka”
(chinskie powiedzenie)

Przyjeidiajqc do Chin w sprawach biznesu, bedziemy z pewnoscig zaproszeni na jeden lub
wiecej bankietdow. W zwigzku z tym, iz Chinczycy sg doskonatymi i hojnymi gospodarzami,
przybysze z ,Zachodu” bardzo tatwo uznajg wytacznos$¢ zaproszenia jako dobry znak
powodzenia biznesu. Niestety wcale tak nie musi by¢. Bankiety sq powszechnym sposobem
sprostania spotecznym obligacjom i nie wyrazajg zadnych zobowigzan ze strony chinskiej w
zwigzku z biznesem.

Typowy chifski bankiet sktada sie z wielu dan i ich iloé¢ zalezy od rangi goscia lub od
samego bankietu. Generalnie, dobry bankiet powinien mie¢ od dziewieciu do trzynastu dan.
Trzeba zachowa¢ miejsce w zotadku na kolejne dania, gdyz niegrzecznie jest zostawiac cos$
na talerzu i konieczne jest sprobowanie wszystkiego. Nie nalezy réwniez nagle przestac
konsumowac posrodku dania. Gospodarz moze pomysle¢, iz obrazit swojego goscia z
jakiego$ powodu. Obowigzkiem gospodarza w czasie przyjecia jest pilnowanie, aby kieliszki
byty zawsze petne. Jesli nie chcemy wiecej pi¢, nalezy ich nie dotykac.

W  czasie zapraszenia na kolacje, moze sie zdarzy¢, iz podczas mitego wieczoru
serwowany jest alkohol, luzna atmosfera sprzyja do wypicia jednego czy dwoch drinkow.
Zaczynajq sie toasty, kolejno toast wznosi jeden, potem drugi ,trzeci..., a zaproszony jest
jeden, w zwigzku z czym stosunek wypitego alkoholu wynosi np. 6:1 dla zaproszonego, bo
kolejno wznosi toast do niego tylko jeden z biesiadnikow. Bohater wieczoru nastepnego
dnia ma trudnosci z koncentracja, wzrok szuka butelki z wodg mineralng, a partnerzy
akurat poruszajq bardzo istotne szczegodty kontraktu. No coz, to tez sztuka negocjacji.

Przed wyruszeniem do Chin, wskazane jest nauczenie postugiwania sie pateczkami. Wraz z
chinska porcelanowa tyzka, beda to czesto jedyne przyrzady do jedzenia dostepne w czasie
positkow. Nawet jesli nie osiggniemy dobrego poziomu postugiwania sie nimi, nasz chinski
partner i tak doceni nasze wysitki. Przypadkowe zrzucenie pateczek na ziemie jest
uznawane za dobry omen: bedziemy zaproszenia na kolejne przyjecie. Nie nalezy rowniez
wktadac pionowo pateczek w miske z ryzem, gdyz kojarzy sie to Chinczykom z trociczkami,
ktore w ten wiasnie sposdb wktada sie do kadzielni w Swigtyniach.

Chinska etykieta przy stole jest niezbyt formalna. Gto$ne jedzenie (szczegdlnie zupy)
wskazuje, iz jedzenie jest smaczne. Doskonato$¢ potraw jest najchetniej omawianym
tematem przy stole. Sprawy biznesu nie sq poruszane w czasie jedzenia. Spodziewa sie od
nas podtrzymywania konwersacji z gospodarzem w czasie catego bankietu — takze przy
pomocy tltumacza. W zasadzie nie ma tematéw tabu, sporne za$ powinny by¢ omijane.



Nalezy byé przygotowanym na wygtoszenie przemdwienia zaraz po naszym gospodarzu.
PowinniSmy mowi¢ na temat przyjazni pomiedzy naszymi krajami i docenic starania jakie
zostaty przedsiewziete przez Chiny (ale bez przesady), jak rowniez perspektywy rozwoju
kontaktow handlowych miedzy naszymi firmami.

Jedzqc rybe ze wspolnego talerza, nie powinno sie jej przewraca¢ na drugq strone, a juz
na pewno trzeba takg intencje skonsultowaé z innymi osobami przy stole. Wigze sie to ze
starg chinska tradycjg rybacka, wedtug ktorej przekrecanie ryby kojarzy sie z wywracaniem
todzi podczas potowu.

W Chinach, w przeciwienstwie do zwyczajow w naszym kregu kulturowym, zaraz po
zakonczeniu bankietu wszyscy uczestnicy przyjecia natychmiast sie rozchodza. Jesli mamy
co$ waznego do powiedzenia, nie wskazane jest czekanie do momentu zegnania sie. Jesli
jest to mozliwe, powinnismy takze odwzajemnic sie zaproszeniem.



UWAGI KONCOWE

Kiedy nasz rozmowca powtarzajaco przytakuje, nie oznacza to iz sie z tobq zgadza, ale ze
nas stucha.

W negocjacjach biznesowych, Chinczycy dazg do osiggniecia dtugotrwatego zwigzku i jest
to zwigzek osobisty.

Guanxi jest warunkiem wstepnym do negocjacji w Chinach. Jesli zostalismy przedstawieni
przez wiasciwg osobe, otrzymamy ciepte przywitanie. Jesli bedziemy zmuszeni sami pukac
do drzwi, moze stworzy¢ sie dystans, ktdry pdzniej jest trudny do zniwelowania.

Chiﬁczycy sq umiejetnymi negocjatorami, dla ktorych myslenie strategiczne jest formalnym
tematem: obcokrajowiec moze by¢ z fatwosciq przyttumiony negocjacyjnymi technikami
Chinczykow, ktdre oni nieustannie polepszaja.

Oile my ciggle myslimy o biznesie jako kwestii intuicji, czytajac ,Managera jednej minuty”,
to w Chinach nawet dzieci sq zaznajomione z ,36 strategiami” lub ,Sztuka wojny”
sformutowanymi przez Sun Tzu, stynnego stratega wojskowego z IV wieku p.n.e. Sztuke te
wykorzystujg w zyciu codziennym.

Sekretem osiggniecia sukcesu w Chinach jest co$ co Chinczycy nazywajq ,sztukq zucia
pestek stonecznika”. Oznacza to posiadanie cierpliwosci do zrozumienia réznic, opdznien,
oczywistych nieracjonalnosci lub przypadkéw ztej woli. Jednakze, oczekiwane korzysci,
materialne lub niematerialne sg nieporéwnywalnie wyzsze.



NIEKTORE CHINSKIE OKRESLENIA

Przytoczone ponizej stowa i wyrazenia zapisane zostaty w formie fonetycznej transkrypdji
tzw. pin yin dialektu mandarynskiego — oficjalnego jezyka Chinskiej Republiki Ludowej. W
Chinach uzywanych jest w sumie dziewie¢ roznych dialektéw (ale istnieje tylko jedna forma
pisana — w uproszczonych znakach w Chinach i tradycyjnych w Hongkongu i na Tajwanie):
mandarynski, kantonski, szanghajski, Fukien, Hokkien, Hakka i Chiu Chow. Ponadto jest
klika jezykdow mniejszosci narodowych.

O ile niektére z tych wyrazen mogq by¢ uzyteczne, problem polega na ich poprawnej
wymowie. Z jednej strony pin yin nie zawsze odzwierciedla dzwieki w sposdb jaki je
czytamy, a z drugiej strony w dialekcie mandarynskim istniejg cztery tony (w kantonskim
jest ich dziewie€). Oznacza to ich stowa brzmigce dla cudzoziemca w prawie identyczny
sposdb mogg posiada¢ kompletnie rozne znaczenie. W dialekcie mandaryniskim istniejg
cztery tony: wysoki, wznoszacy sie, opadajacy, a nastepnie wznoszacy sie oraz opadajacy.

Airen - Zona, ukochana, takze moze oznacza¢ kochanka.
Bu fang-bian — ,To jest dla mnie niezbyt dogodne” lub , To mi nie odpowiada”. Wyrazenie
uzywane zamiast bezposredniego ,nie”. Podobna wersja ,Bu quing-chu’, oznacza ,Nie

jestem tego pewien”.

Chi ku - Stare wyrazenie oznaczajace ,jes¢ co$ gorzkiego”. W dzisiejszych czasach uzywa
sie go powszechnie w kontekscie bycia zazdrosnym o bogacenie sie innych.

Chi bao le — ,Najes¢ sie do syta” Wyrazenie uzywane w czasie bankietdw w celu
zasygnalizowania gospodarzowi, ze jest sie w petni usatysfakcjonowanym.

Danwei — Jednostka pracy. Danwei jest niezwykle wazna w Chinach i w praktyce oznacza
Znacznie wiecej niz po prostu miejsce pracy. Jest podstawg w jaki sposob dana osoba jest
identyfikowana i kontrolowana oraz ktdéra musi da¢ zezwolenie danej osobie na
zamazpajscie, zmiane miejsca pracy, posiadanie dzieci itd.

Dui — Najblizsze chinskie stowo do ,tak”. Zazwyczaj jest ono powtarzane jako czasownik w
pytaniu.

Dui buqi — Przepraszam!

Ganbei — Wyrazenie uzywane w czasie wznoszenia toastow i dostownie oznaczajace
,0proznic szklanki”. Kiedy ktos mowi ganbei— powinien wypi¢ wszystko do dna.

Guwen — ,Doradca”. Wysokiej rangi cztonek delegacji.

Hen hao — Bardzo dobry.



Jiedai danwei — Zapraszajaca organizacja. Chinska organizacja, ktéra zaprasza i jest
odpowiedzialna za pobyt cudzoziemcdw na terenie Chin.

Huang ying — Witamy.

Kaifang — ,Polityka otwartych drzwi”, wprowadzona przez Deng Xiaopinga w pazdzierniku
1978 roku.

Kaolu — ,Przemysle to”. Jeszcze jeden niebezposredni sposdb méwienia ,nie”.

Laisee — Mate, czerwone koperty uzywane na specjalne okazje (szczegdlnie w czasie
Chinskiego Nowego Roku) w ktdérych znajdujg sie ,pienigdze szczeScia” wreczane jako
prezenty.

Lao — Stare wyrazenie, oznaczajace kogos$ czcigodnego. W Chinach w dalszym ciggu duzym
komplementem jest nazywa¢ kogo$ /ao. Szacunek dla wieku jest cnotg konfucyjskg
przeniesiong do kultury, rowniez odzwierciedlong w prawie: starszym osobom nalezg sie
przywileje i ustugi nie nalezace sie mtodym.

Lijie — Etykieta lub zasady zachowania. Jesli wszystkie zasady rzadzace sposobem
zachowania w Chinach zostatyby spisane, ksigzka taka miataby wiele tysiecy stron.

Naixin — Cierpliwos¢. Co$ o czym mowi sie obcokrajowcom, iz powinni jg mie¢, jesli chcg
cos osiggna¢ w Chinach.

Ni hao ma? — ,Jak sie masz”. Standardowa forma witania sie. Wyrazanie ,ni hao” jest
rowniez uzywane do méwienia ,czes¢”, ,dzien dobry”, ,,dobry wieczér” i ,dobra noc”.

Ni naiwei — Dostownie: "Kim jeste$?, ale czesto uzywane w znaczeniu ,jakg organizacje
reprezentujesz?

Pengyou - Przyjaciel, jedno 2z najwazniejszych stow w dialogu Chinczykdow z
cudzoziemcami. Nawigzanie osobistego zwigzku jest niezbedne w dziataniach biznesowych i
jakikolwiek rodzaj ,przyjazni” musi by¢ zbudowany wczesniej.

Pin yin — fonetyczna transkrypcja. Jest to oficjalnie akceptowany system romanizacji
znakdw chinskich. System zostat zaadoptowany po raz pierwszy w 1959 roku i
wprowadzony do powszechnego uzytku w 1979 r. To wiasnie pin yin zmienit nazwe stolicy
Chin Peking na Bejjing.

Putonghua - Dostownie ,normalna mowa”. W Chinach stowo to oznacza dialekt
mandarynski.

Qing yong — Dostownie ,prosze uzy¢”. Wyrazenie uzywane przez gospodarzy jako sygnat
rozpoczecia spozywania positku.

Remninbi — Dostownie: ,pienigdze ludu”. Nazwa waluty uzywanej w Chinach. Banknoty
nazywajq sie ,yuan”, a monety ,fen”.



Suiyi — Wyrazenie oznaczajace ,z wiasng wolg”, uzywane w czasie toastow jako
zaproszenie dla kogo$ do picia tyle, ile sobie zyczy (w przeciwienstwie do gambei)

Tongzhi — towarzysz

Tuangzhang — przewodniczacy delegacji

Waiguoren — Dostownie: ,0soba z obcego kraju”. Wyrazenie uzywane w odniesieniu do
»cudzoziemca” w neutralny sposdb. Lub: wa/i hang (zagraniczny biznesmen), wai bin
(zagraniczny gos€); waiguo pengyou (zagraniczny przyjaciel); /ao wai (przyjazny sposob
powiedzenia ,cudzoziemiec”; da bizi (uwlaczajacy sposdb powiedzenia ,cudzoziemiec” —
dostownie ,,dtugonosy”).

Wei — Wyrazenie uzywane przy podnoszeniu stuchawki telefonicznej.

Wo budong — Nie rozumiem.

Xie Xie — Dziekuje.

Zou houmen - Dostownie: “Wchodzenie tylnymi drzwiami”. To wyrazenie uzywane w

kontekscie nieoficjalnej gospodarki w Chinach, gdzie niektore osoby mogty kupowac rzeczy
i korzysta¢ z ustug zazwyczaj niedostepnych w oficjalnej gospodarce.
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