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UvoD

Z globalizacijo je svet postal manjSi in geografske razdalje vse manj pomembne.
Povecujeta se ekonomska povezanost in soodvisnost drzav. Sam proces globalizacije
postavlja poslovni svet v mnoge izzive kulturne razli¢nosti (Prasnikar & Cirman, 2005, str.
9). Integracija postaja med drzavami vedno vecja, predvsem z vidika trgovinskih in
finan¢nih tokov, zadeva pa tudi SirSe kulturne, politicne in okoljske dimenzije
(International Monetary Fund, 2005). Ne samo globalizacija, tudi Studiranje v tujini,
infrastruktura, viSja dostopnost, cenejSa potovanja, modernizacija, delovne prakse v tujini,
poznavanje tujih jezikov, dostop do razli¢nih podatkov, napredek v tehnologiji in trenuten
zivljenjski trend mladim odpirajo vrata v svet.

Svet je postal tako izjemno povezan in soodvisen, kot Se nikoli poprej. Z globalizacijo
trgovine in storitev je Kitajska preko poceni delovne sile, z vse ve¢ angleSko govorec¢imi in
tehni¢no specializiranimi kadri in z velikim Stevilom porabnikov postala ena izmed
vodilnih drzav. Kitajska privablja poslovneze in podjetnike iz vsega sveta. Ze &e se
sprehodite po ulici Sanghaja ali Guangzhoua, boste srecali veliko tuje govore¢ih ljudi, po
ulicah pa videli trgovine, ki prodajajo izdelke iz razli¢nih drzav (Zhou Mathews, 2015). In
¢e boste na ulici dovolj dolgo, ni re¢eno, da ne boste sliSali tudi slovenskega jezika.
Dejstvo je, da se je v letu 2009 iz Slovenije izselilo na Kitajsko 395 ljudi, leta 2010 164
ljudi, leta 2011 167 ljudi, leta 2012 pa 119 ljudi (Organisation for Economic Co-operation
and Development, 2016). Na Kitajskem obratuje ve¢ kot 14 slovenskih podjetij (Sloexport,
2016). Upostevajmo Se, da po podatkih iz statisticnega urada v obdobju od 2007 do 2015
uvoz in izvoz na Kitajsko od leta 2007 naprej narascata (Statisticni Urad Republike
Slovenije, 2015).

Iz naStetega lahko sklepam, da se vse ve¢ slovenskih poslovnezev soo¢a s kulturnimi
razlikami, ki so v primerjavi z azijskimi izjemne. Gradniki kulturoloskih razlik niso le
geografske in jezikovne razlike: sem spadajo celotna zgodovina, filozofija in religija
Kitajske. Skozi obdobja so se namre¢ oblikovale politicne, kulturne in osebnostne
znacilnosti Kitajcev. Ker smo si med sabo tako kulturno razli¢ni, poslovanje na Kitajskem
trgu zahteva temeljito pripravo in preuéitev znacCilnosti trga; kot pravi Zhou-Mathews
(2015), so kulturne razlike tam namre¢ tako moc¢ne, da je ignoriranje njihove poslovne
kulture in poslovnega bontona lahko resna tezava, ki upocasni poslovanje ali $e hujSe: vodi
v katastrofalen neuspeh. Enako meni Bucknall (1999, str. 4), ki piSe, da vam ne bo nihce
povedal, ¢e boste v kitajskem okolju nevede storili kak$no neolikano dejanje, ker jim bo
nerodno Kkarkoli pripomniti. Tako se sami ne boste nikoli zavedali svojega napacnega
vedenja, dejanj pa ne boste nikoli popravili. Z opazovanjem boste sicer dosegli veliko
dobrih manir, teZje pa boste opazili dejanja, ki se jim ljudje izogibajo. Nekatere napake vas
lahko stanejo celo izgube posla pri prodaji ali podpisa pomembne pogodbe, vi pa nikoli ne
boste vedeli, zakaj vam ni uspelo. Na izgubo posla lahko vpliva barva vaSe obleke, vas
nacin sedenja ali Ze samo nacin, kako stojite (Bucknall, 1999, str 4).
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Najprej Zelim bralca opozoriti na osnovne probleme, s katerimi se mladi slovenski
poslovnezi sreCujejo pri poslovanju v kitajskem okolju in za katere sprva sploh ne
pomislijo, da bi kogarkoli uzalili. Naj navedem nekaj primerov:

e StarejSemu Kitajskemu poslovnemu partnerju smo podarili stensko uro prvovrstne
blagovne znamke in sedaj ne razumemo, zakaj je videti uzaljen. Le kaj smo storili ali
rekli narobe? Pomislimo, ali je z darilom kaj narobe. Beseda song zhong (slo. ura)
asociira na namerno udelezbo pogreba. Stenska ura je predvsem pri starejSih prebivalcih
tabu, mladi pa niso tako vrazeverni in jih taksno darilo najbrz ne bi ve¢ uzalilo (Brown,
2006).

e Sprehajate se po ulici Sanghaja. Sreate poslovnega partnerja, ki vas vprasa: »Ali ste Ze
jedli«? Vi mu odgovorite, da Se niste. Poslovni partner vas ¢udno pogleda in ocitno je,
da je v zadregi. Ce bi poznali poslovni bonton, bi vedeli, da vprasanje »ali ste Ze jedli«
dejansko pomeni »Zivijo, kako ste?« (Brandweek, 1997).

e Na vecerji ste vi in vaSa zena predstavljena gospodu Zhangu Minwengu. Naslovite ga z
G. Minweng, ampak takoj zacutite, da ste nekaj narobe rekli. Toda kaj? Kitajci piSejo
priimek pred imenom, vi pa ste ga naslovili z imenom. Na Kitajskem se med sabo
kli¢ejo po imenu le druzinski ¢lani ali najozji prijatelji (Brandweek, 1997).

To so le primeri, ki najbrz ne bodo vodili do izgube posla. Kitajci kljub ogromni razli¢nosti
tujce izredno dobro sprejmejo taksne, kot so, in odpustijo marsikatero napako v poslovnem
bontonu. Drugo pa so primeri, ki vas lahko pripeljejo do izgube posla ali ugodnosti. Ce
dodobra spoznate kulturo Kitajcev, boste ugotovili, da nikoli ne recejo, da neCesa ne
zmorejo ali da neCesa ne razumejo. Po poslovnem bontonu oseba z odklonitvijo ali
nerazumevanjem naloge izgubi obraz oz. ugled in spostovanje (kit. mianzi). Znanih je
veliko primerov, kjer so si slovenski poslovnezi zaradi te lastnosti Kitajcev nakopali
tezave. Ampak, ¢e bi poznali njihov mianzi, bi se poprej bolje pozanimali o njihovem
razumevanju in obljubah. Pri nas neizpolnjene obljube v pogodbah resuje sodisce. Na
kitajskem sodi$¢u pa za tujce ni prostora. Veze in poznanstva (kit. guanxi) njihovih ljudi na
sodi$¢u vam utegnejo povzrociti le Se dodatne stroske, ¢eprav bi zakon moral biti na vasi
strani.

Poslovni bonton v tujini je nekaj, kar moramo osvojiti sami. Kako dobro je sploh mozno
0svojiti osnove znanja tujega poslovnega bontona, ¢e nismo odrascali v tej dezeli, brez
kakrsnega koli izobrazevanja? In kako dobro v vrvezu vseh teh sodobnih nacinov
poslovanja, Zivljenja ipd. mladi na svoji poklicni poti sploh Se poznajo poslovni bonton?
Ali mladi slovenski poslovnezi, ki delujejo v kitajskem poslovnem okolju, poznajo Kitajski
poslovni bonton? Ce ga poznajo, ali ga v praksi uporabljajo? Ali menijo, da poznavanje
kitajskega poslovnega bontona vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju, in ali
vpliva na kitajske poslovne stike? Najti odgovor na slednja vprasanja je glavni namen
mojega dela, cilji so sledeci:



Predstaviti razlike poslovnega bontona iz dveh razli¢cnih kultur; to so razlike, ki se
pojavljajo med slovenskim in kitajskim poslovnim bontonom, in utemeljiti, zakaj je
poznavanje teh dejavnikov pomembno za uspesSno sodelovanje s poslovnimi partnerji
onkraj meja;

Ugotoviti, kako dobro mladi slovenski poslovnezi poznajo kitajski poslovni bonton;

Ali ga v praksi uporabljajo;

Kako uporaba kitajskega poslovnega bontona vpliva na poslovanje v Kkitajskem
poslovnem okolju? Podjetjem, ki poslujejo v kitajskem okolju, Zelim dokazati in jih
prepricati o vrednosti pravilnega poslovnega vedenja, oziroma jim dokazati, da imata
poznavanje in uporaba kitajskega poslovnega bontona pozitiven vpliv na poslovanje in
prinasata tudi doloene ugodnosti. Zelim, da bi podjetja pri¢ela aktivneje razmisljati o
kitajskem poslovnem bontonu in se ravnati po njem;

Podati ustrezne smernice glede na pridobljene podatke iz ankete in intervjujev: kaksne
SO najpogostejSe teZzave nepoznavanja poslovnega bontona mladih slovenskih
poslovnezev, rojenih v obdobju od 1980 do 2000, in kako se takim teZavam izognejo,
oziroma kako se nanje najbolje pripravijo.

Dodatna vpraSanja, ki se mi ob tej tematiki v raziskavi pojavijo in se nanaSajo na mlade
slovenske poslovneze:

Kje uporabljajo Kkitajski poslovni bonton;

Ali v praksi uporabljajo nove, drugacne naline kitajskega poslovnega bontona od
predpisanega;

Ali Zelijo v podjetju dodatna izobraZevanja na temo kitajskega poslovnega bontona;

Kje so se naucili kitajskega poslovnega bontona;

Kateri nacin ucenja kitajskega poslovnega bontona je bil najboljsi in katerega
priporocajo drugim poslovnezem;

Kje se nahaja organizacija, v kateri delujejo;

Kaksna je njihova funkcija v podjetju;

Kolikokrat obiskujejo Kitajsko;

Koliko ¢asa Ze poslujejo v kitajskem poslovnem okolju;

Kako pogosto so zadnji dve leti v stiku s kitajskimi poslovnimi partnerji;

Kvalitativne podatke bom zbrala z metodo anketiranja (spletna anketa) slovenskih
poslovnezev, ki delujejo na kitajskem trgu: ali tam Zzivijo ali le obcasno obiskujejo
poslovne partnerje, oziroma ali z njimi komunicirajo prek verbalnih in/ali neverbalnih
virov. Raziskovalno vpraSanje se nanaSa na mlade slovenske poslovneze, ki delujejo v
kitajskem poslovnem okolju. V to populacijo uvrs¢am generacijo, rojeno V letih 1980—
2000, oz. tako imenovana generacija Y. Z anketnimi vprasalniki, izvedenimi v letu 2016,
bom tako zajela starost med 16 in 36 leti. Spletno anketo sem izbrala zato, ker je ravno pri
tej ciljni skupini anketirancev ugotovljena najvecja uporaba spleta. Preko demografskih
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podatkov anketirancev bom sistemati¢no izlocila vse tiste, ki spadajo v drugo kategorijo po
letnici rojstva, in tiste, ki ne poslujejo v kitajskem poslovnem okolju. S to raziskavo bom
pridobila podrobnejsi vpogled v trenutno stanje — v to, kako udelezenci poslovnih odnosov
poznajo in uporabljajo kitajski poslovni bonton. Tako pridobljene podatke bom analizirala
in pridobila podatke o tem, kako se mladi zavedajo poslovnega bontona, kakSen odnos
imajo do njega, ali ga uporabljajo v vsakodnevni praksi in kaksno je njihovo mnenje o tem,
ali poslovni bonton vpliva na poslovne stike, na poslovanje in na ugodnosti. Dodatna
moznost, ki se tukaj poraja, je, da se jim zdi poslovni bonton preve¢ staromoden in so sami
uveljavili nove nacine poslovnega bontona. Poraja pa se mi tudi vprasanje, kje so se
kitajskega poslovnega bontona naucili in katere metode priporocajo preostalim
deleznikom.

Dodatno bom kvalitativne podatke zbrala Se z metodo pogovornega intervjuja. Enako kot
pri spletni anketi bom te intervjuje izvedla med izbranimi mladimi slovenskimi poslovnezi
v kitajskem poslovnem okolju. Raziskala bom enaka vpraSanja, s pridobljenimi odgovori
pa bom poskusala zapolniti luknje pri odgovorih iz spletne ankete. Pricakujem, da bom
podrobneje ugotovila, kako posameznik v praksi uporablja poslovni bonton, kako se ga je
naucil in kaksen pristop priporoca ostalim deleznikom v kitajskem poslovnem okolju.

Temeljno raziskovalno vpraSanje: Poznavanje in uporaba kitajskega poslovnega bontona
med slovenskimi poslovnezi pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju.

Raziskovalna vprasanja:

e Mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju poznajo kitajski poslovni
bonton.

e Mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju poznajo in v praksi
uporabljajo kitajski poslovni bonton.

e Mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju so mnenja, da uporaba
kitajskega poslovnega bontona pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem
okolju in na poslovne stike.

V prvem delu bom opisala, skozi katere dejavnike se je kitajski poslovni bonton razvijal —
preko gospodarskega, politicnega, zgodovinskega, filozofskega podrocja in duhovnega
gibanja ljudske republike Kitajske. Namre¢, da bi lazje razumeli bonton, je klju¢no, da te
dejavnike vsaj malce poznamo. Nato se bom lotila pregleda obstojeCe znanstvene in
strokovne literature s podrocja poslovnega bontona na Kitajskem, pri cemer bom uporabila
opisno metodo in metodo kompilacije.

V drugem delu (empiri¢ni del) se bom posvetila raziskavi poslovnega bontona med

mladimi slovenskimi poslovnezi pri nas in na Kitajskem. Ugotavljala bom, kako dobro

mladi slovenski poslovnezi poznajo kitajski poslovni bonton, ali ga v praksi uporabljajo ter
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kako to vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju in na poslovne stike. V tem
delu bom Se podala priporo¢ila na podro¢ju ucenja kitajskega poslovnega bontona.

Kitajski poslovni bonton bo prav tako zanimiv poslovnezem, ki sodelujejo s Tajvanom,
Hong Kongom, Macaom in s Singapurjem, saj si je poslovni bonton v teh drzavah zelo
podoben (Seligman, 1999, str. 3).

1 KITAJSKI POSLOVNI BONTON

1.1 Graditelji kitajskega poslovnega bontona

»Poznavanje in upostevanje kitajske kulture in zgodovine, filozofije, obicajev in navad je
bistveno za uspeSno poslovanje na kitajskem trgu,« je na seminarju Poslovni obicaji na
Kitajskem, ki ga je organiziral JAPTI, poudaril prof. dr. Yongrui Guo s Konfucijskega
inStituta Ljubljana (Izvozno okno, 2012). Podobnega mnenja je Fox (2008, str. 48), ki
priporo¢a, da preden zacnete poslovati s Kitajsko, spoznate nekaj kitajske zgodovine in
politike, posebnosti gospodarstva ter podro¢je ekonomije in druzbene znadilnosti. Da bi
laZje razumeli Kkitajski poslovni bonton, moramo poznati kitajsko kulturo, ki se je razvijala
preko zgodovine, filozofije in dogajanj na gospodarskem in politiénem podro&ju. Se zlasti
je pomembno konfucijanstvo, ki ni vplivalo zgolj na poslovni bonton, temve¢ tudi na
politi¢na, drzavna in moralna prepri¢anja kitajske druzbe. Konfucij je Se dandanes eden
izmed najbolj uveljavljenih graditeljev kitajskega poslovnega bontona.

1.1.1 Gospodarsko podrocje

Kitajska je drzava z ve¢ kot 1,38 milijarde ljudi (World Population Review, 2016).
Kitajsko gospodarstvo je v zadnjih letih postalo odvisno od mednarodne trgovine. lzvoz
ima tako klju¢no vlogo pri spodbujanju rasti kitajskega gospodarstva. Obenem pa je
Kitajska pomembnejsi kupec nafte, Zeleza, jekla in cementa na svetovnemu trgu, kar jo
postavlja v obcutljiv polozaj glede nenadnih sprememb cen na trgu surovin (Kosteve &
Redek, 2005, str. 462). Kitajski voditelji si prizadevajo spodbuditi liberalizacijo
gospodarstva, pospesujejo gospodarsko rast in si prizadevajo k ¢im visji politi¢ni kontroli.
Pretekli poudarek na gospodarskem razvoju se sedaj spreminja v Kkorist socialnih
prednostnih nalog, kot so okoljska degradacija, korupcija in hitro rasto¢a neenakost
bogastva. Se en izziv za vlado je uravnotezeno gospodarstvo, ki je nevarno odvisno od
visokih stopenj investicijske porabe.

V naslednjih petih do desetih letih si bo vlada prizadevala za (Izvozno okno, 2016a):
Nadaljevanje finan¢ne liberalizacije; Program, ki bo poskuSal izboljSati produktivnost



podjetij v drzavni lasti; Reformo financiranja lokalnih skupnosti; Centralizacijo nadzora
nad pravosodnim sistemom; Reformo sistema registracije gospodinjstev (hukou).

Pri izvajanju programa se bodo soocili z mo¢nim nasprotovanjem lastnih interesov. Konec
leta 2013 je kitajska komunisti¢na partija predstavila politi¢ni program, cilj katerega je
zmanjSati neposredno vmeSavanje vlade v gospodarstvo in tako omogo¢iti trznim silam
»odlocilno« vlogo pri razporejanju virov. Vlada upa, da bo s temi spremembami sprostila
rast produktivnosti ter ustvarila pogoje za trajnostno gospodarsko rast in socialno stabilnost
(Izvozno okno, 2016c). Stopnja inflacije je bila v letu 2014 2,1 %. V letu 2015 naj bi se
inflacija zniZzala na 1,7 %, v obdobju 2016-2017 pa napovedujejo, da naj bi inflacija
dosegala povprecno 2,4% stopnjo rasti letno. Brezposelnost je v letu 2014 znasala 4,1 %. V
letu 2015 je napovedana 4,2% stopnja brezposelnosti, ki naj bi do konca leta 2017 ostala
na podobni ravni. V letu 2015 znasa minimalna mese¢na placa 288 EUR (EIU; Factiva,
2015; 1zvozno okno, 2016b).

(Marx, 1999, str. 91, 92) navaja nekaj dejstev o kitajski druzbi in delovni sili:

¢ Natrgu je malo dobro izobrazenih menedzZerjev.

e Natrgu je veliko povpraSevanje po menedzerjih z univerzitetno izobrazbo in po tistih, ki
imajo izkusnje v mednarodnih podjetjih.

e Trenutna mo¢na ekonomija pojenjuje in Cutiti je veliko brezposelnost pri neizobraZzenih
kadrih.

o Konfucijske vrednote imajo dandanes Se vedno velik vpliv: zvestoba druzini in skupini,
osredoto¢enje na izobrazbo in na pridobivanje znanja itd. Hierarhija je prisotna v veliki
meri (Bond, 1986).

¢ Izredno pomembno je razvijanje guanxija (veze in poznanstva).

¢ Narasla bo priseljenost v industrializiranih mestih.

e Visoko izobrazeni kitajski menedzerji lahko prosijo za nadstandardne place. Kitajska
kultura razmis$lja na podjetniski nacin. Na splosno raje delajo v svojem podjetju, kakor
da se bi zaposlili v vec¢ji multinacionalki. To pomeni, da morajo multinacionalke dobro
razmisliti, kako bodo obdrzZale najboljSe menedzerje.

e Njihov tradicionalen sistem je hierarhi¢no strukturiran, a obenem tudi druzinsko
usmerjen. V njihovi kulturi je ponekod prisoten paternalisticen odnos — delodajalec v
veliki meri skrbi za svojega zaposlenega izven delovnega Casa.

e Hitrost je kljucna. Pridobitev zahodnih nacinov proizvodnje je pomembna.

e Mocno so zavezani k delu, delajo nadure, Se posebej tisti, ki delujejo v privatnem ali v
druzinskem podjetju.

e Pocitek jim ne predstavlja tako velikega pomena kot nasi kulturi.

e Poslovno in zasebno zivljenje se mo¢no prekrivata: fokus je na gradnji odnosov in na
pridobivanju zaupanja.



e Podjetja so znana po tem, da z drugim podjetjem poslujejo dolgoro¢no. Za delovni
kader to ne velja: prisotna je velika fluktuacija zaposlenih.

Marx (1999, str. 92, 93) navaja nekaj dejstev o kitajskem poslovanju in komuniciranju:

¢ Vodenje je usmerjeno direktno in diktatorsko. Navodila morajo zaposleni izvesti to¢no
tako, kot jim je bilo naroceno.

¢ Kitajci imajo hiter in k nalogam usmerjen pristop.

e Sestanki vsebujejo agendo.

e Komunikacija na sestankih je bolj posredna kakor pri nas.

¢ Imajo spostovanje do avtoritete.

e Zelo cenijo osnovne manire in prijaznost.

e Zazelena hvaleznost za hrano.

1.1.2 Politi¢no podrocje

Od leta 1949 dalje se je na oblasti utrdila komunisti¢na partija, ki je s procesom »veliki
skok naprej« (1958-60) in s kulturno revolucijo (1966-76) temeljito zaznamovala kitajski
gospodarski razvoj, na¢in razmi$ljanja in vedenja gospodarstvenikov. Predvsem svarjenje

e voe

vplivata na vedenje posameznikov (Kulaj & Makovec, 2005, str. 470).

Po smrti Maa Cetunga (1976) so se nekateri voditelji zavzeli za obsezne gospodarske
reforme. Te so kitajskemu trgu prinesle gospodarski razcvet. Kljub neverjetnemu razvoju
pa ostajajo Stevilne nereSene teZave Kitajske druzbe in gospodarstva. Pojavljajo se
druzbena neenakost, politicni monopol partije, zapleten finan¢ni sistem, brezposelnost,
onesnazenost, pomanjkanje najpomembnejSih naravnih virov (Kulaj & Makovec, 2005, str.
470). Politi¢na tezava so korupcija in nestabilnost v ¢asu hitrih reform in reSevanje
politi¢nih obcutljivih tezav Tajvana. Politicne teZzave niso le notranje tezave, ogrozijo
lahko tudi Sirsi prostor. Kitajsko se omenja kot groznjo socialni in ekonomski stabilnosti v
razvitem svetu, kar se je hitro odrazilo s ponovno uvedbo kvot za tekstil in na primer z
ostrim nasprotovanjem ZDA, da bi Kitajska investirala v nekatere strateSke panoge
(Kostevc & Redek, 2005, str. 463).

Sistem danwei je iznasla komunisti¢na partija okoli leta 1950, v obnaSanju Kitajcev pa Se
dandanes pusca sledi. Vladajo¢a komunisti¢na partija je namre¢ zacutila, da bi neizmerna
mo¢ druzine lahko ogrozila drzavno avtoriteto. Kitajski danwei kontrolira ve¢ ravni
zivljenja zaposlenih: narekuje, katero delo bo posameznik opravljal, koliko bo zasluzil, kje
bo Zivel, na kako velikem prostoru bo Zivel, ali lahko potuje in Studira v tujini, celo kdaj se
bo porocil. Samo z delom, ki ga je posameznik opravljal, je bilo mo¢ dobiti kupone, s
katerimi je lahko kupil svinjino, sladkor, jajca, sol, zito, jedilno olje, obleko, gorivo, kolo,
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leseno pohistvo. Uvedli so pravilo enega otroka, to pomeni, da sme biti v druZini le en
otrok (Seligman, 1999, str. 47-49). Do danes se je ta sistem ohranil tako, da ima vsak
zaposleni svojo kartoteko, kjer so zbrane informacije o njegovem Zivljenju, delu in
morebitnih krSitvah (obnaSanju). Res pa je, da se zaradi prisotnosti tujih in zasebnih
podjetij mo¢ danweia vsako leto zmanjSuje. Kitajci menijo in upajo, da se bo sCasoma Se
bolj izkoreninil (Seligman, 1999, str. 49, 50).

Ne le danwei, na Kitajskem je znaéilna tudi avtoriteta. V Solah so Kitajce Ze od malih nog
ucili poslusnosti in uboganja avtoritete. Velja pravilo: naredite, kar vam je bilo ukazano,
brez vpraSanj in ne poskusajte spreminjati ukaza. UCili so jih, da podredijo svojo voljo
interesu skupine, odlocitve pa sprejemajo v dobro celotne skupnosti in ne le sebi v prid
(Seligman, 1999, str. 46, 46).

1.1.3 Kitajska zgodovina, filozofija in duhovna gibanja

Kitajska kultura temelji na 4.000 let dolgi kulturoloski zgodovini. Zgodovina Kitajske je
obsezna, komplicirana in skrivnostna (Verstappen, 2008, str. 15). Kulturna zgodovina
Kitajske se zaCenja v petem tisoCletju pred naSim Stetjem. V tisti ¢as postavljajo tudi
zacetke kitajske pisave (Mil¢inski, 1988, str. 7). V obdobju med 5. in 4. stoletjem pr. n. S.
se pojavijo prva duhovna-filozofska in religiozna gibanja (MilCinski, 1988, str. 7). V
nekdanji Kitajski se je vsaka od velikih duhovnih smeri uveljavljala na obeh ravneh:
delovali so veliki konfucijanski, daoisti¢ni in budisti¢ni filozofi, pa tudi ucitelji razli¢nih
religijskih ves¢in meditacije, ¢aSCenja in obredja (Partridge, 2009, str. 396). Zapisi prvih
zgodovinarjev trdijo, da sta v dezeli najprej vladali dve skupini vladarjev. V eni naj bi bili
trije in v drugi pet cesarjev. Ti so bili legendarne osebnosti, sledile pa naj bi jim dinastije
Hsia, Sang in Cou (Krusi¢, 1983, str. 34). Prva pismena pri¢evanja, orakeljski zapisi,
vrezani v kosti, izhajajo iz dinastije Sang. Ena prvih zgodovinskih ugotovitev je bila, da je
bilo prebivalstvo ze razredno razdeljeno, oziroma da je obstajala vrhnja plast prebivalcev,
oborozenih z orozjem iz brona. Gospodovali so nizji plasti, ki se je ukvarjala s
poljedelstvom in Zivinorejo (Boing, 1976, str. 92). Ceprav je narava 3angovske religije
zavita v skrivnost, pa je opazna neka skupna vez s poznejSima kitajskima religijama. Gre
za nepretrgano, iz roda v rod negovano verovanje v ravnovesje v naravi jin in jang (yin in
yang): tema in svetloba, mehko in trdo, zensko in mosko. Druga pomembna misel, skupna
vsem zgodovinskim religijam, je druzbenost, vpetost v druzbo, druzbena odgovornost, skrb
za druge, zavzetost za blaginjo ljudi in zavest o druzbeni odgovornosti (Partridge, 2009,
str. 394).

Dinastija Cou in Cin (ok. 1030-221). Ob&utljivo ravnoteZje sil med cesarjevimi vazalnimi
drzavami se je porusilo in zacelo se je obdobje vojskujocih se drzav. V tem obdobju
silovitin bojev je cvetela filozofska in moralna misel. Pojavil se je nov razred
izobrazencev. Med filozofi je bil najpomembnejSi Konfucij ( 551-479 pr. n. §.), ki je s
svojimi nauki poudarjal, da bi se morali ljudje predvsem zavedati dolznosti do druzine in
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druzbe, namesto da se toliko ukvarjajo s smrtjo. Vojasko in gospodarske mocne drzave so
pocasi premagovale $ibkejse in manje drzave. Nazadnje sta bili na oblasti le ¢ Cou na
jugu in Cin na zahodu. Naposled so Cini postali vrhovni vladarji in leta 221 pr. n. §. se je
Kitajska prvi¢ zdruzila pod prvim cesarjem Si Huangtijem (259-210 pr. n. §.) (Krusi¢,
1983, str. 112). Dinastija Cin (221-206 pr. n. §.) je bila podrejena cesarju, ki je predstavljal
enotnost drZzave in sveta. Konfucijevci imajo tega cesarja Si-Sunag-tija za enega najvegjih
tiranov v zgodovini, saj so bili konfucijevski spisi prepovedani in pozgani. Le v cesarjevi
knjiznici je ostal en izvod (213 pr. n. §.). Kitajski zgodovinarji popisujejo to dejanje,
vkljuéno z domnevnimi mnozi¢nimi usmrtitvami konfucijevskih ucenjakov, kot eno
najbolj sramotnih dejanj v zgodovini (Boing, 1976, str. 334). Po smrti Si Huangtija se je
dinastija kmalu sesula. Tako se je koncala vladavina dinastije Cin. Iz zmede, ki je sledila,
se je pojavil uspeSen kandidat za prestol, Liu Pang (247-195 pr. n. §.). Sprva si je ta
dinastija prizadevala vladati po starem sistemu, kakrSnega so uvedli Cini, kako stoletje
zatem pa so nacelo dedne lokalne oblasti spremenili v sistem z javnimi izpiti Leta 124 pr.
n. S. so ustanovili cesarsko univerzo za Studij konfucianskih klasikov. Uveljavili so tudi
Sole v provincah, izumili so papir, stara pisalna orodja so zamenjali s ¢rnilom in ¢opicem
(Krusi¢, 1983, str. 112, 113).

Rosker (2016) opozarja, da sta konfucijanstvo in konfucianizem lo¢ena idejna sistema, ki
medsebojno vkljucujeta razli¢ne smeri. Kitajci ta dva pojma dandanes strogo razlikujejo:

e Konfucijanstvo, ki ga je je razvil Konfucij, se nanaSa na filozofijo. Zavzemal se je proti
temu, da se vladarski prestol deduje. Zelo je zagovarjal, da se izbere tistega, ki je najbolj
primeren in moder za prestol. V konfucijanstvu je druga¢na hierarhija, ki ni tako
absolutna, ampak ima bolj komplementaren odnos.

e Konfucianizem pa se nanasa na drzavno ideologijo. Ve¢ stoletij po Konfucijevi smrti
so izpeljali konfucianizem, kar je zelo dogmati¢na ideologija, Ki je ve¢ kot 2000 let
sluzila kot temeljna drzavna ideologija. Vsebovala je legalisticne doktrine, temeljila je
na kaznovanju.

Pred vzponom konfucijanstva so se pod dinastijama Sang in Zhou nekatere duhovne prvine
ze dolocneje izoblikovale. Kitajska religija je bila tesno povezana z eticnim razmisljanjem
(Partridge, 2009 str. 395). Kong Qiu ali Kong Zhongni je dobil ime Sele pozneje: Kong Zi
(mojster Kong) (Milcinski, 1988, str. 8). lzraz konfucianizem je torej nastal na Zahodu,
njegov vir pa je pri jezuitskih misijonarjih v 17. stol., ki so ime velikega misleca polatinili
v Confucius. Kitajci navadno Stejejo konfucijanstvo za filozofijo (jao), zanj uporabljanih
izrazov pa postavljajo v ospredje njegove verske in obredne prvine (jiao) ali pa povezujejo
obe strani (Partridge, 2009, str. 396). Kot opisuje Seligman (1999, str. 50), se
konfucijanstvo bolj nagiba k moralni in eti¢ni usmerjenosti kakor k religiji. Konfucijski
sistem etike in morale Se posebej poudarja: dolZznost, zvestobo, usluznost ter spoStovanje
do starejSih in nadrejenih (Seligman, 1999, str. 64). Konfucijanstvo prav tako dobro
razlaga kitajsko birokracijo: je strogo hierarhi¢na, s to¢no dolo¢enimi nalogami. Odlocitve
9



prihajajo z vrha navzdol, zvestoba je zelo cenjena in inovacije so niso tako pomembne
(Seligman, 1999, str. 64).

Predstavniki konfucijanstva (Partridge, 2009, str. 396):

¢ Konfucij (Kong Qiu ali Zhong Ni; tudi Kong Fu Zi, Kong Zi, to je Mojster Kong; 551—
479 pr. n. S.).

e Meng Zi (Mencius, Mencij, 371-ok. 289 pr. n. §.).

e Xun Zi (deloval 298-238 pr. n. §.).

Konfucij in njegov sodobnik Lao Ce (ali Laozi, Lao Zi, Lao Tzu, Lao Tse) (ok. 604-531
pr. n. §.) sta bila bolj ucitelja kot zacetnika religij. Njuni spisi so postali sveto pismo
konfucianizma oziroma taoizma in del celotne kitajske kulture. Konfucijeve nauke sta sto
let za tem nadaljevala in razSirila Mencij in Sun Cu. V nekaj stoletjin so postali
Konfucijevi nauki ortodoksna drZzavna nacela in vodilna nacela vladajo¢ih razredov
(Krusi¢, 1983, str. 115). Xun Zi, tretji med utemeljitelji konfucijanstva, je najbolj znan po
svojem nauku o pravilnem vedenju (li). Konfucij zaznamuje konfucijanstvo z zahtevo, naj
zivimo zivljenje rena ali popolne ¢love¢nosti. Meng Zi nato zamisel o renu Se razvije in
dokaze, da je to Zivljenje stikov z drugimi osebnostmi in notranje spoznave, ki se dvigne v
brezmejno vesolje razsvetljenega modreca. Xun Zi pa nazadnje poskrbi za prakticno stran
konfucijanske religije in poda vodilo za vsakdanje zivljenje, ki podpira Meng Zijeva
religiozna in eti¢na spoznanja. (Partridge, 2009 str. 397).

Ideja in vrednote Konfucija so dandanes Se vedno velikega pomena, kadar zelimo razumeti
obnasanje Kitajcev. Konfucij je Zelel vzpostaviti druzbo, ki temelji na sistemu piramide:
svetovalci na vrhu piramide, uradniki na sredi, druzine na dnu piramide. Ce se vsi obna3ajo
drug drugemu primerno, bo vlada stabilna, svetovalci zasluzni, splosna harmonija bo
prevladala in prebivalstvo bo zadovoljno. V tem sistemu je druzina igrala glavno vlogo.
Moski, glava druzine, je bil odgovoren za celo druzino in bi bil za zlo¢in enega izmed
¢lanov druzine kaznovan tudi sam. V tej druZzini so vsi imeli jasne odgovornosti, klicani pa
so bili raje kot po imenu starej$a hcer, starejsi brat. Tisti, ki je bil brez druzine, Se je
drugim smilil, drzava pa je nanj gledala previdno in oprezno (Bucknall, 1999, str. 11).
Rosker (1992) Se naSteva, da so najpomembnejsa nacela ureditve druzbe moralna vzgoja,
medsebojni odnosi, pomen druzine, spostovanje hierarhije, iskanje harmonije in koncept
obraza (Kulaj in Makovec, 2005, str. 471). Konfucij je bil mnenja, da bi bila druzba
idealna, ¢e bi vsakdo opravljal svojo funkcijo in se zgledoval po osmih vrlinah: zvestoba
(kit. zhong), usluznost (kit. xiao), naklonjenost (kit. ren), ljubezen (kit. ai), zaupanje (Kit.
xin), pravi¢nost (Kit. yi), harmonija (kit. he) in mir (kit. ping) (Seligman, 1999, str. 52, 53).
Verstappen (2008, str. 20-22) opaza ohranjene sledi kitajskega poslovnega bontona iz
konfucijskega sistema preko sledecih vrednot:
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e Spostuj svojega nadrejenega: vsak posameznik naj spoStuje svojega nadrejenega.
Tako kot v piramidni strukturi je spodnji razred dolzan spoStovati tiste nad njimi.
Razredi (od vrha navzdol) so: ucenjaki, uradniki, kmetje, obrtniki in trgovci. Ucenjaki
prostitutke, ¢olnarji in suznji.

e Spostuj starejSe: tudi v druzini je vladala hierarhija. NajstarejSi moski je bil navadno
glava druZine in vsi so ga morali ubogati. Ta struktura je stopnjevala enak rezim: mlajsi
brat sposStuje starejSega, mlajSe sestre spostujejo starejSe sestre. Velja prepricanje, da je
starejSi modrejSi in bolj izkuSen.

e Druzinske vrednote: Konfucij je izpostavljal druzino. Vsak druzinski ¢lan je bil najprej
del druzine kot celote, nato pa del druzbe. Te vrednote se v druzinskem podjetju zelo
dobro obnesejo, zato ni naklju¢je, da je vecina privatnih podjetij na Kitajskem
druzinskih podjetij.

Daoizem ali taoizem in konfucijanstvo (konfucianizem) nista podobni nobeni drugi
religiji, ker sta se sprva razvijali na zaprtem ozemlju in brez vplivov drugih velikih religij,
kot so judovstvo, krs¢anstvo ali islam. Konfucijanstvo in daoizem sta veliki izro€ili, t. I.
veliki filozofiji (Partridge, 2009, str. 394). V preteklem Casu sta vedno vplivali drugo na
drugo. V stari Kitajski so krozila velika razpravljanja in spopadanja med daoisti in
konfucijanci, toda spori so pomagali obema stranema, da sta razvijali svoje razlicne
znaCilnosti. Dogajanje je postalo bolj zapleteno, ko se je na Kitajsko razsiril budizem.
Daoisti so ob posnemanju budisti¢nih zgledov preoblikovali svojo religijsko zgradbo,
ustanavljali samostane in sestavili kanonsko zbirko svetih besedil. Konfucijance pa je
budizem spodbujal k oblikovanju zrelih filozofskih odgovorov na budisticne nazore, od
budizma so se naucili veliko o mediaciji, kar so sami poimenovali »mirno sedenje«
(Partridge, 2009, str. 402). V casu dinastije Ming (1369-1644) so si Stevilni misleci
prizadevali za uskladitev treh velikih kitajskih religij. Njihovo geslo je bilo, da so vse tri
eno. Se sedaj se vecina religioznih Kitajcev drzi meSanice vseh treh velikih religij.
(Partridge, 2009, str. 403). Daoizem se je razvijal soCasno s Konfucijem. Medtem ko je
Konfucij zelel opredeliti vlogo ljudi in druzbe, je Lao Zi Zelel razloziti princip ¢loveka in
narave. Iz daoizma prihajata torej yin in yang. (Verstappen, 2008, str. 22).

Daoizem je torej druga velika religija in je v marsi¢em nasprotje konfucijanstva. Daoizem
se odmika od druzbe v zamaknjeno razmisljanje o vesoljstvu. Dao je pot, naravni red, je
neizrekljivo, nepoimenljivo, ve¢no nacelo vsega, je popolna, najvi§ja enotnost in samemu
sebi izvor. Novejsi daoizem se imenuje dao jiao (religiozni daoizem). Razlikuje se od
klasi¢ne filozofije (dao jia) in sprejemanja zivljenja kot smrti. Religija je razvila svojo
posebno misticno izrocilo, okraseno z zgodbami o cudeznih zdravilih, ¢udodelskih
nesmrtnikih, vstajenjih od smrti in telesnih vnebohodih (Partridge, 2009, str. 398-399).
Dao je enovitost vseh stvari, ki obstajajo in se nenehno preobrazajo; znacilnost stvarnosti
je namre¢ nenehno spreminjanje. Dao je torej nacelo vesoljstva in tudi izhodise za
¢lovekovo ravnanje. Priporoceni so mir in spokojnost, spostovanje samostojnosti drugih

.....
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svobodna in ni poznala okovov konfucijanskih pravil vedenj, obrednosti ali rahlocutnosti
(Partridge, 2009, str. 398-400).

Budizem je verstvo, poimenovano po Budi (Buddha) in pomeni prebujeni, budni, ovedeni,
razsvetljeni. Sodobni znanstveniki vejo le, da je Buda Zivel v severni Indiji verjetno v 5. st.
pr. n. §., in menijo, da se je sprva imenoval Siddharta Gautama (v sanskrtu) ali Siddhattha
Gotama (v jezku pali, v katerem so napisana Stevilna zgodnja budisti¢na dela). Budisti
poudarjajo, da se po smrti nadaljuje nepretrganost, vendar pa zadnji cilj religioznega
ravnanja ni posmrtno stanje. Bolj uporabljajo izraz »ponovno rojstvo«, vecina budistov
daje temu izrazu prednost pred »inkarnacijo«, ker ne verjamejo, da obstaja nespremenljiva
dusa, ki naj bi se znova utelesila, temve¢ gre za nenehno spreminjajoce se sosledje vzroka
in posledice. Verujejo, da smrt nenehno vodi v ponovno rojstvo po ponovnem rojstvu,
dokler niso izkoreninjene Zelje, sovrastvo ali nevednost. Rojstva so mozna v kateremkoli
od petih kraljestev: 1. pekel, 2. zivalski svet, 3. kraljestvo la¢nih duhov, 4. kraljestvo ljudi,
5. kraljestvo bogov. Mahajanski budisti so dodali Se Sesto kraljestvo polbogov. Vsako
kraljestvo je povezano s posameznim ¢ustvom ali znacilnostjo. Kraljestva so tako stanja
duha kot stanja bivanja. Nekdo, ki je v krempljih sovrastva in strahu, je v nekem pomenu
ze v peklenskem kraljestvu. Cilj budisti¢nih poti je stopiti onkraj vseh teh kraljestev,
onkraj dobrega in zlega, in z izkoreninjenjem Zelja, sovrastva in nevednosti dose¢i nibbano
(v sanskrtu nirvana) se pravi utrnitev Zelja, sovraStva in nevednosti, stanje brezzeljnosti,
osvobojenost iz pojavnega sveta (samsara) in trpljenja (dukkha) v njem. Nekateri budisti
pa menijo, da je to nedosegljivo. Zanje je zadosten cilj ponovno rojstvo v nebesno
kraljestvo (Partridge, 2009, str. 188-202).

2.2 Znacilnosti kitajskega poslovnega bontona
2.2.1 Opredelitev poslovnega bontona

Osnovni bonton se ne razlikuje dosti od poslovnega. Kdor se zna v veliki meri lepo
obnasati v privatnem zivljenju, se bo lahko lepo obnasal tudi pri poslovnih partnerjih ali pri
sodelavcih v sluzbi. Vendar pa v vsaki poslovni situaciji veljajo dolocena pravila
poslovnega obnaSanja (Osredecki, 1990, str. 193). Da se lotim vpraSanja, naj najprej
opredelim bonton in poslovni bonton:

Bonton pomeni trenutno druzbeno sprejemljivo vedenje, ki ga dolocajo moralne norme
Casa in prostora, v katerem Zzivimo, ectiketa pa predstavlja zbirko strogih predpisov o
vedenju v zahtevnejSih situacijah. Z upoStevanjem pravil bontona pokazemo spostovanje
do drugih. Ker se vrednote ljudi spreminjajo, se pravila bontona prilagajajo ¢asu, kljub
temu nekatera pravila ostajajo nespremenjena ze zelo dolgo (Grintal, 2013, str. 10).

Poslovni bonton Tavéar (1997) razlaga takole: »QOlikano poslovno vedenje obsega
sporazumevanje med prodajalcem in dobaviteljem, odjemalcem in kupcem. Ne Steje le
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preprosta resnicoljubnost, temveC vztrajno snovanje zaupanja, naklonjenosti, dobrega
sodelovanja. Olika sega od poslovnih razgovorov in pogajanj prek predstavitev in nastopov
na sejmih in razstavah do vsakdanjih poslovnih stikov«. Tako trdi tudi Grintalova (2013,
str. 10), ki piSe, da bi poslovni bonton morali obvladati vsi, ki smo del poslovnega sveta,
kajti le s tem lahko ustvarimo dobro delovno izkusnjo in dober vtis na naSe poslovne
partnerje. Do vseh — bodisi sodelavcev bodisi poslovnih partnerjev — moramo biti prijazni,
spostljivi in obzirni, celo do tistih, ki nam niso v$e¢ ali se vedejo neprimerno.

2.2.2 Znacilnosti in uporaba Kitajskega poslovnega bontona

Na Kitajskem so osnovne manire in prijaznost visoko cenjene (Marx, 1999, str. 93). Azijci
so kolektivisti, osebni interes je podrejen skupini. Vrednote, ki so jim pomembne, so:
var¢nost, harmonija, prilagajanje drugim in vljudnost (Jazbec, 2005, str. 10).

Uspesnost poslovanja se na Kitajskem izraza skozi zaupanje, zvestobo in iskrenost. Preko
prepoznavanja govorice telesa kitajski poslovni partnerji v obnaSanju tujih investitorjih

hitro opazijo, v kolikor jim je bilo preve¢ obljubljeno ali zamolcano (Vollmer, 2012, str
18).

Da je poslovni bonton Se kako pomemben, zatrjuje ve¢ avtorjev. Zhou-Mathews (2015)
trdi, da so razlike med »Vzhodom« in »Zahodom« zelo razli¢ne v konceptu, kulturi,
zakonu in standardih. Za poslovnezZe je nujno, da poznajo poslovni in socialni bonton. S
tem bodo veliko bolje razumeli obnaSanje poslovnih partnerjev. Seligman trdi, da je
poznavanje bontona dobro za ve¢ stvari. Ce ga v kitajskem okolju uporabljate, boste
pridobili veliko tock s strani kitajskih prijateljev ali poslovnih partnerjev. Ni vam potrebno
poznati celotne zgodovine Konfucija, dovolj je ze, ¢e poznate le nekaj njihovih osnovnih
pravil, recimo poklanjanje poslovnih vizitk z obema rokama. Poleg vseh lepih gest boste
zaradi svojega poznavanja tudi vi laZje razumeli, kaj se dogaja okoli vas. Predvsem pa jih
boste navdusili, ¢e boste poznali nekaj kljucnih kitajskih besed (Seligman, 1990, str. 2).
Prvo pravilo, ki ga morate upoStevati ob poslovanju s Kitajsko, je ta, da Kitajci jemljejo
posel osebno. Vas$ uspeh je odvisen od tega, koliko ste jim po godu in v kakSni meri vas
spoStujejo. V nasem poslovnem okolju je profesionalec tisti, ki svojih ¢ustev ne vpleta v
posel, na Kitajskem je ravno obratno: veliko poslovnih odlocitev je sprejetih na podlagi
njihovih osebnih ¢ustev (Verstappen, 2008, str. 11).

Drugo zelo pomembno pravilo je: nikoli ne izgubite svojega potrpljenja. Kitajci so znani
po tem, da pomembnejSe poslovne odlocitve sprejemajo pocasi. Potrpezljivost,
profesionalnost in vztrajnost naj bodo vase glavne vrline (Verstappen, 2008, str. 11).

Dobra zahodnjaSka prednost poslovanja je direktnost. Na Kitajskem se poslovnezi
izogibajo direktnosti, ker bi tako izgubili »obraz«. Zato so kitajski managerji pogosto
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neodloc¢ni in indirektni. Bolj kot da bi bili uzaljeni, nekateri Kitajci cenijo odkrite odgovore
in moznost, da prej preidete k bistvu. Druga dobra zahodnjaSka prednost je ta, da Kitajci od
nas ne pri¢akujejo znanja njihovega poslovnega bontona. Ce boste po nesreéi storili kaj,
kar ni v skladu z bontonom, bodo to vzeli kot Salo (Verstappen, 2008, str. 12-13).

Zapomnite si, da se, Cetudi se sami ne znate vesti po merilih kitajskega poslovnega
bontona, se Kitajci vedno vedejo tako. S poznavanjem njihovega vedenja vam bo mo¢
prepoznati namige, ki dolocajo to, kar ¢utijo do vaSega odnosa z vami. Ko boste globlje
spoznali njihovo vedenje, vam bodo namigi pomagali pri prepoznavanju tega, ali so
zadovoljni, uzaljeni, poc¢asceni, postavljeni v kot ali so izgubili »obraz«. Prepoznali boste
tudi, kdo se komu podreja, kdo je glavni in kdo Vv resnici sprejema odlocitve (Seligman,
1999, str. 9).

2.2.3 Guanxi in mianzi

Kitajski poslovni bonton zahteva globlje razumevanje tradicionalnih kitajskih temeljev —
obraz (kit. mianzi) ter veze in poznanstva (kit. guanxi) (Seligman, 1999, str. XV-XVI).
Guanxi in mianzi sta dandanes Se vedno ohranila svoj pomen, vendar njun pomen variira s
pretokom generacij (Fox, 2008, str. 49).

Guanxi kot za opisni slovenski izraz Kulaj & Makovec (2005, str. 471-472) uporabljata
besedno zvezo »veze in poznanstva«. Seligman (1999, str. 56) guanxi literarno poimenuje
kot »odnosi« (angl. relationships), vendar se bolje prevede v »veze« (angl. connections).
Bucknall (1999, str. 14) pa guanxi poimenuje kot »imeti vpliv« (angl. possess influence) ali
v ga dobesedno prevaja v »potegniti« (angl. pull). Na drugi strani Verstappen (2008, str.
38) prevaja guanxi kot opisni izraz za »povezave« (angl. connections), pojmuje pa ga
kakor »vpliv posameznikax.

Guanxi zdruzuje vidik obraza, obveznosti, hierarhije in skupne vzajemne odnose (Fox,
2008, str. 49). Tocneje pomeni »roka umije roko«. Z njegovo moco je mogoce marsikaj
doseci, celo taksne stvari, ki so Cisto v nasprotju s predpisi. Brez njega pa se utegnete znajti
v svetu birokracije, administracije, nemogocih stvari in kupu cakanja, opisuje Seligman
(1999, str. 56, 180, 181). Bucknall (1999, str. 14) trdi, da je zelo pomembno, da ne
pozabite vrniti uslug. Znano je, da Kitajci ne marajo poslovati z ljudmi ali s podjetjem, za
katerega niso Se nikoli sliSali (Seligman, 1999, str. 14). Druzina in druzbena vloga sta
Kitajcem izrednega pomena, kar se odraza tudi pri odnosih v poslu. Preden preidete k
poslu, se najprej spoznajte — poskuSajte ustvariti medsebojno vez, ki temelji na osebnostni
ravni. Razpravljajte s poslovnim partnerjem o Sportu, glasbi, literaturi, zgodovini, druzini,
znanimi osebnostmi... (Verstappen, 2008, str. 39). Skratka, guanxi zacnite pridobivati
takoj, ko prispete na Kitajsko. Brez vez in poznanstev boste v nekaterih primerih tezko
dosegli kaj ve¢. (Bucknall, 199, str. 14). Predvsem se izkaze za koristnega pri raznih
birokratskih zadevah, kadar se vam na uradu kaj zatakne. Na voljo vam je lahko »prijatel]

14



prijatelja«, ki bo storitev opravil v hipu, namesto da bi si vi dneve razbijali glavo o tem,
kako bi zadevo izpeljali (Seligman, 1999, str. 57). Morda boste kdaj potrebovali prijatelja,
Ki ima »veze« v vladi, da bodo odobreni nekateri papirji (Verstappen, 2008, str. 41-42).
Pod guanxi ne sodijo le poslovne storitve, temve¢ tudi urejanje termina pri dobrem
zdravniku, nakup razprodanih vstopnic, predstavitev potencialnemu poslovnemu partnerju,
urejanje vizuma, valuta pa se nemalokrat odraza tudi v denarju (Seligman, 1999, str. 57).

Naj poudarim, da guanxi predstavlja veze in poznanstva le med posamezniki, ne med
posameznikom in podjetjem. Ce boste zamenjali managerja, lahko pri¢akujete, da boste
izgubili tudi naklonjenosti, ki jih je vaS manager imel. Nekatere ljudi zaposlijo le zaradi
vez, ki jih imajo. TakSna oseba mogoce slabSe sluzi, vendar lahko v primerih, ko so nekje
potrebne veze in poznanstva, prav ta oseba najve¢ doprinese k uspesno opravljenemu poslu
(Verstappen, 2008, str. 41-42).

Arias navaja, da bo guanxi v prihodnosti s¢asoma vedno manj pomemben pogoj za
sklepanje poslov. Glavni razlog za upad naj bi bila ve¢ja ekonomska liberalizacija, prihod
mlajSih managerjev in priblizevanje vladavini prava (Arias, 1998, str. 145-156).

Vollmer (2012, str 18) za pridobitev veéjih vez in poznanstev (guanxi) priporoc¢a, da se
vpiSete na elektronski postni seznam Kitajske gospodarske zbornice, trgovskih zdruZenj,
svetovalnih podjetij, pravnih podjetij in ratunovodskih podjetij. Obves¢ali vas bodo o
aktualnih seminarjih in dogodkih, govorci bodo iz kitajske vlade. To je dobra priloZnost za
Krepitev vaSega guanxija.

Nasveti za vzpostavitev guanxija (Verstappen, 2008, str. 50):

e Bodite neprestano povezani s SV0jo mrezo poznanstev;

¢ Posiljajte majhna darila ali sprasujte za manjSe usluge, da ostane poznanstvo aktivno;

e Vsake toliko ¢asa gostite kosilo ali vecerjo;

e Zapomnite si vecje Kitajske praznike in posljite Cestitke;

e Ugotovite, kakSni so zunanji interesi posameznika, in najdite nacine, da ga v tem
podpirate. Npr. vstopnice za Sporten dogodek ali koncert.

Mianzi, denar in vpliv so dandanes mocni motivatorji za poslovanje na Kitajskem
(Seligman, 1999, str. 209). Vpliv obraza je podoben kot pri nas, ko re€emo npr. »ohraniti

sem Zzelel lep obraz«, vendar mu Kitajci pripisujejo veliko vecjo vrednost (Fox, 2008, str.
49).

Mianzi ima v naSem jeziku dobeseden prevod »obraz«. Obraz, ki ni le del telesa med

¢elom in vratom, temve¢ tudi osebnost Cloveka: njegov sloves, dostojanstvo in ugled

(Seligman, 1999, str. 198). Pomeni ¢ast, dostojanstvo in globok pomen ponosa (Fox, 2008,

str. 49). Mianzi se nanasa na ugled ¢loveka in na spostovanje, ki ga je delezen posameznik
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v oceh drugih. Pri nas cenimo odkritost, saj je svoboda izrazanja ena izmed osnovnih
vrednot. Na Kitajskem je to nekoliko drugace: pazijo, kako podajajo osebna mnenja, zlasti
pri kritiziranju drugih. Otroke ucijo poslusnosti do starSev. Obcutljivi so na javno izrecene
besede in cenijo komentarje, ki povzdigujejo ugled in status (Blackman, 1997; Kulaj &
Makovec, 2005, str. 472). VaSa poniznost drugemu pokloni obraz. Na kratko, vse stvari, ki
povecujejo ego, poklanjajo obraz (Seligman, 1999, str. 207). Obraza pa ne izgubi le en
posameznik. Ce ¢lan neke skupine izgubi obraz, ga izgubijo $e preostali ¢lani skupine
(Fox, 2008, str. 49).

Izvor Zelje, da vas Kitajci ne Zelijo razocCarati, kritizirati ali re¢i »ne«, izhaja S¢ iz
Konfucijevih ¢asov poniZnosti in usluznosti. Cetudi Kitajci vedo, da &esa ne morejo storiti,
vam ne bodo rekli »ne«, ker bi zaradi tega izgubili obraz. Med nekitajskimi poslovnezi to
lahko sprozi ogromno frustracij. Recimo, da nekoga v mestu vpraSate za smer, vam bodo
raje dali napacna navodila, kakor da bi rekli, da ne poznajo lokacije. V kolikor dobite
odgovor: mogoce, nisem prepri¢an, bom premislil, bomo videli, ipd. bo to najbrz pomenilo
»ne«. Zgodilo se bo tudi, da vas ¢esa ne bodo razumeli. Ko jih boste vprasali, ali je stvar
jasna, vam bodo prikimali, v resnici pa ne bodo imeli pojma (Verstappen, 2008, str. 74—
76). Laganje je opravicljivo in Kitajci se pogosto lazejo, da bi sebi ali nekomu drugemu
ohranili obraz (Seligman, 1999, str. 86).

Kot vidimo, je obraz pravzaprav zelo enostavno izgubiti. Mogo¢e vam bodo za ponizanje,
ki ste jim ga povzrocCili v preteklosti, oprostili, vendar ste zaradi tega izgubili njihovo
spoStovanje in tega nikdar ne bodo pozabili 0z. se vam bodo neko¢ morebiti celo
mascevali. (Seligman, 1999, str. 52 in 199). Ne le beseda »ne«, tudi kritike ali zavrnitve
predlogov vodijo do izgube obraza. Nikoli torej ne kritizirajte sodelavca ali podrejenega v
javnosti, ker bo s tem zaradi vas izgubil obraz. Obraz mu lahko podarite tako, da ga javno
pohvalite za dobro delo pred vsemi sodelavci ali nadrejenimi. S tem, da mu podarite obraz,
boste v njegovih oceh zasluzni spoStovanja in zvestobe. Naj velja nacelo: »Hvali v
javnosti, kritiziraj na samem«. lzogibajte se tudi prijateljskemu Saljenju na racun
sodelavca, ker v kitajski kulturi tudi dobronamerno Salo na racun doloc¢ene osebe razumejo
kot zalitev in posledi¢no izgubo obraza. Meja, ki vodi do izgube obraza, je zelo tanka.
Izgubo obraza povzroCite nekomu ze, ¢¢ mu ne daste Svoje vizitke, on pa vam jo je
(Verstappen, 2008, str. 51, 52). Ce odpustite zaposlenega, pri¢akujte, da bo ta doZivel
gromozansko izgubo obraza (Seligman, 1999, str. 201).

Obraz lahko zaradi svojih ravnanj izgubite tudi sami. Zadostuje Ze vaSa beseda »ne,
zavrnitev pogubnega predloga na sestanku ali kakr$nakoli druga zavrnitev. Ce izgubite
kontrolo nad samim sabo v javnosti, pa naj bo to zalost, jeza, uzaljenost ali kateri drugi
Custveni izliv, izgubite obraz. Obraz boste prav tako izgubili, ¢e se opijanite do te mere, da
nimate ve¢ polnega nadzora nad svojim telesom, nad besedami in nad svojimi dejanji
(Seligman, 1999, str. 199-200).
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Fox (2008, str. 50) podaja nekaj nasvetov za ohranitev obraza: SpoStujte starejSe in svoje
nadrejene; Ne pokazite svoje jeze; Ne odklonite nekoga direktno z besedo »ne;
Posameznika ne kritizirajte v javnosti. Ce ga Ze morate, storite to na samem; KO Si
izmenjate uslugo, naj bo to darilo ali banket, poskrbite, da je v enaki vrednosti 0z. v
enakem cenovnem razredu.

2.2.4 Cas, obleka, Stevila, barve, jezik, Zenske v poslovnem svetu

Cas - na Kitajskem pogajanja potekajo pocasi, zato ne pri¢akujte hitrih sklenitev posla.
Pricakujte ogromno vprasanj, zahtev in tudi po vsem tem Se potrebo po dodatnih
informacijah. Bolj boste na njih pritiskali, jih priganjali, omejevali s ¢asom, bolj bodo
zavlagevali. Poslovni bonton zahteva, da na poslovnega partnerja ne pritiskate. Ce pa jim
boste dali obcutek, da lahko pocaka in da se vzporedno dogovarjate z alternativo 0z. z
njihovim konkurentom, bodo pohiteli s pogajanji in ¢as bo zopet na vasi strani
(Verstappen, 2008, str. 71-72).

Obleke je bilo leta 1980 malo na izbiro. Moski so nosili belo srajco in mao suknjié, ki je
bil na voljo v modri, rjavi, zeleni in sivi barvi. Zenske so se obla¢ile v tuniko in dolge
hlace, barve so bile na voljo le v temnih in konservativnih odtenkih. Niso smele nositi
oblek ali kril. Danes je ta stil na sre¢o Ze pozabljen. Stil obla¢enja je formalen in postaja
vse bolj podoben nasemu, zahodnemu (Seligman, 1999, str. 127, 128).

Moski naj oblece obleko, tako kot pri nas (Verstappen, 2008, str. 61). Pozimi, ko je zunaj
hladno, notri pa toplo, se moSkemu priporoca oblaciti po slojih — dolgo spodnje perilo,
srajco, pulover, debelo jopo in zimski plas¢ (Seligman, 1999, str. 129).

Zenske naj obleéejo dostojne obleke, kjer ni preve¢ globokega izreza pri ovratniku, krilo
naj bo dolgo vsaj do kolena, pete naj ne bodo previsoke, bluza s prekratkimi rokavi ni
zazZelena, nakit pa naj ne bo predrag oziroma preve¢ krice¢ (Verstappen, 2008, str. 61).

Na splosno gledano, obleka Kitajcem ni tako pomembna. Paziti je potrebno le, da so
oblacila dostojna ali da z obladenjem koga ne Zalimo. Zenske naj se torej izogibajo
izzivalnim oblacilom, kot so prekratka krila, prosojne bluze, globok dekolte, moski pa naj
se izogibajo oblacilom, ki razkrivajo njihovo porasc¢enost. Sploh v poletnih mesecih tisti
Kitajci, ki zelo redko vidijo tujce, strmijo v dlakave roke in noge razkritih tujcev
(Seligman, 1999, str. 129).

Stevila imajo na Kitajskem poseben pomen. Pri nas velja $tevilka 13 za nesre¢no. Na
Kitajskem pa je nesrecna Stevilka 4 in predstavlja smrt. V dvigalih lahko opazite, da ni
gumba s $tevilko 4 ali celo 14. Stevilka 8 pa je za Kitajce sre¢na Stevilka (Verstappen,
2008, str. 59). Ni torej nakljucje, da je bila otvoritev Olimpijskih iger v Pekingu dne 8. 8.
2008 ob 8. uri zvecer (Fox, 2008, str. 51). Na porokah, kjer je navadno obicaj, da se
pokloni denar, so zneski v sre¢nih Stevilkah, npr: 88 in 888, ipd. Liha Stevila veljajo za
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nesre¢na Stevila. Stara vraza pravi, da pride blagoslov vedno v paru, zato so rojstnodnevna
ali poro¢na darila vedno podvojena. Stevilka §tiri je sicer parno $tevilo, vendar se njeno
ime sliSi kakor smrt (si) (Brown, 2006, str. 25). Prav tako Stevili pet in sedem veljata za
srecni (Bucknall, 1999, str. 16).

Barve predstavljajo marsikaj. Bela barva na Kitajskem pomeni barvo smrti. Ljudje so v
belo obleceni na pogrebih, zato na poslovne sestanke nikakor ne hodite obleceni povsem v
belo. Dovoljena je bela srajca, ampak potem morate imeti obleCene ¢rne hlace oz. ¢rno
krilo (Verstappen, 2008, str. 62). To ne pomeni, da naj se bi v celoti izogibali beli barvi.
Belo barvo lahko uporabite v kosih oblacil, uporabljajo jo celo na ozadjih na naslovnicah
revij in ¢asopisov. Klju¢no je, da bele barve ne uporabite v celoti, recimo zavijete darilo v
bel zavijalni papir, se obleCete celotno v bele obleke, ipd. (Seligman, 1999, str. 175).

Modra in bela ter modra in rumena barva skupaj simbolizirata pogreb. Poseben obicaj na
pogrebih je, da ljudje izroc¢ijo denar v rumeni kuverti z modrim trakom. Modre hlace in
bela srajca se Stejejta za primerno, ampak izogibajte se mo¢ni modri barvi ali modri barvi v
kombinaciji z rumeno (Bucknall, 1999, str. 17).

Rdeca je barva sreCe, simbolizira tudi zadovoljstvo, slavljenje, veselje, zivljenje. Na
Kitajskem verjamejo, da rdeca barva odganja zlo (Brown, 2006, str. 25). Primerno je, ¢e
recimo obleéete rdedo kravato ali rde¢ al. Zenska naj se npr. za poslovni sestanek nikakor
ne oblece povsem v rdeCo barvo. Na tradicionalni kitajski poroki je nevesta obleCena
povsem v rdece, zato je Zenska, obleena v prevec¢ rdecih stvari, v poslovnem svetu videti
neresno (Verstappen, 2008, str. 62). Ce imate na beli srajci rdeco kravato ali na beli bluzi
rdeCe gumbe, bo rdeca barva iznicila simbol smrti, tj. bele barve (Bucknall, 1999, str. 16—
17). Pazite pa, da nikoli ne piSete z rdeCo barvo, ker to pomeni, da je prijateljstvo v
nevarnosti (Bucknall, 1999, str. 17).

Ne nosite ali ne podarjajte zelenih kap. Zelena kapa na glavi simbolizira nezvesto osebo
(Bucknall, 1999, str. 17).

Crno barvo povezujejo S smrtjo in z zlom. Simbolizira razli¢ne negativnosti kot npr.:
umazanijo, greh, katastrofo, zalost, krutost in trpljenje. Tej barvi se izogibajte predvsem na
porokah ali na festivalih. Crna in bela skupaj simbolizirata dobro in slabo, pravilno in
nepravilno (Brown, 2006, str. 25).

Jezik - mandarins¢ina je glavni jezik, ki ga govorijo v vseh uradih, javnih ustanovah,v
javnosti in v izobrazevalnih ustanovah na Kitajskem in na Tajvanu. Je tudi eden izmed
uradnih jezikov Singapurja. Pinyin uporabljajo za cestne znake, zemljevide, imena
blagovnih znamk, v ra¢unalnistvu, v telegramih itd. Pojavlja se tudi v otroskih knjigah in v
ucbenikih kitajskega jezika za tuje Studente (Verstappen, 2008, str. 125).
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Zenske v poslovnem svetu - po Konfuciju ima Zenska podrejen polozaj. Herka uboga
oCeta, Zena moza, vdova najstarejSega sina. Zadnja leta se je status Zensk nekoliko
spremenil, ampak Se vedno v na nekoliko slabSem polozaju kakor moski. Po poslovnem
bontonu naj moski ne bi dajal Zenski posebnih komplimentov glede videza ali obleke. Ker
ne veste, ali je sogovornica poro¢ena ali ne, bo najbolje, ¢¢ Wu Meili naslovite z gd¢. Wu
(angl. Miss Wu) (Verstappen, 2008, str. 51-53). Seligman (1999, str. 117-119) vse Zenske,
tako Kitajke kot tudi tujke, postavlja v danasnjem svetu v povsem enakovreden poloZaj.

2.2.5 Neverbalna komunikacija

90 % komunikacije temelji na neverbalnih elementih. Razlog ti¢i v tem, da so v preteklosti

Kitajci mocno poudarjali slovesnost, kjer je znacilna oblika neverbalnega poteka
(Parkinson, 2014, str. 67).

Govorica telesa je nekaj, kar pozna vsak dober pogajalec. Vendar ima vsaka kultura
nekoliko drugacne znake. Ena izmed razlik, ki so prisotne pri Kitajcih, je osebni prostor.
Po naSem bontonu velja, da si ne stojimo preblizu. Po kitajskem bontonu pa si sogovorniki
stojijo nekoliko blizje. Vendar kitajskega sogovornika klub temu ne objemamo, se ga
dotikamo, trepljamo po rami ali polagamo roke ¢ez njegova ramena (Verstappen, 2008, str.
129-130).

Ce se kitajski partner nasmiha, to ne pomeni, da je vesel. Nasmihanje sogovornika je
kvecjemu odraz obrambnega sistema, s katerim si olajSuje napetost ali skrije nelagodje po
nekem dogodku, za katerega ne ve, kako bi nanj reagiral. Na primer, da nekdo nerodno
pade ali se spotakne. V nasi kulturi bi izkazali socutje, zaskrbljenost, nas obraz bi bil resen
in ponudili bi pomo¢. Kitajci pa se bi rahlo nasmihali, ker bi bili tudi sami v zadregi. Ce se
kaj takega pripeti vam, ne bodite uzaljeni, ker se vam z nasmihanjem ne posmehujejo,
temvec le izkazujejo svoje nelagodje (Verstappen, 2008, str. 131-132).

Verstappen (2008, str. 132-134) navaja nekaj osnovnih razlik govoric telesa med vzhodno
in zahodno kulturo:

e Udarjanje z nogo ob tla pri nas pomeni nemirnost in neuc¢akanost, pri Kitajcih jezo,
agresijo, frustracijo.

e Nastopajoc€i ob aplavzu ploska tudi sam sebi. Pri nas deluje samovsecno in neprimerno,
pri Kitajcih pa to izraza zahvalo ter pozitivne obcutke publiki.

e Strmeti v nekoga se Steje pri nas za nevljudno. Pri Kitajcih to odraza preseneCenje ali
zanimanje.

e Reci »psstl« ali »888l« pri nas pomeni, da Zelimo tiSino. Obratnega pomena je na
Kitajskem, ker predstavlja neodobravanje necesa.

e Premikanje kazalca ob zaprti dlani pri nas pomeni »pridi sem« na Kitajskem pa to
pomeni Zalitev.
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e Tleskanje s prsti pri nas pomeni pridobitev pozornosti, ali Zeljo, da nekdo pohiti. Na
Kitajskem to pomeni zalitev.

e Podarjanje necesa z obema rokama pri nas nima pomena, na Kitajskem pa je to izraz
spostovanja.

BliZina je na Kitajskem merjena nekoliko drugace. Kitajci imajo 0Zji osebni prostor kakor
mi. V vrstah ali v dvigalu se vam denimo postavijo tako blizu, da lahko zac¢utite njihov dih.
Sogovornik se obi¢ajno postavi precej blizje, in Cetudi se umaknete korak nazaj, bo on
zopet stopil korak proti vam (Seligman, 1999, str. 76-77).

Nekateri pari se Se danes ne drZijo za roko v javnosti. Sploh pri starejSih prebivalcih to
lahko sprozi plaz ogoréenja. Vendar je dandanes drZanje za roke prislo v splosno navado in
ni¢ ni narobe, ¢e se partnerja, mozZ in Zena ali fant in punca drZita za roke. Danes je med
mladimi postalo celo popularno, da se za roke drZi isti spol. StarejSim Kitajcem se sicer
kakrsnokoli izkazovanje telesne naklonjenosti med pari Se vedno zdi neprimerno
(Seligman, 1999, str. 77).

Ko prvi¢ spoznate poslovnega partnerja, se izogibajte kakrSnemu koli telesnemu stiku
razen rokovanju. Pravilo Se posebej velja za nasprotni spol (Seligman, 1999, str. 77).

Pljuvanje in kajenje veljata v nasi kulturi za neprimerno vedenje, na Kitajskem pa sta po
poslovnem bontonu povsem normalna pojava. Enako velja za srebanje juhe ali rezancev,
riganje, seganje preko drugih po skodelicah hrane ali po drugih predmetih, metanje hrane,
kot so kosti, ribja koZa, Skoljke in druga odpadna hrana, na tla. Vecina restavracij sedaj
sicer pusti na mizi posodo, kamor se odlozi ostanke hrane. Ne bodite preseneceni, ¢e bo
kdo pljuval na tla. Vsi to po¢no, sploh v zimskih mesecih (Verstappen, 2008, str. 89-91).
V ve¢jih mestih vlada Ze dolgo ¢asa poskuSa ljudi odvrniti od takSnih nehigienskih navad,
kot sta pljuvanje in smetenje (Seligman, 1999, str. 78). Kajenje je dovoljeno in Kitajci
bodo uzaljeni, ¢e jim prepoveste kaditi ali zavrnete ponujeno cigareto (Verstappen, 2008,
str. 89-91). Seligman (1999, str. 78) priporoca tistim, Ki jih kajenje moti, da kot opravicilo
k zavrnitvi cigarete navedejo nek zdravstveni razlog.

Ocesni kontakt je v naSem poslovnem svetu pomemben zato osebo, ki nas ne gleda v o¢i,
pojmujemo kot neiskreno in neodkrito. Obenem nam daje obcutek, da nam nekaj prikriva.
Na Kitajskem pa se na splosno izogibajo oCesnemu kontaktu. To v njih sproza
sramezljivost in zadrego, zato jim ocesni kontakt predstavlja Se vecje nelagodje (Seligman,
1999, str. 79).

Strmenje pri nas velja za neolikano vedenje. Ne razumite narobe, ¢e bo na Kitajskem kdo

strmel v vas. Ce ste druga¢ni od njih — s svetlimi lasmi, visoki, prizadeti na kateremkoli
vidnem delu telesa ali poraséeni — pricakujte, da bodo v vas strmeli ali na vas celo kazali,
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zlasti v nerazvitih delih Kitajske 0z. na podezelju. S tem ne mislijo ni¢ slabega, to je le del
njihove kulture in na¢in njihovega reagiranja na drugacnost (Seligman, str. 78, 79).

2.2.6 Predstavljanje

Tako kot mi, tudi Kitajci ne marajo poslovati z neznanci. Ce imate moznost, izkoristite, da
vas poslovnemu partnerju najprej predstavi nekdo, ki ga poznata oba. Ce te moZnosti
nimate, poskusajte podati ¢im ve¢ podatkov o tem, kdo ste, od kod prihajate, in ¢im vec
podrobnosti 0 organizaciji, ki jo predstavljate (Seligman, 1999, str. 21, 24, 25).

Vrstni red predstavljanja je pomemben. Steje se za nevljudno, e se predstavljate sami.
Ce le imate moZnost, naj vas vedno predstavi nekdo drug.

Vrstni red predstavljanja je slede¢: MlajSega predstavimo starejSemu; MoSkega
predstavimo Zenski; Podrejenega predstavimo nadrejenemu; Gostitelja predstavimo gostu.
TakSen vrstni red predstavlja spoStovanje starejSim, Zenskam, nadrejenim in gostom
(Chinese Etiquette, 2016).

Rokovanje - ljudem, ki jih vidite prvi¢, se predstavite formalno. Vstanite, ko ste
predstavljeni, in stojte v ¢asu predstavljanja. Rokovanje poteka podobno kot pri nas, stisk
roke naj bo odlo¢en, ne premehak in ne pregrob. Edina razlika je, da se po Kitajskem
poslovnem bontonu z glavo rahlo priklonite, kot bi Zeleli re¢i hvala ali narahlo prikimati. S
priklonom pokazete ustrezljivost in spoStovanje do osebe. Pomemben je ocesni kontakt,
vendar ta nikakor ne sme trajati predolgo. Moski, predvsem pa Zenske se ob predolgem
ocesnem kontaktu pocutijo neprijetno. Kitajci se tako kot preostali Azijci izogibajo
fizicnemu kontaktu v javnosti. Zelo neprimerno je torej, da se v javnosti dotaknete Zenske
sogovornice (Verstappen, 2008, str. 46-47).

Naslavljanje - vrstni red imena in priimka je ravno obraten. Najprej se napiSe priimek,
nato ime. Pri gospodu Wangu Jianguoju je torej ime Jianguo, priimek pa Wang. Pravilno
ga naslovite z gospod Wang. Zal pa nekateri Kitajci vEasih obrnejo vrstni red svojega
imena ravno zato, da ne bi prislo do nesporazumov. Na sreco se je mozno hitro navaditi na
priimke, saj so nekateri zelo pogosti. Na Kitajskem ima ve¢ kot 95 % priimkov en zlog, se
pravi en znak. Najpogostejsi so Wang, Chen, Zhang, Li, Zhao in Lin. Preostali imajo dva
znaka. Imena so imela obicajno dva znaka, potem pa je postalo popularno imeti le enega.
(Seligman, 1999, str. 28, 29).

Pri nas se poslovni partnerji kaj kmalu za¢nejo klicati po imenu. Na Kitajskem pa se po

imenu kli¢ejo le ¢lani druzine, bliznji sorodniki ali zelo tesni prijatelji. Dejstvo je, da se
tudi dobri prijatelji véasih med sabo klicejo po priimku (Bucknall, 1999, str. 29-34).
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Nikoli ne klicite osebe brez naslovitve gospod ali gospa ali samo po imenu, razen ¢e vam
oseba tega izrecno ne rece (Verstappen, 2008, str. 47-48).

Kitajskega poslovnega partnerja lahko naslovite z gospodom, lahko pa pred priimkom stoji
funkcija, denimo direktor, predsednik, minister ipd. V primeru uporabe Kkitaj$éine je
potrebno poudariti, da se najprej izgovori priimek, Sele nato funkcija ali gospod. Osebe, Ki
so v organizacijah na drugem mestu (podpredsednik, podZzupan), se veckrat poimenuje s
titulo predsedujocega (predsednik, zupan). Pazite le, da ni prisoten predsedujoci (Seligman,
1999, str. 32-34). Naslavljanje s pred-titulo zong (slo. Sef), torej Pan zong (pri ¢emer je
Pan priimek) odraza na Kitajskem veliko spoStovanje (Parkinson, 2014, str. 67).

Poslovne vizitke - po rokovanju sledi izmenjava vizitk. Poskrbite, da jih imate vedno
dovolj, saj so na Kitajskem izrednega pomena. Najbolje je, da imate potiskane na eni strani
tem takoj presodijo va§ status in vas temu primerno uvrstijo na lestvico pomembnosti. Ce
imate moznost, natiskajte vizitko v zlati barvi. Zlata barva pomeni prestiz in uspeh.
Izogibajte se rdeci pisavi. Poslovno vizitko podate z obema rokama. Obrnjena naj bo tako,
da jo bo sogovornik lahko prebral takoj, ne da bi jo prej moral obracati. Ko jo prejmete od
sogovornika, jo sprejmite z obema rokama in se rahlo priklonite. S tem izrazite spoStovanje
do sogovornika (Verstappen, 2008, str. 49). Po tem, ko vizitko skrbno preberete, je lepa
gesta, Ce jo pospravite v poseben etui. Na Kitajskem imate taksnih etuijev na izbiro veliko.
Sama uporabljam poseben etui, kamor shranim vsako prejeto vizitko.

Zelo je neolikano, ¢e na vizitko karkoli piSete, jo pospravite v zep, ne da bi jo prebrali, ali
¢e jo prepognete, zmeckate in podobno (Seligman, 1999, str. 26).

Pogovorne teme - velja, da se poslovna srecanja lahko izvajajo na bolj sproscujoci ravni,
ki temeljijo bolj na prijateljskem kot na poslovnem odnosu. Poleg tega je v birokratskih
vodah vedno dobro imeti prijatelja (Seligman, 1999, str. 22).

Kitajci so navadno prijazni do tujcev in navduseni nad novimi poznanstvi. Na vas kot tujca
obicajno gledajo z odobravanjem in v veselje jim bo spoznati nekoga iz tuje drzave. Z
vami bodo poskuSali najti skupne interese in se od vas ¢esa nauciti. Sploh pa bodo
ugotavljali, kako ste od njih drugac¢ni. Zelo bodo pocasceni, ¢e se boste potrudili in rekli
kaj v njihovem jeziku. Ni vam treba poznati jezika v celoti, dovolj je ze samo par besed
(Seligman, 1999, str. 23, 24).

Ker ste tujci, pricakujte najbolj pogostih 10 vprasanj: »Od kod ste?«; »Kako dolgo ste ze
na Kitajskem?«; »Ste veckrat obiskali Kitajsko?«; »Govorite Kitajsko?«; »Kako vam je
vse¢ Kitajska?«, »Kaksno delo opravljate?«; »Katere kraje ste obiskali na Kitajskem?«;
»Ste se navadili na kitajsko hrano?«; »Ste poroceni?«; »Ali imate kaj otrok?« (Seligman,
1999, str. 26):
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Dobrodosle teme za pogovor so kitajske znamenitosti, vreme, podnebje, geografija, vasa
potovanja v tuje drZave, vaSa pozitivna izkusnja Kitajske, Kitajska zgodovina in umetnost.
Izogibajte se politi¢nih tem ali debat o Tajvanu ali Japonski (Verstappen, 2008, str. 99).

Kitajci mirno govorijo o nekaterih nam zelo osebnih temah. Brez zadrzkov jih lahko
vprasate, ali so poroceni in ali imajo kaj otrok. Ni¢ nenavadnega ni, ¢e vas kdo vprasa,
kak$na je viSina vaSe plaCe. Pri nas tega ni vljudno sprasevati, pri njih pa so v Casu
komunizma imeli za vsako delo standardizirano doloCeno placilo, zato viSina place
nikomur ni bila skrivnost. V kolikor ste samski, se ne ¢udite, ¢e vas bodo sprasevali, zakaj
niste poro&eni. Na ta vprasanja odgovorite, kolikor morete. Ce vam je neprijetno razkrivati
SV0jo zasebnost, jim podajte vljudne, a nejasne odgovore (Seligman, 1999, str. 27).

Ce beseda Ze nanese na temo Tajvana, nikakor ne omenite, da Tajvan spada pod Kitajsko.
Izogibajte se besedam »rdeca Kitajska« in »komunisti¢na Kitajska«. Zaradi zgodovine
Kitajci ne marajo Japoncev, zato jih ne hvalite vpri¢o njih. Prav tako ne hvalite Sanghaja
pekinSkemu ali hongkonsSkemu prebivalcu ter obratno (Verstappen, 2008, str. 99, 100).

Pri pogovorih je nadvse primerno, da se kot tujec zanimate za Kitajsko. Pazite le, da ni
vase poznavanje vecje od Kkitajskega sogovornika, ker bi S Ssvojim poznavanjem in
njegovim neznanjem uZzalili njegov »obraz« (Bucknall, 1999, str. 18).

Pazite na to, kaksne Sale pripovedujete. Kitajski humor je zelo drugacen od nasega in vse
jemljejo bolj resno. Nekaterih nasih Sal ne razumejo in ¢e ¢esa ne razumejo, pomeni, da
izgubijo obraz (Verstappen, 2008, str. 100).

Nikakor se ne Salite na ra¢un njihove drzave ali na racun njihovih politikov. Enako velja za
naSo drzavo in politike, kajti Ze iz zgodovine so nauceni spoStovati avtoriteto, tako da se
jim tovrstne Sale ne zdijo smeSne (Bucknall, 1999, str. 12).

Ce vas kdo pohvali, namesto izraza navduSenja ali besede »hvala« raje uporabite »saj ni
ni¢ takega«, ali »nisem vreden pohvale« (Kitajsko bugandang). Preprostost in skromnost
sta visoki vrlini in bosta pustili Se boljsi vtis (Verstappen, 2008, str. 100). Kot navaja
Bucknall, se uporabljajo tudi drugi izrazi, najpogosteje nali, kar dobesedno pomeni »kje,
prevedeno pa je v »saj ni ni¢ takega«. V Pekingu bi podobno rekli nar de hua, kar naj bi
pomenilo »Prijazne besede, ki ste jih pravkar izrekli, gotovo niso namenjene meni. Kje je
ta oseba, ki ste ji to rekli?« (Bucknall, 1999, str. 28).

2.2.7 Telefoniranje

V¢asih, ko klicete na Kitajsko, se vam javi tajnik ali tajnica s slabim znanjem angles¢ine.
Vi ne boste razumeli njih in obratno, oni ne bodo razumeli vas. Dobro je, ¢e si boste
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zapomnili tri odgovore na vpraSanja. Obicajno klicatelja najprej vprasajo: Ali poznate
Stevilko pozivnika oziroma interno Stevilko osebe, ki jo Zelite priklicati. Drugo vpraSanje
bo, kako vam je ime in iz katerega podjetja klicete. Tretje vprasanje pa se bo najbrz glasilo,
kaksno je vaSe sporocilo oz. vasa telefonska stevilka (Seligman, 1999, str 38).

Osnovni pozdrav, ki ga dobite od kitajskega poslovnega partnerja po telefonu je wei (angl.
hello), kar pomeni »pozdravljeni«. Prevod iz kitajskega jezika bi bil: »Sem na liniji, povej,
kaj je«. To besedo v¢asih uporabljajo tudi sredi pogovorov, pomeni pa »ali si Se tam?« ali
»pocakaj trenutek, sedaj bom povedal nekaj pomembnega«. Ko klic¢ete, pravzaprav niti ni
tako pomembno, da se predstavite po imenu. Dovolj bo Ze, e poveste, iz katerega podjetja
ali organizacije kliete. Praksa na Kitajskem je, da se Kitajci raje predstavijo npr. »sem
minister za finance« kot pa s svojim imenom in priimkom. Ker se Kitajci obi¢ajno ne
oglasajo tako, da se z dvigom slusalke predstavijo, je primerno, ¢e preverimo, ali Smo
poklicali pravilno osebo v Zelenem podjetju (Seligman, 1999, str 39-41, 46).

2.2.8 Poslovna sre¢anja

NajboljSi meseci za obisk so od aprila do junija in od septembera do oktobera (Verstappen,
2008, str. 54).

Vsekakor se izogibajte na¢rtovanju sestankov v ¢asu praznikov (Izvozno okno, 2016d):

e Januar — Novo leto.

e 7.-13. februar — Kitajsko novo leto, festival pomladi.
e 2.-3. april — Festival Qing Ming Jie.

e 30. april — 2. maj — praznik dela.

e 9.-11. junij — praznik Zmajevih ladij

e 15.-17. september — praznik Sredine jeseni.

e 1.-3. oktober — drzavni praznik Zlati teden.

Kitajci imajo radi, da jih vnaprej seznanite z vsebino podrocij, ki bodo tema sestanka. V
nasi kulturi velja, da je vsaka nova ideja dobrodoSla in na sestanku se da brez problema
razglabljati ali odlocati o njej, na Kitajskem pa ne marajo presenecenj. Predlog bodo sicer
poslusali, vendar ga bodo pustili v razmislek za naslednjic. Izjema so manjSe podrobnosti,
ki nimajo bistvenega vpliva na posel (Seligman, 1999, str. 88, 89). Na sestanke prihajajte
to¢no. Seligman (1999, str. 92) navaja, da na sestanek ne pridite ne prej in ne pozneje od
dogovorjene ure. Lahko, da se bo poslovni sestanek odvijal v partnerjevi pisarni, vendar je
po navadi v pisarnah Kitajskih poslovneZzev prevelika gnec¢a in vas bodo raje povabili v
sejno sobo. Ko vstopite v prostor, se najprej rokujete. Vodilnemu ¢lanu se nato ponudi
sedez desno od glavnega gostitelja, tako da med sedenjem gleda na vhod. Prevajalci
logi¢no sedijo v bliZzini najpomembnejSega gosta in gostitelja. Ostali sedijo po enakem
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principu. Ce pa ima sejna soba veliko mizo, se najpomembnejsi gost usede nasproti
najpomembnejSega gostitelja in ne na njegovo desno stran (Seligman, 1999, str. 92-93).

Vecino sestankov se za¢ne z vljudnostnim pogovorom. Po vsej verjetnosti vas bodo
vpraSali, kakSna je bila vasa pot na Kitajsko, ali ste si ogledali kakSne turisti¢ne
znamenitosti v mestu, ipd. (Seligman, 199, str. 94-59). Med govorom nasprotne stranke je
zelo nevljudno skakati v besedo s postavljanjem vpraSanj. ZapiSite si jih in vpraSajte ob
koncu govora. Govorite jasno in razlo¢no, uporabljajte enostavne stavke brez narecij. Ob
koncu dovolite nasprotnim strankam, da prve zapustijo sobo (Verstappen, 2008, str. 58—
59).

V kolikor na poslovnih sreCanjih podajate predstavitev, uporabljajte le ¢rno in belo
podlago. V kitajski kulturi imajo dolo¢ene barve doloCene pomene, zato si ne zelite izbrati
»nesreéne« barve (Verstappen, 2008, str. 63). Med govorom ne kaZite s prstom, saj to
pomeni obtoZevanje nekoga, da je naredil nekaj narobe. Med govorom se ravno tako
izogibajte predolgim ofesnim kontaktom. V nasi kulturi oseba, ki te ne pogleda v o¢i, daje
vtis neiskerenosti, v kitajski kulturi pa velja predolg oCesen kontakt za neprimerno
ravnanje (Verstappen, 2008, str. 63—64).

Ko je sestanek zakljucen, je priporocljivo, da ponovite vse klju¢ne tocke, ki so bile
dogovorjene (Seligman, 1999, str. 105).

2.2.8 Banketi

Dandanes se posel premakne $ele ob obedu. Kitajci temu re¢ejo fan ju. Ce povabite
kitajske poslovne partnerje na vecerjo ali na kosilo, vam bo to pomagalo pri hitrejSi
sklenitvi posla (Parkinson, 20, str. 67).

Na formalnih banketih gostje navadno prejmejo vabilo, vendar Sele takrat, ko je udelezba
Ze bila potrjena s strani gosta. Na teh vabilih je napisana lokacija banketa, Cas, ura in ime
gostitelja. Ce je namen banketa v ¢ast delegacije, naj predstavniki pridejo na banket vsi
skupaj (Seligman, 1999, str. 134).

Vecerje se po navadi pri¢nejo med 18:30 in 19. uro in trajajo priblizno 2 uri, véasih tudi
dlje (Vesrstapen, 2008, str. 86). Seligman (1999, str. 156) pa pravi, da naj banketi ne bi
trajali ve€ kot uro in pol do dveh ur, zaCetek pa naj bi bil ob 18:00 ali 18:30.

Bodite toc¢ni. V kolikor pridete 15 minut prej, ne skrbite. Gostitelji imajo namrec¢ navado
priti nekoliko prej. Ta cas boste ugodno izkoristili za predstavljanje preostalim
udelezencem. Vecerje se nahajajo v restavracijah za veliko mizo. V¢asih boste imeli
zasebno sobo; ¢e gre za vecji banket, se zna zgoditi, da boste imeli celotno nadstropje
restavracije. PocCakajte, da vas gostitelj posede. Na Kitajskem obstaja hierarhicna
porazdelitev. Tradicionalno je sedeZ na sredi mize, obrnjen proti vratom, namenjen
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Gastnemu gostu. Ta Castni gost sedi nasproti gostitelja. Ce Gastnega gosta ni, sedi na
Castnem sedezu gost, ki je na najvisjem polozaju. Drugi najpomembnejsi gost bo sedel levo
od Castnega gosta. V kolikor ima gostitelj pomisleke glede razporeditve, bo goste posedel
po starosti. Naj opozorim, da ta pravila ne veljajo povsod. V Shandongu sedi gostitelj na
sedezu za mizo, ki je najbolj oddaljen od vrat, Castni gost pa sedi na desni strani gostitelja
(Vesrstapen, 2008, str. 86). Oziroma, kot opisuje Seligman (1999, str. 136-138);
najpomembnejSi gost sedi desno od glavnega gostitelja. V kolikor imata prevajalca, le-ta
sedi v njuni neposredni bliZini. Drugi najpomembnejSi gost bo sedel levo od gostitelja ali
kje drugje v neposredni blizini, da bo prav tako lahko delezen pogovora. Ce je miz veg,
potem je glavna miza tista, ki je najdlje oddaljena od vrat. Glavni gost sedi najdlje od vrat,
tako, da je pogled usmerjen proti vratom ali v nekaterih primerih na glavno prizorisée ali
oder, v kolikor so predvidena kak$na dogajanja.

Obicajno so prve minute namenjene sploSnemu kramljanju. Gostitelj nato re¢e »Bian chi,
bian shuo«, kar pomeni, nadaljujmo pogovor ob hrani (Seligman, 1999, str. 136).

Med samim obedom bo najprimerneje, ¢e posnemamo gostitelja. Tradicionalno naj bi
gostitelj prvi zacel jesti in piti. Obi¢ajno boste postrezeni z ve¢ razlicnimi jedmi. Pazite, da
se s prvimi jedmi ne najeste do sitega, ker je nevljudno, da zavrnete naslednje jedi. Ce
pustimo za sabo prazen kroznik, v nasi kulturi velja, da je bil obed okusen. Na Kitajskem
pa je ravno obratno. Ce za sabo pustimo prazen kroZnik pomeni, da nam ni bilo na voljo
dovolj hrane in da se nismo nasitili. Gostitelj tako izgubi »obraz«. Da se bi gostitelj izognil
takemu dogodku, bo obicajno narocil veliko preve¢ hrane, kot bi jo bili gostje zmozni
pojesti. Vljudno bo, da poskusite del vsake jedi, ki vam je na voljo (Verstappen, 2008, str.
87-88).

Riz ponavadi postrezejo proti koncu obeda. Povsem vljudno je, ¢e natakarja prosite, da
vam prinese skodelico riZa Ze prej (Verstappen, 2008, str. 88).

Jedi, kot so Skoljke in raki, jeste z rokami, zraven pa boste imeli postrezene skodelice tople
vode ali ¢aja, v katerih si lahko potem umijete roke (Verstappen, 2008, str. 88).

Pri nas postrezejo z juho na zacetku, na Kitajskem pa jo boste dobili proti koncu obeda, da
»zapolni prazne luknje« (Verstappen, 2008, str. 88).

Ce boste med jedjo svoj kroznik popolnoma izpraznili, je navada, da vam gostitelj
ponovno nalozi hrano. Ce je to hrana, ki je ne marate, jo potisnite na rob kroznika.
Delovati mora, kot da ste jo poskusili. Poskusili naj bi tudi vsako jed, ki je servirana. Ce je
to hrana, ki se vam gnusi (ribja glava, morski polz, pecen Skorpijon) ali vam jo je moralno
sporno poskusiti (meso psa, zarodek piS€anca v jajcu), potem bo boljsa manira, da jo
vljudno odklonite, kot pa da vam poide ves apetit za mizo (Seligman, 1999, str. 145-147).
Pazite, da svojega kroznika povsem ne izpraznite, ker gostitelj s tem razume, da vam ni
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ponudil dovolj hrane (Verstappen, 2008, str. 105). Ko boste siti, poskrbite, da na robu
kroznika ostane majhna koli¢ina hrane. S tem pokazete, da ste se najedli in da imate hrane
veé kot dovolj (Seligman, 1999, str. 145-147).

Mogoce boste opazili, da nekateri udelezenci mecejo kosti, Skoljke ali kles¢e raka kar na
tla ali jih preprosto odloZijo na mizo. To je manira, Ki se je pogosto drzZijo, sploh kadar gre
za manj formalne bankete. Na formalnih banketih obi¢ajno postrezejo kroznik, kamor se te
kosti odlagajo, osebje pa jih sproti odnasSa iz mize (Seligman, 1999, str. 150). Ni pravila, s
katere strani vam osebje streZe. Lahko je to iz leve ali desne strani (Seligman, 1999, str.
151). Ne bodite preseneceni, ko boste videli udelezenca govoriti s polnimi usti, kako sreba
juho, rigne, kaslja ali glasno kihne. Na Kitajskem to ni noben tabu (Seligman, 1999, str.
151). Ce vam kak kos hrane po nesre¢i pade na tla, se ga ne trudite pobrati. Pustite ga na
tleh. Ce vam padejo na tla palicice, jih poberite in prosite osebje, da jih zamenja
(Seligman, 1999, str. 152).

Sladice niso v tak$ni navadi kot pri nas. Nekatere restavracije z njimi sicer postrezejo,
ampak niso prevec sladke, ker imajo Kitajci drugacen okus za sladko (Verstappen, 2008,
str. 88).

Banket se koncuje, ko je servirana sladica (lahko je to tudi sadje) in vroCe brisae za
brisanje rok (Verstappen, 2008, str. 88).

Ob koncu obeda vam bodo na voljo zobotrebci, da si ocistite zobe morebitnih ostankov
hrane. Poskrbite, da s prosto roko, medtem ko Cistite, pokrijete pogled na zobe (Seligman,
1999, str. 152).

Ni olikano, &e gostitelj nakazuje gostu odhod. Ce ste z drugimi gosti s Kitajske, sledite
njihovemu odhodu, ¢e pa ste sami, ne posedajte predolgo in odidite kmalu po zakljucku
obeda. V nasi kulturi je sicer nevljudno oditi takoj po obedu, na Kitajskem pa je to naravno
(Verstappen, 2008, str. 89). Banketi obi¢ajno trajajo najdlje do 21. ure. Ko osebje postreze
s sladico, to pomeni konec banketa. Lahko se postreze Se ¢aj in osvezilni robéek za roke,
nato pa je zazeleno, da gostje odidejo. Zahvalite se za obed v imenu svoje skupine in
pohvalite hrano. Lahko uporabite besedo »chi bao le« (angl. »eaten one's fill«), kar
pomeni, da ste se do sitega najedli. V¢asih, sploh kadar je zbranih ve¢ ljudi, pa gostitelj
preprosto vstane. Takrat naj bi gostje odsli, ¢etudi je na mizi Se hrana. Glavni gostitel]
goste pospremi do vrat (Seligman, 1999, str. 156-157). Gostitelj gostom zazeli Se lahko
no¢, racun pa placa Sele, ko vsi gostje odidejo. Ni olikano, da se pred gosti poravnava
racun (Verstappen, 2008, str. 89).

Palicice - Ce niste vesci jesti s pali¢icami, je dovoljeno, da prosite za vilice. Vendar boste
ne glede na to, kako obvladate pali¢ice, z uporabo pali¢ic pri obedu pokazali, da ste se
pripravljeni uciti kitajske kulture (Verstappen, 2008, str. 92). V kolikor vseeno ne zelite
jesti s pali¢icami, lahko zaprosite osebje za vilice. V kolikor se zgodi, da vilic nimajo, si
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vseeno lahko pomagate z zlico. Je nekoliko neelegantno, ampak ¢e zares ne znate jesti S
pali¢icami, ne boste z uporabo zlice ni¢ huje kr$ili poslovnega bontona. Redko pa boste ob
obedu videli noZ. Noz smatrajo kot oroZje in ne sodi za mizo. Vsa hrana se pripravi Ze tako
narezano, da noZa niti ne boste potrebovali. NoZ se izjemoma ponudi ob koncu obeda, po
navadi ob serviranju sadja, od katerega si odrezete manjSe kose (Seligman, 1999, str. 143,
144).

Ni primerno, da pali€ice zapicite v hrano: pali¢ice so simboli¢no podaljSek nasega jezika in
se uporabljajo zato, da se hrana z njimi prime. Vsako hrano je mogocle zagrabiti s
pali¢icami. Izjeme so kaksni vecji kosi, recimo jastog, surovo jajce (Vesrtapen, 2008, str.
92-94). Ko jeste riz, drzite skodelico z levo roko tako blizu ust, da lahko z desno roko s
pali¢icami nosite riz v usta (Verstappen, 2008, str. 92). Rezance lahko s paliCicami
razrezete, medtem ko jih nosite v usta (Verstappen, 2008, str. 92). Zraven vsake jedi
obic¢ajno sodi vecja Zlica ali palic¢ice. Uporabite le ta pribor in si hrane ne nalagajte s
pali¢icami, s katerimi jeste, ker je to manj higieni¢no (Verstappen, 2008, str. 94). Ko
prenehate jesti, polozite pali¢ice na stojalce, nikoli pa jih ne postavite vzporedno na
skodelico (Verstappen, 2008, str. 94).

Pogovorne teme na banketih - naceloma velja, da se med hranjenjem ne pogovarjate o
poslu. Obed je ¢as, ko ustvarite socialno vez (Verstappen, 2008, str. 98). Primerne teme za
pogovor so teme, opisane v poglavju »Predstavljanje«.

Pitje in nazdravljanje - ko nazdravljate s kitajskimi poslovnimi partnerji, si prisluzite
nekaksen bonus. Ce nocete piti, bodo razumeli, da nekaj prikrivate in da se bi zaradi pitja
alkohola izdali. Pod vpra$aj bo postavljena tudi va3a moskost. Zenske naj bi spile en ali
dva kozar¢ka, medtem ko si jih moski lahko privoiéijo veé. Ce Zenska nazdravlja
moSkemu, si s tem ne bo prisluzila enakega spoStovanja, kot bi si ga z nazdravljanjem
prisluzil moski (Verstappen, 2008, str. 101).

Nazdravlja se s pivom v manjsih kozarcih, izre¢e se gambei, kar v dobesednem prevodu
pomeni »osusi kozarec« (angl. dry glass), pri nas pa bi rekli »do dna« (angl. bottoms up).
V¢asih pa se nazdravi tudi z Zganjem, ki vsebuje 80 % alkohola (Verstappen, 2008, str.
101-103). Prvi vedno nazdravi gostitelj, nato pa nazdravlja, kdor Zeli. Nazdravite lahko
celotni mizi ali le enemu ali dvema posameznikoma (Seligman, 1999, str. 156). Ce nocete
piti, bo najbolje, da to poveste ze na zacetku obeda, z izgovorom, da zaradi zdravstvenih
razlogov ne smete piti alkohola. Ce imate alkohola dovolj, se lahko umaknete tako, da
enostavno recete, da je za vas to prevec alkohola in da bo to vas zadnji kozarec, in vsem
nazdravite na sre¢o. Obstaja tudi beseda suiyi, kar pri nas pomeni »kar po domace«
(Verstappen, 2008, str.101-103). Seligman (1999, str. 155) uporablja termin say suiyi
(angl. at will ali as you please). Verstappen naprej opisuje, da ta izraz pomeni, da vam ni
potrebno povsem izprazniti kozarca, spijete lahko, kolikor zelite. Enako velja za gostitelja:
¢e izrece to besedo, potem tudi njemu ni potrebno spiti vsega. PriCakujte, da bodo vsi
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nazdravljali z enako pijaco. Ni torej vljudno narociti to¢aju, naj vam prinese dolo¢eno pivo
ali zganje, ki je drugacno od pijace ostalih gostov (Verstappen, 2008, str. 101-103). Za
tiste, ki ne pijejo alkohola, je primerno nazdravljanje tudi z brezalkoholno pijaco (Fox,
2008, str. 50). Nikoli ne pozabite, da lahko pijete Sele potem, ko prvi nazdravi gostitelj.
Pomembno je, da alkoholnih pija¢ ne pijete sami, brez nazdravljanja. Izjema so pivo in
brezalkoholne pijace. Nikoli ne natakajte pijace samemu sebi. Celo za caj velja, da vam
skodelico napolni nekdo drug, najbolje kar gostitelj. Ce ste Zejni, pa nihée ne opazi vasega
praznega kozarca, ga nalijte nekomu drugemu. To dejanje pomeni, da kar storite drugemu,
Zelite tudi zase, zato bodo tudi vas kozarec nemudoma napolnili (Seligman, 1999, str. 156).

Sprostitev izven sestankov - zna se zgoditi, da vas poslovni partner povabi na druZenje po
obedu. Obicajno so to masaza ali karaoke. Zgodi pa se tudi, da vas peljejo v klub s
hostesami (Verstappen, 2008, str. 107).

Na Kitajskem imajo veliko masaznih salonov, na voljo so odli¢ni maserji. Ni posebnega
bontona, le sledite temu, kar pocnejo drugi. V kolikor greste na masazo stopal, priCakujte
vecjo sobo, kamor greste skupaj z gostitelji. Usedete se na stol, maserji vam zmasirajo
noge, vi pa med sabo pokramljate. Pri masazi hrbta so sobe lo¢ene, Zenske so v drugem
prostoru kakor moski (Verstappen, 2008, str. 107).

Ce vas gostitelj povabi na karaoke, se potrudite, da zapojete vsaj eno pesem. Obi¢ajno so
to angleske, kitajske in japonske pesmi. Naloga gostitelja je, da pokrije vse raune. Zato je
neprimerno, da se potegujete za racun, ali Se hujSe, da si ga delite. Nekateri karaoke Stejejo
za nizkocenovno obliko zabave, zato ne bodite vi prvi, ki predlaga ta nalin zabave
(Verstappen, 2008, str. 104). Cetudi ne znate peti in nimate posluha, se vseeno potrudite,
da zapojete vsaj eno pesem. Ko boste namre¢ pozneje poslusali ostale, boste videli, da
niste edini brez posluha. VaSe navduSenje in odkritost sta v tej obliki zabave bolj
pomembna kakor va$ posluh in ritem za petje (Seligman, 1999, str. 158). Edini pravili, ki
drZita pri karaokah, sta, da so na vrsti vsi, ki Zelijo peti, in da ne silite tistih, ki peti ne
zelijo. Na koncu morate zaploskati vsakemu, to je dobremu ali slabemu pevcu (Seligman,
1999, str. 159).

Ni skrivnost, da vas nekateri poslovni partnerji utegnejo peljati v sprostitvene klube. Klubi
s hostesami so razvpiti v Hong Kongu, Tajvanu in na Kitajskem. Hostese strezejo pijaco,
gostje jih za druzbo pri mizi placajo od minute do minute ali jim kupujejo precenjene
pijace. Nekatere so na voljo tudi za spolne storitve v prostorih kluba ali izven. Sprejemajo
kreditne kartice, racun pa uredijo diskretno tako, da v raCunovodstvu podjetja ni razvidno,
za kaksne vrste usluge je Slo (Verstappen, 2008, str.107-108).
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2.2.9 Povabljeni ste na vecerjo na dom

Sicer je za Kitajce to nenavadno, ampak zna se zgoditi, da vas povabijo na vecerjo k sebi
domov. (Seligman, 1999 str. 133). Ce vas torej povabijo na svoj dom, pridite to¢no ob
dogovorjeni uri, ni¢ prej. Ne pozabite si sezuti ¢evljev. Kitajski bonton doloc¢a, da s sabo
prinesete darilo. Primerna in standardna darila so: sadje, biskvit ali sladki priboljski.
Dovoljeno je tudi Zganje, ampak prej se prepricajte, da ga gostitelj pije. Nikoli povsem ne
izpraznite kroZnika. Pohvala hrane je zazelena (Verstappen, 2008, str. 105). Seligman
(1999, str. 125) za darilo odsvetuje rezano cvetje, ker bi to nekatere asociiralo na pogreb.
Ce je darilo zavito, naj ga gostitelj ne bi odvil pred vami, razen ¢e mu vi izrecno reéete, da
Zelite, da ga odpre.

2.2.10 Ce ste gostitelj vi

Ko vas je gostitelj povabil na banket, ste mu ob koncu banketa rekli hvala. Po tem ni
potrebno posiljati nobenih drugih pismenih ali telefonskih zahval, kot je obicaj pri nas.
NajprimernejSa oblika zahvale je, da mu banket vrnete tako, da ste gostitelj vi. Seveda to
ne velja za primere, ko obiScete poslovne partnerje na Kitajskem le za en dan, takrat niti ni
v vasi moc¢i, da bi banket lahko vrnili (Seligman, 1999, str. 159-160).

Pred dolocitvijo datuma, kraja in ure banketa prej povprasajte po ustreznosti svoje kitajske
partnerje. Zna se namre¢ zgoditi, da organizirate banket ob nesre¢nem dnevu ali ob
drzavnem prazniku. Da ne bi vas predhodni gostitelj izgubil »obraza«, naj bo restavracija,
kjer organizirate banket, podobnega ranga, kamor vas je povabil gostitelj. VV kolikor ga
povabite v boljSo restavracijo in zapravite za banket ve¢ denarja, bo vas predhodni gostitel;
razumel, da za vas ni dovolj dobro poskrbel. Kitajci ne marajo preve¢ zahodne hrane. Pred
izbiro restavracije ne bo odvec¢, ¢e povabljence kar direktno povprasate, katero restavracijo
priporocajo in kakSna hrana je najbolj zazelena. Ker ste organizator banketa, pridite 30
minut pred dogovorjeno uro (Verstappen, 2008, str. 106).

Po tem, ko ste izbrali restavracijo za odvijanje banketa, se je potrebno z vodjo restavracije
dogovoriti 0 podrobnostih. Priporoceno je, da rezervirate privaten prostor. Nato dolocite
ceno, ki ste jo pripravljeni placati na osebo — biaozhun. Restavracija vam bo ponudila
mozne menije, Vi pa izberete tistega, ki se vam zdi najboljsi. Vsi meniji imajo zadostno
koli¢ino hrane po osebi, razlika je le v vsebini hrane. Vsota biaozhun ne vpliva na koli¢ino
hrane, pa¢ pa na sestavine. Drazji, kot je biaozhun, bolj eksoti¢ne jedi bodo postrezene, kar
se kaze na vi§ji kvaliteti banketa. V ceno biaozhuna ni vkljucena pijaca. Le-ta se racuna po
postrezeni koli¢ini. Iz menija ne izkljucite morskih polzev ali ribje glave, ker Kitajci to radi
jedo (Seligman, 1999, str. 161-162).
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Glejte, da bodo gostje, ki jih gostite, pospremljeni od vrat restavracije do vrat zasebnega
prostora, kjer se bo banket odvijal. Pazite, da boste takrat vi Ze tam in jih boste ustrezno
sprejeli. Posesti jih morate ustrezno po njihovem polozZaju. Ce niste prepri¢ani, na kaksnem
poloZaju je vsak posameznik, se o tem pozanimajte, Se preden jih posedete. Bodite pozorni:
¢e gost izprazni kroznik, mu ga dolozite s hrano, ¢e izprazni kozarec, mu dolijte pijace
(Seligman, 1999, str. 164).

Kitajci, sploh tisti, ki so prvi¢ v doloceni drzavi, bodo navduSeni, ¢e bodo sprejeti v vas
dom. Izredno jih zanima, kako in Kkje Zivite. Pri¢akovali bodo, da bodo ta ¢as doma tudi
vasa druzina in otroci (e jih imate) (Seligman, 1999, str. 233). Ce jim boste za veéerjo
ponudili ribo, bo to zelo dobra izbira jedi. Riba na Kitajskem namre¢ predstavlja obilno
bogastvo ter blaginjo. Ko boste postregli z njo, poskrbite, da bo glava pecene ribe obrnjena
k najpomembnejsemu gostitelju (Vollmer, 2012, str 18). Ce povabite goste k sebi na dom,
se izogibajte postrezbi mlecnih izdelkov. Veliko Kitajcev namre¢ ne prebavlja laktoze. Ne
pozabite: kot gostitelj ste vi prvi, ki nazdravljate, zac¢nete jesti in koncate obed ni¢ prej kot
30 minut po zadnjem serviranju jedi (Verstappen, 2008, str. 107).

2.2.11 Poslovna darila

Na Kitajskem je uradno prepovedano dajati darila, ker obdarovanje enacijo S
podkupovanjem. Obdarovanje z darili lahko vodi do uspeSnega tveganja ali pa do
kriminalnega dejanja (Verstappen, 2008, str. 110, 111). Sicer pa dandanes na Kitajskem
dopuscajo darila v vrednosti 25 USD ali manj (Seligman, 1999, str. 167). Seligman je
mnenja, da se praksa obdarovanja z darili razlikuje od pravil. Zato je tezko podajati
to¢nejSe smernice glede obdarovanja, razen Ce se ne bojite tveganja, Ki temelji na
podkupovanju. Se najbolje bo, &e se na sestanku ali na banketu vsem v ekupi podari eno,
skupno darilo. Lahko pa se podari manjSe darilo vsakemu posamezniku, vendar vrednost
ne sme biti prevelika (Seligman, 1999, str. 169). Velja pravilo, da ¢e nekoga obdarujete,
zavezete prejemnika, da vam vrne darilo v enaki vrednosti. Najboljsa izbira darila je unikat
necesa iz vaSega podjetja ali drzave. Raje vzemite darila za celotno ekipo, s katero
poslujete, kot le za dolo¢enega posameznika. Darila v tem primeru predajte vodji ekipe.
Povejte 3e, da darila prihajajo od podjetja, ki ga predstavljate. Ce pa vseeno Zelite dati
darilo dolo¢enemu posamezniku, mu darilo predajte na samem, v duhu prijateljstva in ne v
duhu podjetja. Ce ravnate drugade in darilo predate samo dolodeni osebi javno, potem ga
spravite v zadrego zaradi o¢itanja podkupovanj (Verstappen, 2008, str. 110, 111).

Darilo poklonite z obema rokama, tako kot bi poklonili poslovno vizitko. Ne bodite
razoCarani, ¢e prejemnik vaSe darilo zavrne. Kitajci po bontonu darilo trikrat zavrnejo,
preden ga vzamejo. Vztrajajte pri ponujanju darila in ko ga prejemnik kon¢no sprejme,
izkazite hvaleZnost. Vljudno je, &e darilo prejemnik odpre $ele po vasem odhodu. Ce vam
kdo drug podari darilo, ga enako prej trikrat zavrnite z izgovorom, da si darovalec ne bi
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smel delati stroskov zaradi vas. Nato ga prejmite z obema rokama in dovolj je, ¢e recCete
preprosto hvala (Verstappen, 2008, str. 111, 112).

Primeren cas, ko izro¢imo skupno darilo, je: ob nazdravljanju na banketu ali tik pred
odhodom iz banketa. Pri ve¢jemu Stevilu prejemnikov pa je povsem primerno, ¢e darilo
polozimo na njihovo mesto na banketu. Na taksnih formalnih srecanjih darila obi¢ajno ne
zavrnemo (Seligman, 1999, str. 176).

Primerna darila so dober konjak ali kaksno drugo priznano Zganje v kakovostni embalazi,
kakovostno pisalo (¢rnilo nikakor ne sme biti v rdeci barvi), majhni solarni kalkulatorji, ali
drugi elektronski predmeti (\VVerstappen, 2008, str. 112).

Primerna darila za Zenske so set li¢il, kakovostna krema za obraz ali parfum priznane
blagovne znamke (Seligman, 1999, str. 174).

Ce poklanjate darilo celotni organizaciji, so primerna umetniska darila, po moZnosti
narejena v vasi drzavi, ali darilo, ki je znacilno za vaSo drZavo ali regijo. Najbolj idealna
darila so slika lokalnega umetnika ali knjiga s prelepimi fotografijami vaSe drzave
(Seligman, 1999, str. 172).

Darila, ki jih damo ve¢ osebam v organizaciji, ne smejo biti velike vrednosti. Vsebujejo naj
logotip podjetja. Primerna darila so vZzigalnik za cigarete, metri, majhne svetilke, Zepni
nozicek, poceni digitalne ure, usnjeni rokovniki, majice in kape, vendar pazite, da niso
zelene barve (Seligman, 1999, str. 173).

Primeri slabih daril so Skarje, noz, ali druga ostra orodja, slamnati sandali, ure
(simbolizirajo pogreb), zepni robci v beli, modri ali ¢rni barvi (barve, ki simbolizirajo
ogreb) in podarjanje katerihkoli predmetov v koli¢ini $tiri (Verstappen, 2008, str. 113).
Seligman (1999, str. 174) dodaja, da so slaba darila rezano cvetje in zelene kape, katere
simbilizirajo moza nezveste Zene. Brown, (2006, str. 30) pa omenja kot slabo darilo Se belo
ali rumeno cvetje.

Darila zavijte v mo¢no rdeco barvo, ¢e vam zmanjka papirja, je zadosti rdeca pentlja. Tudi
ostale barve so v redu, nikoli in nikdar pa ne zavijte darila v belo barvo, ker predstavlja
pogreb in Zalovanje (Seligman, 1999, str. 175). Verstappen (2008, str. 133) dodaja, da se
izogibajte zavijanja v ¢rno barvo, ki prav tako simbolizira pogreb. Brown (2006, str. 25)
razlaga, da vecina Kitajcev darila zavija v rdeco, rumeno ali v roza barvo, kajti te barve so
barve veselja.

V rdecih kuvertah se navadno poklanja denar. Kitajci za rojstni dan, novo leto ali poroko
velikokrat podarijo kar denar. Koli¢ina denarja je po navadi v srecni Stevilki (Verstappen,
2008, str. 116).
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2.2.12 Napitnine

Napitnine so zaradi korupcije na splosno nezazelene. V velikih hotelih so sicer
sprejemljive. V kolikor boste v dvomih, raje vpraSajte vaSe spremljevalce (Verstappen,
2008, str. 89). Na celini sicer napitnine Se nikoli niso bile kaznovane. Na splosno so vse
usluge Ze vstete v ceno (Seligman, 1999, str. 178). Ce bi vseeno radi poklonili napitnino
zaradi dobro opravljene storitve, storite to na samem. Prisoten ne sme biti nihée, sploh ne
sodelavci, nato poklonite denar ali takSno darilo, ki je dovolj majhno, da se skrije npr. v
hla¢ni Zep (Seligman, 1999, str. 171).

2 POZNAVANJE IN UPORABA KITAJSKEGA POSLOVNEGA
BONTONA MED MLADIMI SLOVENSKIMI POSLOVNEZI -
EMPIRICNA PREVERBA

2.1. Naért in izvedba raziskave

2.1.1 Namen in cilji raziskave

Namen raziskave je ugotoviti:

o Ali mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju poznajo kitajski poslovni
bonton;

e Ali mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju v praksi uporabljajo
kitajski poslovni bonton;

e Ali uporaba kitajskega poslovnega bontona pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem
poslovnem okolju in na poslovne stike.

S to raziskavo bom pridobila podrobnejsi vpogled v trenutno stanje, kako mladi slovenski
poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju razumejo in uporabljajo kitajski poslovni
bonton. 1z pridobljenih odgovorov bom ugotavljala, kako se mladi zavedajo poslovnega
bontona, kakSen odnos imajo do njega, ali ga uporabljajo v vsakodnevni praksi, in kako
menijo, da le-ta vpliva na poslovne stike, poslovanje ali na ugodnosti.

Dodatna vpraSanja, ki se pojavljajo pri raziskavi poznavanja in uporabe Kitajskega
poslovnega bontona mladih slovenskih poslovnezev v kitajskem poslovnem okolju:

e Kje uporabljajo kitajski poslovni bonton;

e Ali v praksi uporabljajo nove, drugacne nacine kitajskega poslovnega bontona od
predpisanega;

e Ali si zelijo v podjetju dodatnega izobrazevanja na temo kitajskega poslovnega bontona;
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¢ Kje so se naucili kitajskega poslovnega bontona;

e Kateri nacin izobrazbe kitajskega poslovnega bontona je bil najboljsi in katerega
priporocajo drugim poslovnezem;

¢ Kje se nahaja organizacija, v kateri delujejo;

o Kaksna je njihova funkcija v podjetju;

e Kolikokrat obiskujejo Kitajsko;

e Koliko ¢asa ze poslujejo v Kitajskem poslovnem okolju;

e Kako pogosto so zadnji dve leti v stiku s kitajskimi poslovnimi partnerji.

Cilj raziskave je torej ugotoviti, ali in kako dobro mladi slovenski poslovnezi v kitajskem
poslovnem okolju poznajo kitajski poslovni bonton, ali ga v praksi uporabljajo ter
dokazati, kako uporaba vpliva na poslovanje, poslovne partnerje, nadrejene in na
sodelavce. Na podlagi pridobljenih podatkov Zelim bralcu dodatno predstaviti predloge za
izboljSavo poznavanja kitajskega poslovnega bontona.

2.1.2 Ciljna skupina

Raziskovalno vpraSanje se nanaSa na mlade slovenske poslovneze, ki delujejo v Kitajskem
poslovnem okolju. Kot mlade slovenske poslovneze opredeljujem generacijo Y. Razli¢ni
avtorji razli¢no klasificirajo generacijo Y glede na letnico rojstva:

e Od 1981 do 2000 (Erjavsek, 2005, str. 58-59).
e 0Od 1982 do 1994 (Lyon in drugi, 20086, str. 93).
e 0Od 1980 do 2000 (Zemke, Raines & Filipczaki, 2000, str. 3).

V populacijo »mladi slovenski poslovnezi« uvrs€am generacijo, rojena v letih 1980-2000,
o0z. tako imenovano generacijo Y. Z anketnimi vpraSalniki, izvedenimi v letu 2016, bom
tako zajela starost anketirancev med 16 in 36 leti.

Generacija Y so otroci bumerjev in zgodnjih x-erjev. Znacilno za njih je, da spadajo v svet
visoke tehnologije in novega optimizma (Zemke, Raines & Filipczaki, 2000, str. 3). Ta
generacija uporablja socialna omrezZja Facebook, Twitter, LinkedIn, je dobro informirana
in med sabo virtualno povezana (Anantatmula & Shrivastav, 2012, str. 12). S pripadnikom
generacije Y je najlaZje priti v stik preko spletnih omrezij. Ne moti jih, da svojega
prijatelja ne srecajo v zivo (Roos, 2016, str. 2). So prva generacija, ki je odrascala s
tehnologijo (racunalniki in digitalnimi mediji), zato cenijo moznosti svetovnega spleta
(Bostjancic, 2011, str. 44). So zelo odprti in tolerantni do drugih oseb. Podpirajo razli¢nost,
ne obsojajo drugih. Cenijo izobrazbo, ucijo se vse Zivljenje, tudi ob delu (Hoff, 2016 str.
3-5). Kot pomembno ugotovitev za generacijo Y naj omenim Se ugotovitev Stevensona
(2008), da generaciji Y primanjkuje bontona obnaSanja pri mizi, pri osebnih stikih in pri
oblacenju.
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Kot delujoce v kitajskem poslovnem okolju uvrS¢am mlade slovenske poslovneze, ki
bodisi Zivijo na Kitajskem bodisi le obCasno obiskujejo poslovne partnerje ali pa z njimi
komunicirajo zgolj prek verbalnih in/ali neverbalnih virov.

2.1.3 Metodologija raziskave

Empiri¢ne raziskave lahko izvedemo s pomod¢jo kvantitativnih ali kvalitativnih metod.
Engel in Schutt (2005, str. 16) sta opredelila razliko med kvalitativnim in kvantitativnim
raziskovanjem glede na motive za raziskovanje in postavljene cilje raziskave:
Kvantitativno raziskovanje je navadno uporabljeno, kadar so motivi za raziskovanje
razlaga, opis ali evalvacija neCesa. Najbolj vsakdanji motiv za kvalitativno raziskavo pa je
preiskovanje necesa. Medtem, ko je cilj kvantitativnih raziskovalcev dosec¢i objektivna in
zanesljiva spoznanja, ki bi natan¢no izrazala tisto, kar se v proucevani situaciji dogaja, je
navadno cilj kvalitativnih raziskovalcev dojeti avtenticno razumevanje druzbenih procesov
oz. skupin, ki so predmet proucevanja, ne glede na kategorije, ki bi jih predhodno dolo¢il
raziskovalec, ampak z vidika proucevanih oseb.

Moja raziskava temelji na kvalitativni raziskovalni metodi v obliki anketnega
vpraSalnika in pogovornega intervjuja. Kot Ze reCeno, je kvalitativno raziskovanje
raziskovalni pristop, ki pri zbiranju in analiziranju podatkov poudarja besede. Gre za
induktiven, konstruktivistiCen in interpretativen raziskovalni pristop, ki ima naslednje
glavne poudarke: videti svet skozi o€i proucevanih oseb, opisovanje in upoStevanje
konteksta, poudarjanje procesa, in ne le kon¢nih rezultatov, proznost ter oblikovanje
konceptov in torij kot rezultatov raziskovalnega procesa (Byrman, 2004, str. 266). Za
kvalitativno raziskovanje je znacilna interpretativna paradigma, kar pomeni, da daje
poudarek na proucevanje subjektivnih dozivetij posameznika in na ugotavljanje pomena, ki
ga posameznik pripisuje dogodkom. Subjektivni pogled raziskovalca na proucevano
situacijo ne sme biti zanemarjen. Pri analiziranju zbranih podatkov ne uporabljamo
statisti¢nih postopkov. Kvalitativno empiricno raziskovanje poteka kot Studija majhnega
Stevila primerov, zato so tudi tehnike zbiranja podatkov prilagojene za analizo manjSega
obsega (Vogrinc, 2008, str. 14)

En del kvalitativnih podatkov sem izbrala z metodo anketiranja (spletna anketa) mladih
slovenskih poslovnezev, ki delujejo v kitajskem poslovnem okolju. Spletna anketa se
uvrS¢a med racunalniS§ko podprto samo izpolnjevanje, ki zahteva dostop do interneta.
Anketirance na razlitne nacine pozovemo, naj izpolnijo spletni vprasalnik preko
elektronske poste, spletnem strani ali kakega drugega medija. Njihovi odgovori se
avtomatsko shranijo na streznik izvajalca ankete (Bregar, OgrajenSe & Bavdaz, 2005, str
90).
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Spletno anketo sem izbrala prav zato, ker se vpraSanja nanaSajo na mlade, moja
proucevana skupina pa je generacija Y. Znacilno za njih je namre¢, da spadajo v svet
visoke tehnologije (Zemke, Raines & Filipczaki, 2000, str. 3) in uporabljajo rac¢unalnik,
pametne telefone, socialniaomrezja, Facebook, Twitter, LinkedIn, (Anantatmula &
Shrivastav, 2012, str. 12). Z njimi je najlazje priti v stik preko spletnih omreZij (Roos,
2016, str. 2). Glavna prednost spletnih anket pa ni bila le visoka uporaba interneta med
mladimi, Ki so v tem primeru predmet raziskovalne skupine, temve¢ tudi hitrost izvedbe in
enostavnost izpolnitve s strani anketiranca.

Da bi zapolnila luknje pri spletni anketi in prisla Se do nekoliko globljih podatkov, ki jih v
spletni anketi zaradi standardiziranih tipov vprasanj ne bi mogla pridobiti, sem uporabila Se
metodo intervjuja in sicer sem se odlocila za nestandardiziran intervju oz. pogovorni
intervju. Intervju je ena izmed najpogosteje uporabljenih tehnik zbiranja podatkov.
Uporablja se v kvantitativnem in kvalitativnem raziskovanju. Intervju je tehnika zbiranja
podatkov s pogovorno komunikacijo. Je pogovor med dvema osebama, od katerih
spraSevalec spraSuje in postavlja vprasanja, vprasanec pa nanje odgovarja (Sagadin, 1995,
str. 101). Med intervjujem mora biti spraSevalec pozoren na vse odzive vpraSane osebe, ne
samo na njene verbalne odgovore, ampak tudi na neverbalno komunikacijo (Vogrinc,
2008, str. 100).

Intervjuje v grobem delimo na individualne ali skupinske; nestrukturirane (globinske),
strukturirane ali delno strukturirane; standardizirane ali nestandizirane intervjuje. Za
nestandardizirani intervjuju velja, da se spraSevalcu ni treba strogo drzati navodil za
izvedbo, kajti dovoljuje posredovanje spraSevalca v primeru nerazumevanja vprasanja s
strani izpraSevanca. Nestandardizirani intervju je blizje pogovoru, kjer lahko spraSevalec
prosto pomaga izpraSevancu pojasniti pomen vpraSanja. Slednjemu pravimo tudi drugace:
pogovorni intervju (Bregar, Ograjensek & Bavdaz, 2005, str. 83, 84).

Za ucinkovito izpeljavo intervjuja je pomembna temeljita priprava spraSevalca.
Raziskovalec mora natan¢no in konkretno opredeliti cilje intervjuja. Le ¢e popolnoma ve,
kaj bo raziskoval, bo vedel, katere podatke potrebuje, katere osebe mora intervjuvati in
kak$na vpraSanja jim mora postaviti. V svoji pripravi na intervju mora skrbno in natan¢no
analizirati strokovno in znanstveno literaturo o obravnavani temi, vklju¢no s porocili o
raziskavah, ki so ze bile opravljene na obravnavano temo. Med prebiranjem literature se
namre¢ lahko pojavijo Stevilne zamisli za izpeljavo intervjuja. K pripravam na intervju
sodi tudi pridobivanje ustreznih oseb za pogovor. Izbrane osebe je treba za sodelovanje
motivirati in z njimi vzpostaviti odnos, ki bo temeljil na medsebojnem sposStovanju in
zaupanju. Njun odnos mora biti vljuden, ne sme pa prerasti v prijateljski odnos, saj mora
raziskovalec ohraniti razdaljo, ki mu omogoca kriticen odnos do povedanega. (Vogrinc,
2008, str. 113-114).
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2.1.4 Raziskovalno vprasanje

Temeljno raziskovalno vpraSanje: Poznavanje in uporaba kitajskega poslovnega bontona
med slovenskimi poslovnezi pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju.

Dodatna raziskovalna vpraSanja: Mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem
okolju poznajo Kitajski poslovni bonton; Mladi slovenski poslovnezi v Kkitajskem
poslovnem okolju poznajo in v praksi uporabljajo Kitajski poslovni bonton; Mladi
slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju so mnenja, da uporaba kitajskega
poslovnega bontona pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju in na
poslovne stike.

2.1.5 lzvedba raziskave

Spletna anketa — razdelila sem jo na 3 dele. Glede na to, da je v Sloveniji bolj malo
teCajev na temo kitajskega poslovnega bontona, sem pri¢akovala, da posameznik ne bo
mogel tocno klasificirati samega sebe kakor dobrega ali slabega poznavalca kitajskega
poslovnega bontona.

Zato je bil prvi del spletne ankete sestavljen iz 20 vpraSanj na temo poznavanja kitajskega
poslovnega bontona. Z izpolnitvijo teh vpraSanj je bilo mogoce oceniti, kako dobro
posameznik pozna kitajski poslovni bonton. Vprasanja so bila sestavljena iz knjig:

e »Chinese business etiquette: a guide to protocol, manners, and culture in the People's
Republic of China« avtor Scott D. Seligman, 1999.

e »Chinese Business Etiquette and Culture«, avtor Kevin B. Bucknall, 1999.

e »Chinese business etiquette« avtor Stefan H. Verstappen, 2008.

Drugi del spletne ankete se je nanaSal na posameznikovo zaznavanje vpliva in uporabe
kitajskega poslovnega bontona. Analiza odgovorov je pokazala, kako pomemben je
poslovni bonton v praksi za posameznika; kaj meni o tem, da vpliva na nadrejenega,
poslovnega partnerja, sodelavca; kje v praksi ga uporablja; ali vpliva na sklepanje posla in
ugodnosti; ter ali si posameznik Zeli dodatnega izobrazevanja na temo Kkitajskega
poslovnega bontona. Naslednji sklop je sestavljal ugotovitve, kje se je posameznik naucil
kitajskega poslovnega bontona in katere nacine ucenja bi priporocal ostalim slovenskim
poslovnezem.

Tretji del sklepne ankete pa se je nanaSal na podatke o anketirancu. Kljub nagovoru pred

reSevanjem spletne ankete, da je spletna anketa namenjena le generaciji Y, (mladim

slovenskim poslovnezem, starimi od 16 do vkljuc¢no 36 let), jih je bilo med anketiranci kar

nekaj iz generacije X (od 37-73 let). Te ankete sem izkljucila, ker se glavno raziskovalno
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vpraSanje nanasa le na mlade slovenske poslovneze. 1z analize sem izkljucila tudi tiste, ki
Se nikoli niso poslovali v kitajskem poslovnem okolju. Ta del je vseboval Se spol ter
podatke o organizaciji in posameznikovemu delu, poloZaju v podjetju, pogostost stikov s
kitajskimi poslovnimi partnerji oz. izkuSenost poslovanja v kitajskem poslovnem okolju in
letno Stevilo obiskov na Kitajsko.

Anketo sem testirala tako, da sem jo preizkusila med 3 znanci iz tega podroé¢ja. Najpre;j
sem $la do prvega, ga prosila, da na glas misli, medtem ko izpolnjuje anketo. Po postopkih
sva §la Cez celo anketo. Popravljeno sem testirala pri drugemu znancu in nato Se pri
tretjemu, dokler se mi je anketa zdela popolna. Spletno anketo sem nato ustvarila preko
orodja En Klik Anketa — 1nka spletne ankete, kjer so se nato tudi zbirali odgovori
respondentov.

Povabilo k izpolnitvi spletne ankete sem poslala preko elektronskih sporo¢il, in sicer
slovenskim podjetjem, ki delujejo na kitajskem trgu, to so uvozniki iz Kitajske (415
korespondentov), izvozniki na Kitajsko (257 korespondentov) in slovenska podjetja na
kitajskem trgu (14 korespondentov). V bazo teh kontaktnih elektronskih sporo¢il sem
dostopala na spletni strani www.sloexport.si. Ker pa je s pripadniki generacije Y najlazje
priti v stik preko spletnih omreZij, sem objavila povabilo k izpolnitvi Se na socialnih
omrezjih — Facebook: »Slovenci v Sanghaju« (159 korespondentov), »Kitajska Studija«
(1202 korespondentov), »Sinologi« (190 korespondentov), »Slovenci v tujini« (890
korespondentov), »Revija Direktor« (597 korespondentov), »Casnik Finance« (7337
korespondentov); ter na spletni forum: Med.Over.Net, (neznano St. korespondentov). Tiste
poslovne partnerje, prijatelje in sorodnike, Ki so ustrezali profilu anketiranca, sem osebno
zaprosila za izpolnitev spletne ankete 0z. za posredovanje ankete ustreznemu profilu.

Spletna anketa je bila izvedena v ¢asu od 18. maja 2016 in je trajala do 18. avgusta 2016.
Najvecji odziv je bil v prvih dveh tednih od dneva ustvaritve. Kasneje je zanimanje upadlo,
za to sem ponovno vljudno pozivala k izpolnitvi. Popolno in ustrezno je bilo na koncu
izpolnjenih le 30 od 99 anket. Opazila sem, da je bilo ve¢ anket pred¢asno zakljucenih, ko
je respondent priSel do vprasanj kot so starost in spol. Te ankete sem morala zavrniti, kajti
v tem delu sta bila kljuéna podatka, pomembna za analizo: starostna skupina in dolzina
poslovanja v kitajskem poslovnem okolju. Kljub uvodnemu nagovoru, da je spletna anketa
namenjena le starostni skupini med 16 in 36 let, ki posluje v kitajskem poslovnem okolju,
jih je bilo priblizno 30 % taksnih, ki so bili starejSi od 36 let ali pa niso imeli nikakrsnih
izkuSenj v kitajskem poslovnem okolju (zanimala so jih le vprasanja). Tudi teh anket nisem
upostevala pri raziskavi, ¢eprav bi bilo zanimivo medsebojno primerjati satarostni skupini
generacije X in'Y.

Pogovorni intervju - testirala sem ga na enak nacin kot spletno anketo. Pred izvedbo
intervjuja sem se pripravila tako, da sem se dodobra pozanimala o podro¢ju tematike, na
podlagi katere je intervju potekal. Intervjuvance sem iskala preko prijateljev, sorodnikov,
sodelavcev, prijateljev in znancev. Nekaj teh je pobudo k intervjuju zavrnilo, ker so se
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¢utili, da nimajo dovolj znanja o kitajskem poslovnem bontonu. Ker se o tej tematiki nikoli
niso izobrazZevali, namre¢ niso niti vedeli, ali so dovolj izkuSeni, da bi bili pripravljeni
odgovoriti na zastavljena vpraSanja. Zato so pogovorni intervju raje zavrnili, kot bi se
spravili v zadrego.

Uspelo mi je pridobiti dva pogovorna intervjuja. Oba sta bila izvedena ob osebnem
sreCanju. Eden je bil opravljen v sejni sobi podjetja, drugi v kavarni v blizini podjetja.
Pogovorna intervjuja sta bila posneta s pametnim telefonom. Obema intervjuvancema je
bila zagotovljena anonimnost. Najprej sem se predstavila, opisala raziskavo in vlogo
intervjuja v njej, predstavila sem cilje intervjuja, poudarila pomembnost njegovega/njenega
sodelovanja. Obrazlozila sem tudi, zakaj sem vkljucila ravno njega/njo. Povedala sem,
koliko ¢asa bo intervju priblizno potekal ter vprasala, ali ga lahko posnamem s pametnim
telefonom.

Oba intervjuvanca spadata v starostno skupino generacije Y. Oba imata za sabo par let
izkuSenj v kitajskem poslovnem okolju.

Prva intervjuvanka (v nadaljevanju imenovana A) je Zenskega spola, opravlja funkcijo
nabavnega referenta v slovenskem mednarodnem podjetju. V kitajskem poslovnem okolju
deluje okoli 7 let, s kitajskimi poslovnimi partnerji posluje fizi¢no z obiski in na daljavo
preko elektronskih sporocil, Skypa in telefona. Stiki s poslovnimi partnerji so v njeni
sluzbi vsakodnevni.

Drugi intervjuvanec (v nadaljevanju imenovan B) je moskega spola, opravlja funkcijo
direktorja v slovenskem izvoznem podjetju. Njegova naloga je iskanje kupcev in nabava
dolo¢enih delov iz Kitajske, ki jih uporabljajo v proizvodnji. Prodajne in nabavne
zadolZitve usklajuje na nacin, da v posamezno sluzbeno pot na Kitajsko zdruZi obstojece in
potencialne kupce ter obstojeCe dobavitelje. V kitajskem poslovnem okolju deluje
priblizno 9 let. S Kitajci komunicira fizi¢no in na daljavo: preko elektronskih sporo¢il,
telefonov in preko osebnih srecanj. S Kitajskimi poslovnimi partnerji je v stiku povprecno
trikrat na teden. Kitajsko obiskuje povpre¢no enkrat letno.

2.2 Ugotovitve ter diskusija rezultatov raziskave

2.2.1 Spletna anketa

Demografski podatki: vsi respondenti so stari od 16 do 36 let in spadajo v generacijo Y.
Posamezniki, ki niso ustrezali tej starostni skupini, so bili izlo¢eni Ze pred zacetkom
analize. 43 % je moskih in 57 % je zensk. V nadaljevanju sledujo rezultati spletne ankete.
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90 % mladih slovenskih poslovneZev deluje v organizaciji, ki se nahaja v Sloveniji, 10 %
pa v organizaciji na Kitajskem. Funkcije, ki jih opravljajo, so razli¢ne: menedzer, logistik,
tolma¢, prodajni referent, nabavni referent, vodja nabave, direktor, vodja projektov,
prevajalec, izvoznik, komercialist.

Spodnja slika (slika 1) nazorneje prkazuje, kako pogosto posameznik obiskuje Kitajsko:

Slika 1: Kitajsko obiskujem:

Vsaj enkrat letno

Vec krat letno

Nikoli

Zivim na Kitajskem

"1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

60 % Kitajsko obiskuje na vsakih par let, 17 % vsaj enkrat letno, 10 % veckrat letno, 10 %
nikoli, 3 % pa Zivijo na Kitajskem.
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Spodnja slika prikazuje, koliko ¢asa posameznik Ze posluje v kitajskem poslovnem okolju:

Slika 2: Koliko casa Ze poslujete v kitajskem okolju?

Vec kot 8 let

Vec kot 4 leta

Vec kot 1 leto

Manj kot 1 leto

'”E

Nikoli

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

43 % posluje na Kitajskem vec kot 8 let, 20 % vec kot 4 leta, 23 % vec kot 1 leto, 13%
manj kot 1 leto (tisti, ki so obkrozili, da Se nikoli niso poslovali v kitajskem poslovnem
okolju, so bili izloceni iz analize).

Spodnja slika nazorneje prikazuje, kako pogosto je posameznik v stiku s kitajskimi
poslovnimi partnerji zadnji dve leti:

Slika 3: Kako pogosto ste v stiku s kitajskimi poslovnimi partnerji (zadnji 2 leti)?

Redno (vsak dan v delovnem tednu)

Obcasno (1-2 krat tedensko)

Priloznostno (nekajkrat mesecno)

Redko (nekajkrat letno)

Nikoli

‘II|E

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
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37 % je zadnji 2 leti redno v stiku s kitajskimi poslovnimi partnerji (vsak dan v delovnem
tednu), 27 % obcasno (1-2 krat tedensko), 17 % priloznostno (nekajkrat mesecno) ter 17 %
redko (nekajkrat letno), 3 % oziroma eden pa nikoli. Slednjega namenoma nisem izkljucila
iz raziskave. Predvidevam, da je pred dvema letoma ali ve¢ zamenjal zaposlitev oz. je
prenehal opravljati funkcijo v kitajskem poslovnem okolju, ali pa gre za Studenta, ki Se
nima zaposlitve na tem podroc¢ju, vendar je poznavalec kitajskega poslovnega bontona.

Izmed vseh 30 respondentov prav nihée ni odgovoril, da kitajski poslovni bonton zelo
dobro pozna. Le 23 % respondentov je odgovorilo, da se strinjajo, da poznajo kitajski
poslovni bonton. 47 % respondentov je odgovorilo, da se niti ne strinjajo niti strinjajo, da
poznajo Kitajski poslovni bonton. 20 % je mnenja, da kitajskega poslovnega bontona ne
poznajo. 10 % je mnenja, da ga sploh ne poznajo. Skupaj je torej ve¢ respondentov, ki ne
poznajo kitajskega poslovnega bontona (30 %), kot pa respondentov, ki trdijo, da ga
poznajo (23 %). To pomeni, da ne poznajo kitajskega poslovnega bontona dovolj
dobro, kajti vecina (47 %) mladih slovenskih poslovnezev, ki delujejo na kitajskem
trgu, se niti ne strinja niti strinja, da poznajo kitajski poslovni bonton, pretehta pa 30
% tistih, ki kitajskega poslovnega bontona ne poznajo.

Odgovori respondentov, ki so trdili, da poznajo kitajski poslovni bonton, so preverjeno
drzali glede na pozitivno oceno iz prvega dela spletne ankete. Vecina respondentov je
namre¢ doseglo pozitivne rezultate: 13, 15, 16, 19 in 20 od vseh moznih 20 to¢k. Zgolj en
respondent pa je Kljub trditvi, da pozna kitajski poslovni bonton, dosegel le 11 od skupaj
20 toc¢k, kar ni ustrezalo njegovi trditvi, da pozna kitajski poslovni bonton, zato sem ga
ro¢no vnesla v skupino nepoznavalcev (se niti ne strinjam niti strinjam). Vsi preostali
respondenti, ki so pozitivno izpolnili test iz prvega dela ankete, so se naucili kitajskega
poslovnega bontona samostojno iz c¢lankov, knjig in interneta, sproti v kitajskem
poslovnem okolju (na terenu s strankami), s pomocjo druge osebe (sodelavec, nadrejent,
prijatelj), na izobrazevanju ali delavnici v sklopu podjetja, nekdo pa se ga je naucil v
sklopu Studija. Ugotovila sem, da je skupno za to skupino, da so vsi redno v stikih s
kitajskimi poslovnimi partnerji, oziroma da so zadnji dve leti z njimi v stiku vsak delovni
dan. Druga skupna tocka te skupine je, da v kitajskem poslovnem okolju delujejo ve¢ kot 4
oziroma ve¢ kot 8 let, Kitajsko pa obiskujejo na vsakih par let ali veckrat letno. Izjema je
le en respondent, ki se je kitajskega poslovnega bontona naucil v ¢asu Studija; ta v
kitajskem poslovnem okolju deluje manj kot 4 leta oziroma ve¢ kot 1 leto, 1-2 krat
tedensko. VVsem respondentom iz te skupine je tudi skupno, da v praksi uporabljajo kitajski
poslovni bonton, kajti pri vpraSanju »v praksi uporabljam kitajski poslovni bonton« so prav
vsi obkrozili »se strinjam«. Funkcije oziroma oddelki, v katerih ti posamezniki delujejo,
so: marketing, direktor, nabavni referent, prodajni referent, izvoznik ter marketing in
razvoj.

Tisti, ki trdijo, da ne poznajo kitajskega poslovnega bontona pa izhajajo iz poklicev:
menedzer, logistik, tolmac¢, vodja projektov, prevajalec, referent logistike (prodaja,
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operativa, servis), menedZer logistike, kontrolor v proizvodnji, vodja nabave, komercialist,
direktor in nabavni referent. Glede na te podatke ni bilo mogoce to¢no ugotoviti, kaksno
funkcijo v podjetju opravljajo ljudje, ki bolje poznajo kitajski poslovni bonton.

Ugotovila sem tudi, da nekateri posamezniki, ki trdijo, da ne poznajo Kkitajskega
poslovnega bontona, le-tega v resnici poznajo bolje, kot sami mislijo, saj so prvi sklop
vpraSanj opravili pozitivno, z ve¢ kot 13 to¢kami od skupaj 20.

Vsi, ki poznajo kitajski poslovni bonton in so tudi pozitivno opravili test, so obkrozZili
odgovor, da ga v praksi tudi uporabljajo. To je 23 % respondentov. Dodatno pa sta dva
respondenta obkroZila, da v praksi uporabljata kitajski poslovni bonton, ¢eprav njuno
poznavanje ne zados$ca ustreznemu znanju (33 %). Tisti, ki se ne strinjajo, da poznajo
kitajski poslovni bonton, so logi¢no obkrozili, da v praksi niti ne vedo niti vedo, ali ga
uporabljajo ali ne, ali pa so obkrozili, da ga ne uporabljajo. Skupaj je torej 33 %
respondentov, ki v praksi uporabljajo kitajski poslovni bonton, 0 % se povsem strinja, da
ga uporabljajo, 43 % se niti strinja, niti ne strinja, 20 % se jih ne strinja, 3 % se jih sploh ne
strinja. Prevladuje torej 43 % takih, ki ne vedo, oz. se niti ne strinjajo niti strinjajo, da v
praksi uporabljajo kitajski poslovni bonton, preostalih 23 % pa zagotovo ve, da ga v praksi
ne uporabljajo. 1z tega sklepam, da mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem
okolju v praksi ne poznajo in ne uporabljajo kitajskega poslovnega bontona.

23 % se jih povsem strinja, da nepoznavanje kitajskega poslovnega bontona vodi do izgube
posla, 40 % se jih s tem strinja, 17 % se jih niti ne strinja niti strinja, 17 % se jih ne strinja,
3 % pa se jih sploh ne strinja.

30 % respondentov se povsem strinja, da se jim zdi, da je kitajskim poslovnim partnerjem
uporaba kitajskega poslovnega bontona pomembna, 53 % se jih s tem strinja, 7 % se jih
niti ne strinja niti strinja in 10 % se jih ne strinja. Nih¢e ni obkrozil moznosti »se sploh ne
strinjam.

Respondenti menijo, da se nadrejenim zdi uporaba poslovnega bontona pomembna: 20 %
se jih s tem povsem strinja, 40 % se jih strinja, 20 % se jih niti ne strinja niti strinja, 10 %
se jih ne strinja in 10 % sploh ne strinja.

Respondenti menijo, da se sodelavcem zdi uporaba poslovnega bontona pomembna: 10 %
se s tem povsem strinja, 33 % se jih strinja, 37 % se jih niti ne strinja niti strinja, 3 % se jih
ne strinja, 17 % se jih sploh ne strinja.

Skupaj je torej 63 % respondentov, ki trdijo, da nepoznavanje kitajskega poslovnega
bontona lahko vodi do izgube posla ali ugodnosti. 73 % se zdi, da je kitajskim poslovnim
partnerjem uporaba kitajskega poslovnega bontona pomembna, 60 % meni, da je bonton
pomemben nadrejenim, 43% pa meni, da je ta pomemben sodelavcem.
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Na podlagi teh podatkov lahko povem, da so mladi slovenski poslovnezi v kitajskem
poslovnem okolju na sploSno mnenja, da uporaba kitajskega poslovnega bontona
pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju. Pozitivno vpliva tudi na
poslovne stike: poslovne partnerje, nadrejene in na sodelavce.

Dodatne ugotovitve, ki sem jih ugotovila pri mladih slovenskih poslovnezih v
kitajskem poslovnem okolju: Ugotovila sem, da nekateri v praksi uporabljajo nove,
drugacne nacine poslovnega bontona od predpisanega: 7 % se jih s tem povsem strinja, 23
% se jih s tem strinja, 23 % se jih niti ne strinja niti strinja, 40 % se jih s tem ne strinja, 7 %
se jih sploh ne strinja. Ce povzamem, pridemo do 30 % taksnih, ki v kitajskem poslovnem
okolju uporabljajo svoj nacin kitajskega poslovnega bontona.

57% bi si v podjetju Zelelo dodatnega izobraZzevanja na temo Kitajskega poslovnega
bontona. 30 % je vseeno, 20 % pa dodatnega izobraZzevanja ne Zeli.

Spodnja slika prikazuje, kje mladi slovenski poslovnezi navadno uporabljajo Kitajski
poslovni bonton:

Slika 4: Kje uporabljate kitajski poslovni bonton? (mozna izbira vec¢ odgovorov)

Pri poslovnih partnerjih

Pri ljudeh, ki jih 8e ne poznam dobro
Povsod v ktajskem okolju, kjer je le mozno
Le na formalnih srecanjih

Pri ljudeh, ki so na visokih polozajih

Pri nadrejenih

Nikjer, ker to ni najpomembnejSa stvar pri
poslovanju s Kitajsko

Pri sodelavcih

Drugo

0 5 10 15 20 25

Kitajski poslovni bonton respondenti uporabljajo najveckrat pri poslovnih partnerjih (20-
krat). Uporabljajo ga tudi pri ljudeh, ki jih Se ne poznajo dobro (13-krat), povsod v
kitajskem okolju, Kkjer je le mozno (13-krat). 10 klikov je bilo pri uporabi kitajskega
poslovnega bontona le na formalnih srecanjih. 5 klikov pri ljudeh, ki so na visokih
polozajih, 2 klika pri nadrejenih, 1 klik pri sodelavcih ter 1 klik nikjer, ker to ni
najpomembnejsa stvar pri poslovanju s Kitajsko.
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Spodnja slika prikazuje, kje so se respondenti naucili kitajskega poslovnega bontona:

Slika 5: Kje ste se naucili kitajskega poslovnega bontona? (mozna izbira vec¢ odgovorov)

Sproti na terenu v kitajskem okolju

Samostojno iz ¢lankov, knjig in interneta

S pomocjo druge osebe (sodelavec, nadrejeni,
prijatelj...).

Na izobraZevanju ali delavnici v sklopu Studija

Drugo

Na izobraZevanju ali delavnici v sklopu podjetja

Na izobrazevanju ali delavnici v prostem Casu

)
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Najvec respondentov (16) se je kitajskega poslovnega bontona naucilo sproti na terenu v
kitajskem okolju. U¢ili so se ga tudi iz ¢lankov, knjig in interneta (8), na izobrazevanju ali
delavnici v sklopu Studija (6), s pomo¢jo druge osebe (sodelavec, nadrejeni, prijatelj) (7).
ManjSina (2) se je naucila kitajskega poslovnega bontona na izobrazevanju ali delavnici v
sklopu podjetja. Le eden se ga je ucil na izobrazevanju ali delavnici v prostem ¢asu. Eden
se ga je naucil v sklopu Studija, eden pa se ga sploh nikjer ni ugil.

Respondenti so oznacili kot najboljSe nacine izobrazbe oziroma ostalim slovenskim
poslovnezem priporoc¢ajo sledeCe uéne metode: izobrazevalne delavnice v sklopu podjetja,
izobrazevanje sproti iz prakse ali od izkusenih sodelavcev, iz ¢lankov in knjig, z obiskom
Kitajske, z zaCetnim osnovnim tecajem, preden se posameznik odpravi na Kitajsko,
izobrazevanje v prostem casu.

2.2.2 Pogovorni intervju

Oba intervjuvanca trdita, da se nista nikoli izobrazevala na temo Kkitajskega poslovnega
bontona. Celotno znanje sta pridobila z izkuSnjami direktno v Kitajskem poslovnem okolju.
Zato nista prepricana, ali kitajski poslovni bonton poznata dovolj dobro.

Prosila sem ju, da izpolnita test iz poznavanja kitajskega poslovnega bontona, ki je bil
uporabljen v prvem delu spletne ankete. Intervjuvanka A je dosegla 14 to¢k od moznih 20.
Intervjuvanec B pa 13 od moznih 20. S tem lahko ocenim, da oba intervjuvanca poznata
kitajski poslovni bonton v zadostni meri.



Intervjuvanka A se predhodno ni pripravila in seznanila s kitajskim poslovnim bontonom,
preden je prvi¢ stopila v stik s kitajskimi poslovnimi partnerji. Nikoli se Se ni udeleZila
izobraZevanj na to temo, vendar se ji zdi, da je s svojimi izkusnjami pridobila neko znanje
na tem podrocju, to so kljucne oblike kitajskega poslovnega bontona. Ne ve natan¢no, kje
dela napake, ker jo je redko kakSen poslovni partner sam opozoril na nepravilnosti. Iz
preteklosti pravi, da se je preko izkuSenj naucila marsiesa v zvezi s kitajskim poslovnim
bontonom. Na primer, v preteklosti je osebe naslavljala po imenih namesto po priimkih.
Poslovnim vizitkam ni nikoli posvecala posebne pozornosti, izrocala jih je z eno roko,
v¢asih po njih celo pisala. V¢asih je pisala nekatere stavke v elektronskih sporocilih z
velikimi ¢rkami, to pa Kitajci razumejo kot kric¢anje in dojemajo kot neprimerno. Pravi, da
so bili s kitajskimi poslovnimi partnerji neko¢ na poslovni vecerji, kjer so se tudi
fotografirali. Ko se je vrnila v Slovenjo, je imela navado zahvaliti se gostitelju za sprejem.
Enako je naredila tudi tokrat, zraven pa priloZila skupinsko fotografijo s poslovne vecerje.
Od poslovne partnerice je dobila odgovor, da so bili vsi veseli njenega obiska, vendar naj
slike v prihodnje raje zadrZi zase, ker so privatne narave. V preteklosti se je iz izkuSenj
naucila veliko stvari, kar zadeva kitajski poslovni bonton, zato jo lahko ocenjujem kot
zadostno poznavalko kitajskega poslovnega bontona.

Intervjuvanec B se prav tako ni predhodno pripravil in seznanil s kitajskim poslovnim
bontonom, preden je prvi¢ stopil v stik s kitajskimi poslovnimi partnerji. Veliko ga je
naucil sodelavec, ko sta $la na sluzbeno pot. Nikoli se ni dodatno izobrazeval na temo
Kitajskega poslovnega bontona, zato ne more trditi, da ga pozna. Prav tako tudi njega
ocenjujem kot zadostnega poznavalca kitajskega poslovnega bontona.

Noben od obeh intervjuvanih mladih slovenskih poslovnezev, ki deluje v Kitajskem
poslovnem okolju, ne trdi, da pozna kitajksi poslovni bonton. Nobeden od njiju se ni
nikoli izobrazeval na temo kitajskega poslovnega bontona. Vse izkudnje sta pridobila
iz izkuSenj v kitajskem poslovnem okolju, test pa je pokazal, da poznata osnove
kitajskega poslovnega bontona v komaj zadostni oceni. Ué¢enje na podlagi izkuSenj Se
ne pomeni, da posameznik pozna Kitajski poslovni bonton, ker ne zaznava storjenih
napak, niti ni 0 njih obvescen.

Intervjuvanka A ne ve, ali kitajski poslovni bonton uporablja ali ne, ker ne pozna to¢nih
pravil. Zdi pa se ji, da pozna tiste najbolj kljucne oblike kitajskega poslovnega bontona in
jih v praksi tudi uporablja, sploh na formalnih sre¢anjih. Ko so formalnosti koncane,
kitajskega poslovnega bontona ne uporablja vec, Se vedno pa ostane prijazna in spostljiva.
Intervjuvanec B trdi, da ne pozna kitajskega poslovnega bontona, ker se ni nikoli
izobrazeval na to temo, zato tudi ne ve, ali v praksi uporablja pravilne metode. V praksi se
obnasa sprosc¢eno oz. tako, kot se je v vseh letih poslovanja naucil.
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Ker intervjuvanca nista prepricana, ali poslovni bonton poznata v zadostni meri, ga v
praksi niti ne moreta uporabljati. Poleg tega je ocena njunega poznavanja ocenjena
»le« zadostno.

Intervjuvanka A meni, da poznavanje kitajskega poslovnega bontona nima vpliva na
nabavni posel. Nasprotno meni za prodajne posle. Pravi, da bodo Kitajci spregledali
napake pri obnaSanju, v kolikor imajo od tebe korist. Pri raznih ugodnostih pa poznavanje
kitajskega poslovnega bontona vpliva v tej meri, da bolj kot bo$ prijazen do poslovnega
partnerja in bolj kot bo$ z njim navezal prijateljski stik, bolj se bo zate zavzel v primeru
raznoraznih komplikacij, to¢nosti dobavnih rokov, kvalitete in pogajanj ob morebitnih
napakah blaga. Pravi, da se poslovni partnerji drZijo bontona in so do tujcev na splosno
zelo spostljivi in prijazni. Kitajski poslovni partnerji so po njenem mnenju izredno odprti
do tujih kultur in oprostijo marsikatero napako pri poslovnem bontonu. Poleg tega so
izredno prilagodljivi. Njihov odnos ni vedno strogo posloven, zelo radi poudarjajo
prijateljske stike. Tujce in naSe napake sprejemajo izredno dobro. V¢asih je imela obcutek,
da je s svojim vedenjem koga presenetila. Zacutila je, da se je kdo kdaj zdrznil, vendar jo
je le redko kdo o tem opozoril. Kot primer navaja predstavljanje, poslovne sestanke in
vecerje.

Intervjuvanec B meni, da na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju in na poslovne stike
vpliva simpati¢nost. Pravi, da ¢e si nekomu Ze na zacetku antipaticen, mu mora$ ponuditi
zares dobro ceno, kvaliteto in pogoje, da posel steCe. Ne zaveda se, da bi zaradi
nepoznavanja kitajskega poslovnega bontona ze kdaj izgubil posel, Ceprav je bil ze veCkrat
zavrnjen s strani Kitajcev, vendar ne zaradi obnaSanja pac pa zaradi cene. Ob vpraSanju, ¢e
je kdaj s svojim vedenjem Kitajske poslovne partnerje presenetil in kako je to vplivalo na
nadaljnjo poslovanje, je odgovoril z »mogoce, ampak tega ne vem«. Bil je tudi Ze
presenecen nad obnaSanjem kitajskih poslovnih partnerjev, stvari pa si razlaga s tem, da so
pa¢ drugac¢ni kot mi. Na sploSno meni, da kitajski poslovni bonton sam po sebi ni tako
pomemben. Zanj ima vecji pomen Kitajska kultura in raznolikost pogajanj v kitajskem
poslovnem okolju. Razmislja, da kitajski poslovni bonton za njegovo organizacijo ni
bistven del posla. Ce ¢as omogoca, naj se posameznik nanj pripravi, drugace pa se mu zdi
bolj smiselno poglobiti v pomembnejSe zadeve.

Oba intervjuvanca sta na sploSno mnenja, da uporaba kitajskega poslovnega bontona
pozitivno vpliva na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju. Intervjuvanka A meni,
da Kitajski poslovni bonton vpliva na prodajni posel in na nekatere ugodnosti
nabavnega posla. Meni tudi, da pozitivho vpliva na poslovne stike, in sicer pri
raznoraznih uslugah, kadar se kaksSna stvar zakomplicira. Intervjuvanec B pa je
malce drugadnega mnenja, in sicer pravi, da Kitajski poslovni bonton nima tako
velikega vpliva, da bi vplival na veje poslovne dejavnike. Pomembnejsi od
poslovnega bontona se mu zdijo poznavanje kitajske kulture, raznolikost pogajanj in
simpati¢nost posameznika. Vendar kljub temu meni, da se kitajski poslovni bonton
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splaca obvladati, ¢e tako dopusSca cas in Ce je posameznik Ze osvojil druge,
pomembnejSe dejavnike od poslovnega bontona: kitajsko kulturo ter Kkitajski
pogajalski slog.

Dodatne raziskovalne ugotovitve pogovornega intervjuja - intervjuvanka A Kitajski
poslovni bonton primerja s Tajvanom, Singapurjem in z Malezijo. Intervjuvanec B pa ne
ve to¢no, mnenja je, da si je po poslovnem bontonu najbrz podobna vsa Azija.

Intervjuvanka A razli¢nost poslovnega bontona povezuje z vero. Zanjo imajo razli¢na
verstva doloc¢ene vedenjske lastnosti: budisti, taoisti, muslimani, kristjani ali ateisti imajo
razli¢en pogled na svet in tako se kaze tudi v njihovem obnaSanju. Zgodilo se ji je, da so jo
v muslimanskem poslovnem svetu nekateri nerazgledani starejSi moski podcenjevali,
ignorirali ali v nekem konkretnem primeru celo ponizevali z grdimi besedami na racun
tega, da je samostojna poslovna Zenska. Na Kitajskem se ji to nikoli ni zgodilo, pa je
veliko poslovala z njimi. Kljub temu pa pravi, da prevladujejo tisti, ki posla ne jemljejo
preve¢ osebno in se tujcu v veliki meri vedenjsko prilagajajo. To velja Se posebno za tiste
Kitajce, ki hocejo pridobiti nek prodajni posel.

Intervjuvanka A pa je mnenja, da je stopnja razlike kitajskega poslovnega bontona v
primerjavi s slovenskim odvisna od tega, kaksen Clovek si in kako na te stvari gledas.
Kogar moti srebanje juhe, pljuvanje, laganje in prazne obljube, se mu bo ta razlika sprva
zdela ogromna. S¢asoma pa bo ugotovil, da velja pri obnasanju povsod po svetu enako
vodilo: bodi prijazen in spostljiv do soljudi, opazuj, prilagajaj se ti njim in ne pri¢akuj, da
se oni prilagajajo tebi. Ko bo prisel do te tocke, bo ugotovil, da bistvenih razlik ni, sploh ne
pri Kitajcih, ki so po njenem mnenju precej odprti do tujcev in ne bodo zamerili
ponesre¢enemu poskusu drZzanja pali¢ic. Posameznik mora le paziti, kaj govori, da ni takoj
prevec odprt in da ne posega preveé¢ v 0sebni prostor v smislu telesnih stikov.

Intervjuvanec B je mnenja, da so razlike kitajskega poslovnega bontona v primerjavi s
slovenskim precej velike. Meni, da se najvecje razlike pojavljajo pri poslovnem kosilu ali
vecerji. Glede poslovnih sestankov je mnenja, da potekajo podobno kot pri nas. Ena izmed
razlik je, da so v Sloveniji za pridobitev prodajnega posla dovolj Zze dobra cena, kvaliteta in
prodajni pogoji, na Kitajskem pa kljub vsemu temu tezko pridobi§ prodajni posel, ¢e te
nih¢e ne pozna, oz. ¢e te nih¢e ne priporoc¢i drugemu.

Intervjuvanka A se pred zacetkom poslovanja v kitajskem okolju ni posebno pripravljala
na poslovni bonton. Najve¢ se je naucila sproti, ampak preostalim poslovnezem vseeno
priporo¢a izobrazbo na temo kitajskega poslovnega bontona. Se posebej se morajo nanj
pripraviti prodajalci. NajboljSa metoda pa se ji zdi potovanje na sluzbeno pot s
sodelavcem, ki poslovni bonton obvlada. Priporofa Se sprotno izobrazevanje, branje
priro¢nika o kitajskem poslovnem bontonu in kako eno- do dvourno izobrazevanje na to
temo v sklopu podjetja. Meni, da se najve¢ nezadovoljstev in nesporazumov zgodi, ker
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Kitajci ne znajo re¢i »ne«. Pri nas se Steje, da nekaj drZi, ¢e to obljubis. Za kitajske
poslovne partnerje to ne velja. Ce reéejo, da bodo nekaj naredili ali da razumejo, potem ni
nujno, da je to res. Zmozni so se lagati brez slabe vesti. Pomembno je, da slovenski
poslovneZz pozna ta del njihove »pomanjkljivosti« in se poskuSa izogibati takSnim
nesporazumom s preverjanjem njihovega razumevanja. Glavna napaka slovenskih
poslovnezev je nerazumevanje njihove kulture, Se posebej na zacetku. Na koncu
intervjuvanka A priporoca izobrazbo na temo njihove kulture in nac¢ina poslovanja.

Intervjuvanec B se je kitajskega poslovnega bontona naucil od sodelavca z odhodom na
skupno sluzbeno pot. Po elektronskih sporocilih si je vedno dopisoval normalno, tako kot
pri nas. Ostalim poslovnezem priporo¢a, da naj najbolj izkuSen sodelavec pripravi
preostalim sodelavcem kratko predstavitev na temo kitajskega nacina poslovanja in
poslovnega bontona. Vseeno pa trdi, da kitajski poslovni bonton sam po sebi ni tako
pomemben. Meni, da se bi pred poslovnim bontonom slovenski poslovnezi morali udeleziti
izobraZzevanja na temo Kitajske kulture in kitajskega pogajalskega sloga. Kljub trditvi, da
pri njih poslovni bonton ni tako pomemben, vseeno razlaga, da so za glavne napake
slovenskih poslovnezev pri navezovanju stikov s poslovnimi partnerji krivi dejavniki, kot
s0: nepoznavanje kitajskega obnaSanja in previsoka pri¢akovanja. V tej tocki $e navaja, da
naj se slovenski poslovnezi ¢im bolje pozanimajo glede kitajskega poslovnega vedenja in
ko bodo enkrat poznali njihove znacilnosti, ne bodo ve¢ tako razocarani.

Ob vprasanju, Ce intervjuvanka A meni, da je uporaba kitajskega poslovnhega bontona
zastarela, je odgovorila, da ni. Povedala je, da je to del njihove kulture, ki ga je treba
sposStovati in se mu kot tujec prilagajati. Zanje bi prej rekla, da uporabljajo svoje nacine, ko
se sami poskuSajo prilagoditi nam, tujcem. Povedala je, da so jo Ze veCkrat peljali na
vecerjo v evropsko restavracijo, kjer so tudi sami poskusali jesti z vilicami. Nesre¢no so
zapicCili vilice v celo Zemljo, potem pa so se potrudili in jo pojedli iz nabodala vso
naenkrat. Nekateri uporabljajo celo ameriski stil poslovnega bontona: amerisko te
potrepljajo po rami, ¢eprav je za Kitajce znacilno, da ne marajo telesnih stikov. Potem si
doloc¢ajo evropska imena, kot so recimo Boris. To se intervjuvanki A zdi smesno, kajti
takSno ime Kitajcu sploh ne pristoji oz. ni v njihovem obicaju.

Porajalo se mi je dodatno raziskovalno vprasanje: intervjuvati sem poskusala tudi ucitelje
kitajskega poslovnega bontona v Sloveniji, da bi pridobila podatek o tem, kaksen tip ljudi
se odlo¢a za ucenje o kitajskem poslovnem bontonu, kakSne so najvecje pasti
nepoznavanja poslovnega bontona in kaksni ljudje se odlo¢ajo za tecaje, koliko so stari,
kakSen polozaj imajo v podjetju, ali gre za velika ali majhna podjetja, ali prihajajo iz
drzavnih sluzb itd. Kot prvo je teh te¢ajev pri nas zelo malo. Ce pa Ze so, so izvedeni
enkrat letno oziroma glede na povpraSevanje. Glede na to ucitelji teh tecajev niso znali
povedati, za kakSen vzorec gre. Uciteljica kitajskega poslovnega bontona je povedala, da
nima izkusenj o slovenskem poslovnem bontonu, zato nima strokovne podlage, kaksna je
temeljna razlika slovenskega in kitajskega poslovnega bontona. Ker tecaj izvaja le enkrat
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letno, ne ve, za kaksen tip u¢encev gre. Dobila pa sem podatek, da se malokrat zgodi, da se
podjetja odlo¢ijo za izobraZevanje svojih zaposlenih na temo Kitajskega poslovnega
bontona. Veckrat pa se odlocijo za teCaj kitajskega jezika in kulture. Zato je na trgu vec
tovrstnih tecajev: kitajski jezik, poslovna kitajs¢ina, kitajska kultura itd.

2.3 Priporocdila na podrocju ucenja kitajskega poslovnega bontona

Iz raziskave ugotavljam, da poznavanje in uporaba Kkitajskega poslovnega bontona v
doloc¢eni meri vpliva na poslovne stike in na poslovanje v kitajskem poslovnem okolju. Na
nekaterih poslovnih fakultetah $tudente Ze u¢ijo mednarodnega poslovnega bontona. Ce
vam ta moznost ni bila dana, imate na voljo Se veliko drugih naéinov pridobitve znanja.
Glede na pridobljene rezultate za boljSe poznavanja Kkitajskega poslovnega bontona
priporo¢am posameznim podjetjem sledeCe smernice ucenja:

Slika 6: Smernice ucenja: Kitajski poslovni bonton

Spletnikvizi
Kulturni
asimilator
(prilagodljivec)

Napredno ucenje

SMERNICE
Skupinsko uéenje UCENJA: KITAJSKI

v sklopu podjetja POSLOVNI

BONTON

Samostojno uéenje

Samostojno uéenjeiz
priroénikovin knjig
Samostojno uéenjeiz
interneta
Izkustveno Delavnice

ucenje Teéaji
Seminarji

* Delavnice
* Teéaji
*  Seminarji

Obisk kitajskega
poslovnega ckoljaz
izkugenim sodelavecem
PredstavitevizkuSenega
sodelavca
Individualnouéenje preko
prakse
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2.3.1 Izkustveno ucenje

Ugotovila sem, da se je najve¢ mladih slovenskih poslovnezZev naucilo poslovnega bontona
preko prakse — izkustveno ucenje: to je ucenje z delom in uéenje iz izkuSenj sodelavcev,
predvsem tistih, ki so v tujini Ze bili:

Obisk kitajskega poslovnega okolja z izkuSenim sodelavcem - iz analize sem ugotovila,
da je ta metoda ucenja kitajskega poslovnega bontona prisotna pri najveéjemu Stevilu
respondentov. Kitajsko poslovno okolje so obiskali z izkuSenim sodelavcem. Sami bi z
opazovanjem tezko in precej kasneje opazili kljuéne napake, ki jih po¢no v kitajskem
poslovnem okolju. Za kitajske poslovne partnerje na splosno velja, da tujca na morebitne
napake neradi opozarjajo, ker to uzali njihov mianzi (obraz). IzkuSen sodelavec pa
sodelavca s svojim zgledom opozori na razlicnosti. Prednost takSnega ucenja je prihranek
na Casu in denarju, ki bi jih drugace zapravili za delavnice, tecaje in izobraZevanja na temo
kitajskega poslovnega bontona. Slabost pa je, da se v primeru napa¢nega interpretiranja
izkuSenega sodelavca tudi drugi nauci napacnega stila poslovnega bontona.

Predstavitev izkuSenega sodelavca - naj najbolj izkuSen sodelavec pripravi kratko
predstavitev na temo kitajskega poslovnega bontona. Sodelavcem naj predstavi osnovne
znacCilnosti kitajskega poslovnega bontona, ki jith mora posameznik poznati. Doda naj Se
glavne razlike, nevarnosti in dogodke iz prakse, kjer je potrebna dodatna previdnost. Med
predstavitvijo naj predavatelj ustrezno vklju¢i primere iz prakse, udelezenci pa naj
poskusajo najti pravilne resitve. Idealno bi bilo, ¢e bi bila predavatelja dva: na eni strani
slovenski, na drugi strani pa izkuSenejSi Kitajski sodelavec.

Tak$na metoda ni draga, vendar zahteva Cas priprave predavatelja. Od predavatelja sta
samoumevno zahtevana priprava in pregled dolocene literature na temo Kkitajskega
poslovnega bontona, kar pa zmanjsuje napake napa¢nega interpretiranja izbrane tematike.

Individualno ucdenje preko prakse - to je najpoCasnejSa metoda ucenja Kkitajskega
poslovnega bontona in hkrati tudi najmanj uspeSna. Kot Ze omenjeno, sami tezko opazimo
svoje napake, kitajski poslovni partnerji pa nas na njih neradi opozorijo, zato traja dlje, da
se nau¢imo pravilnega obnaSanja, ¢e se vmes ne nauc¢imo celo napacnega. Glede na
podatke iz analize nepoznavanje kitajskega poslovnega bontona nima vpliva na dolzino
poslovanja v kitajskem poslovnem okolju, zato je ta metoda uspe$na le ob kombinaciji
dodatnega izobraZevanja na temo kitajskega poslovnega bontona.

2.3.2 Samostojno ucenje

Samostojno ucenje iz priro¢nikov in knjig - v slovensc¢ini $e ni na voljo tovrstnih knjig
in priro¢nikov oz. do danes prevodov $e nisem zasledila. V angle$¢ini pa je tovrstnih knjig
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in priro¢nikov veliko. Prednost je verodostojnost informacij, slabost pa potreben Cas ter
motivacija posameznika za prebiranje. Priporo¢am naslednjo literaturo:

e »Chinese business etiquette: a guide to protocol, manners, and culture in the People's
Republic of China« avtor Scott. D. Seligman , 1999.

¢ »Chinese Business Etiquette and Culture«, avtor Kevin B. Bucknall, 1999.

e »Chinese business etiquette« avtor Stefan H. Verstappen, 2008.

e »The Chinese Way of Doing Business: A Practical Guide to Chinese Business Culture
and Etiquette« avtorica Maggie Zhou-Mathews, 2015.

e »The Chinese Way in Business: Secrets of Successful Business Dealings in China«
avtor Boye Lafayette, 2013

Samostojno ucenje z interneta - na spletnih straneh se nahaja ogromno besedil na temo
kitajskega poslovnega bontona. Ob prebiranju sem Zal ugotovila, da nekateri podatki niso
toCni, zato je potrebna pazljivost pri nepoznanih avtorjih na spletnih straneh. Ustrezne
povezave, Kjer se posameznik lahko samostojno izobrazuje o kitajskem poslovnem
bontonu so:

¢ http://www.cyborlink.com/besite/china.htm

e https://www.travelchinaguide.com

¢ http://www.chinahighlights.com

Napisanih je bilo ze nekaj diplomskih nalog in magistrskih na temo kitajskega poslovnega
bontona v slovenskem jeziku. Iskalniki teh nalog:

e Repozitorij univerze v Ljubljani https://repozitorij.uni-lj.si/info/index.php/slo/

Prednost te metode ucenja je verodostojnost informacij, slabost pa potreben ¢as in
motivacija posameznika.

Samostojno ucenje preko izobraZevalnih tec¢ajev, seminarjev in delavnic - mozna je
udelezba delavnic, teCajev in seminarjev. Tec¢aj na temo kitajskega poslovnega bontona je
bil v letu 2016 organiziran le enkrat in sicer na Konfucijevem institutu v Ljubljani.
Individualnih teCajev je malo, veCina SO organizirana po potrebi, 0z. po povpraSevanju.
MozZno pa se je za to dogovoriti. Priporo¢am sprotno spremljanje pri organizatorjih strani:

e Konfucijski institut v Ljubljani: tecaj kitajski poslovni bonton;

e Konfucijeva ucilnica Univerze na Primorskem (glede na povprasevanje);

o Filozofska fakulteta, Univerza v Ljubljani (glede na povpraSevanje);

e Forum Velden/CEE-Kompetenzzentrum v Celovcu, www.forumvelden.at (organizirani
razni dogodki);

¢ lzobrazevalni zavod Znanje, www.iz-znanje.si (glede na povprasevanje);
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e Mars Venus, www.marsvenus.si (glede na povpraSevanje).

Prednost obiska tovrstnih tecajev je verodostojnost informacij in malo vlozenega Casa.
Slabost pa je, da je teh te¢ajev malo na voljo in da niso brezplacni.

2.3.3 Skupinsko ucenje preko izobrazevalnih te¢ajev, seminarjev in delavnic v sklopu
podjetja

Glede na povprasevanje se je pri nekaterih ustanovah mogoc¢e dogovoriti za termin
izobrazevanja za skupino ljudi. Nekateri predavatelji pridejo predavat poslovni bonton na
sedez podjetja. Preverite moznosti organiziranja te¢aja pri posameznemu organizatorju:

o Konfucijski institut v Ljubljani: kitajski poslovni bonton;

e Konfucijeva ucilnica Univerze na Primorskem je na Titovem trgu 4 v Kopru,

e Bojana Kosdnik, strokovnjakinja s podro¢ja diplomatskega in poslovnega protokola;
o Filozofska fakulteta, Univerza v Ljubljani;

e Forum Velden/CEE-Kompetenzzentrum v Celovcu, www.forumvelden.at;

e lzvozno okno, www.izvoznookno.si;

e lzobraZzevalni zavod Znanje, www.iz-znanje.si;

e Mars VVenus, www.marsvenus.si.

Prednost obiska tovrstnih tecajev je verodostojnost informacij in malo vlozenega Casa,
sploh Ce je tecaj organiziran v prostorih podjetja. Slabost pa je, da je teh tecajev na voljo
malo in da so relativno dragi.

Poznavanje kitajskega poslovnega bontona temelji tudi na poznavanju kitajske kulture,
politike in jezika. Enako velja za kitajski pogajalski slog: ob poznavanju teh vsebin boste
lazje razumeli Kitajski poslovni bonton o0z. se nanj bolje pripravili. Kitajcem veliko
pomeni, ¢e poznate vsaj nekaj njihovih besed. Ce Ze ne uspete pridobiti termina za tecaj
kitajskega poslovnega bontona, se udelezite vsaj tecaja kitajskega jezika, kulture ali
zgodovine. Udelezba teh tecajev je mozna pri sledeCih organizacijah, ponudba je velika,
navajam jih le nekaj:

o Konfucijski institut v Ljubljani: http://www.ef.uni-lj.si/konfucijev_institut;

¢ Berlitz Slovenija d. 0. o. u¢enje preko spleta: www.berlitz.si;

e Filozofska fakulteta, Univerza v Ljubljani — glede na povpraSevanje: www.ff.uni-lj.si;
e Konfucijeva ucilnica Univerze v Kopru: http://www.kuk.upr.si;

¢ Chinese for Europeans: Ucenje preko spleta: http://www.chinese4.eu/si;

¢ Pod Palmo: podpalmo.si;

e lzobraZzevalni zavod Znanje, www.iz-znanje.si;

e Mars VVenus, www.marsvenus.si;
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e Lingula: www.lingula.si;
o Kitajski jezik: www.kitajski-jezik.com;

2.3.4 Napredno ucenje

Kulturni asimilator (prilagodljivec) - kulturni asimilator je metoda, ki temelji na
preverjanju znanja tuje kulture. Gre za vpraSalnik, kjer je opisan pripetljaj oziroma
interakcija nekega dogodka iz tuje kulture, posameznik pa se odloca, kaksna je
najprimernejSa reakcija. Vsebuje sklop ve¢ vprasanj, ki so dopolnilnega tipa, ocenjevalne,
razvrstitvene lestvice ali izbira odgovora. Po vsaki izbiri sledi reSitev pravilnega odgovora
in ustrezna obrazloZitev pravilnih ali napa¢nih odgovorov (Fiedler, Mitchell, Triandis,
1971, str. 1-8). TaksSen tip vprasanj je mogoce ustvariti ne le za razli¢nost kitajske kulture,
temvec tudi za Kitajski poslovni bonton.

Prednost taksSnih programov je verodostojnost informacij in hitrost ucenja, a obenem
zahteva motivacijo posameznika, saj je vpraSanj veliko. Potrebna je prilagodljivost
programa, ker se ve¢ina vpraSanj nanaSa na kitajsko kulturo in ne na Kitajski poslovni
bonton.

Spletni kvizi z rezultati - na internetu je na voljo nekaj kvizov, Kkjer so zastavljena
vpraSanja na temo Kkitajskega poslovnega bontona. Podobno kot pri kulturnemu
asimilatorju se ob reSevanju prikazejo reSitve. Povezave do spletnih kvizov:

e http://lwww.partycurrent.com/chinese-etiquette.html
¢ http://'www.commisceo-global.com/quizzes/country-specific-quizzes
e http://crossculturalbiz.com/chinese-culture-and-etiquette-quiz

Prednost tak$nih kvizov je cena in hitrost u¢enja, vendar zahteva motivacijo posameznika.
Slabost je, da v teh vprasanjih niso zajeta vsa podrocja kitajskega poslovnega bontona in
posameznik si pridobi le znanje iz dolo¢enih primerov oz. pripetljajev.

SKLEP

Pridobljeni podatki iz obeh pogovornih intervjujev in iz spletne ankete kazejo, da mladi
slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju na sploSno ne poznajo prav dobro
kitajskega poslovnega bontona. Ker se nikoli niso izobrazevali na to temo, so si vso znanje
nabirali preko izkuSenj neposredno v kitajskem poslovnem okolju. Samostojno so se
naucili pravilnega, pa tudi napacnega vedenja. Zaradi znacilne kulture Kitajcev so bili o
svojih napakah zelo redko obvesceni, zato se pravilnega vedenja niti niso mogli nauciti.
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Ker na sploSno ne poznajo Kitajskega poslovnega bontona dovolj dobro, niti ne morejo
vedeti, ali v praksi uporabljajo pravilne pristope, dolo¢ene po normah kitajskega
poslovnega bontona ali ne. Bilo je le nekaj tistih (23 %), ki poslovni bonton poznajo in
obenem trdijo, da ga v praksi uporabljajo. Ti posamezniki so svoje znanje tudi dokazali s
pozitivno reSenim testom iz poznavanja kitajskega poslovnega bontona.

Dodatne ugotovitve, ki sem jih ugotovila, so, da mladi slovenski poslovneZzi:

V praksi uporabljajo nove, drugacne nacine kitajskega poslovnega bontona od

predpisanega. Nekoliko so za to krivi kitajski poslovni partnerji, ker se preveé

prilagajajo tujcem, malce pa slovenski poslovnezi, ker zaradi neznanja uporabljajo

prilagojeno obnasanje;

e Se najveckrat naucijo Kitajskega poslovnega bontona sproti na terenu v kitajskem
okolju;

e Se pred zacCetkom poslovanja v kitajskem poslovnem okolju ne pripravijo 0z. ne
izobrazijo na podrocju Kitajskega poslovnega bontona;

¢ Jim predstavlja najvecjo tezavo pri poslovnem bontonu nerazumevanje koncepta obraza

0zZ. mianzi (to je Cast, ugled, dostojanstvo). To je nezmoznost zanikanja s strani Kitajcev

oz. priznanje, da neCesa ne razumejo ali ne zmorejo storiti.

Mladi slovenski poslovnezi v kitajskem poslovnem okolju so na splosno mnenja, da
uporaba Kkitajskega poslovnega bontona pozitivno vpliva na poslovanje v Kkitajskem
poslovnem okolju in na poslovne stike (poslovni partnerji, nadrejeni, sodelavci). Skupaj je
ve¢ kot 63 % respondentov, ki trdijo, da lahko nepoznavanje Kitajskega poslovnega
bontona vodi do izgube posla ali ugodnosti. 73 % se zdi, da je kitajskim poslovnim
partnerjem uporaba Kkitajskega poslovnega bontona pomembna, 60 % meni, da je
pomembna nadrejenim, 43 % pa, da je pomembna sodelavcem.

Skoda je, da se mladi slovenski poslovnezi kljub temu ne odlo¢ajo za poglobitev znanja z
dodatnim izobraZzevanjem na temo Kitajskega poslovnega bontona. Analiza odgovorov je
pokazala, da si ve¢ kot polovica mladih zeli dodatnega izobrazevanja na temo kitajskega
poslovnega bontona v sklopu podjetja. Ostaja le peS€ica tistih (20 %), ki takSnega
izobraZevanja v podjetju ne Zelijo imeti. V kolikor se organizacija, kjer posameznik deluje,
ne odlo¢i za tovrstno izobrazevanje svojih zaposlenih, pa posamezniku Se vedno
preostanejo druge moznosti ucenja izven podjetja. Glede na pridobljene podatke iz
raziskave Zelim za konec posamezniku opisati smernice ucéenja, ki pripomorejo Kk
tesnejSemu poznavanju kitajskega poslovnega bontona:

e Obisk kitajskega poslovnega okolja z izkuSenim sodelavcem: iz analize sem
ugotovila, da je ta metoda ucenja kitajskega poslovnega bontona prisotna pri najvisjemu
Stevilu respondentov. Najve¢ so se naucili, ko so kitajsko poslovno okolje obiskali z
izkuSenim sodelavcem. Sami bi z opazovanjem tezko in precej kasneje opazili kljucne
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napake, ki jih po¢no v kitajskem poslovnem okolju. Za Kitajske poslovne partnerje
namre¢ na splosno velja, da tujca na napake neradi opozarjajo, ker to uzali njihov
mianzi (obraz). IzkuSen sodelavec pa sodelavca s svojim zgledom opozori na napake.
Prednost takSnega ucenja je prihranek na ¢asu in denarju, ki bi ju drugace zapravili za
delavnice, teCaje in seminarje ter za ostale tipe izobrazevanj na temo Kkitajskega
poslovnega bontona. Slabost pa je, da se v primeru napacnega interpretiranja izkuSenega
sodelavca tudi uceci-se sodelavec nauci napaénega stila poslovnega bontona.
Predstavitev izkuSenega sodelavca: naj najbolj izkuSen sodelavec pripravi kratko
predstavitev na temo kitajskega poslovnega bontona. Sodelavcem naj predstavi osnovne
znacCilnosti kitajskega poslovnega bontona, ki jih mora posameznik poznati. Doda naj Se
glavne razlike, nevarnosti in dogodke iz prakse, kjer je potrebna dodatna previdnost.
Med predstavitvijo naj predavatelj ustrezno vkljuci primere iz prakse, udeleZenci pa naj
poskusajo najti pravilne resitve. Idealno bi bilo, ¢e bi bila predavatelja dva: na eni strani
slovenski, na drugi strani pa izkuSeni kitajski sodelavec. Ker pa to ve¢inoma ni mozno,
je zadosti, ¢e predava le eden. Tak$na metoda ni draga, vendar zahteva Cas priprave
predavatelja. Od predavatelja se samoumevno zahtevata priprava in pregled dolocene
strokovne literature na temo Kkitajskega poslovnega bontona. To naceloma tudi
zmanjSuje napake napacnega interpretiranja izbrane tematike.

Individualno ucenje preko prakse: to je najpocasnejSa metoda ucenja kitajskega
poslovnega bontona in hkrati tudi najmanj uspeSna. Kot Ze omenjeno, sami tezko
opazimo svoje napake, Kitajski poslovni partnerji pa nas na njih neradi opozorijo. Zato
traja dlje, da se nau¢imo pravilnega obnasanja, ¢e se vmes ne nau¢imo celo napacnega.
Glede na podatke iz analize nepoznavanje kitajskega poslovnega bontona nima vpliva
na dolZino poslovanja v kitajskem poslovnem okolju, zato je ta metoda uspesna le ob
kombinaciji dodatnega izobraZzevanja na temo kitajskega poslovnega bontona.
Samostojno ucenje iz priro¢nikov in knjig: v slovenscini Se ni na voljo tovrstnih knjig
in priro¢nikov oz. do prevodov danes $e nisem zasledila. V anglescini pa je veliko
tovrstne literature. Prednost je verodostojnost informacij, slabost pa potreben c¢as in
motivacija posameznika.

Samostojno ucenje z interneta: na spletnih straneh se nahaja ogromno besedil na temo
kitajskega poslovnega bontona. Ob prebiranju sem Zal ugotovila, da nekateri podatki
niso to¢ni, zato je na spletnih straneh potrebna dodatna pazljivost neuradnih avtorjev.
Napisanih je bilo Ze nekaj diplomskih in magistrskih nalog na temo Kkitajskega
poslovnega bontona v slovenskem jeziku. Prednost te metode ucenja je verodostojnost
informacij, slabost pa potreben ¢as in motivacija posameznika.

Samostojno ucenje preko izobrazevalnih te¢ajev, seminarjev in delavnic: mozna je
udelezba delavnic, tecajev in seminarjev. Tecaj na temo kitajskega poslovnega bontona
je bil v letu 2016 organiziran le en in sicer na Konfucijevem institutu v Ljubljani.
TeCajev za enega posameznika je malo, ve€ina so organizirana po potrebi, 0z. po
povprasevanju. Mozno pa se je dogovoriti za individualni tecaj. Priporo¢am sprotno
spremljanje na organizatorjevih straneh. Prednost obiska tovrstnih teCajev je
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verodostojnost informacij in malo vloZenega ¢asa. Slabost pa je, da je teh teajev malo
na voljo in da so dragi.

e Skupinsko ucenje preko izobrazevalnih tecajev, seminarjev in delavnic v sklopu
podjetja: glede na povpraSevanje se je pri nekaterih ustanovah mogoce dogovoriti za
termin izobrazevanja za skupino ljudi. Nekateri predavatelji pridejo predavat na sedez
podjetja. Preverite moznosti organiziranja teCaja pri posameznemu organizatorju.
Prednost obiska tovrstnih tecajev je verodostojnost informacij in malo vlozenega Casa,
sploh Ce je tecaj organiziran v prostorih podjetja. Slabost je, da taks$ni tecaji stanejo,
vendar se znesek tec¢aja sorazmerno porazdeli med §t. udelezencev.

e Kulturni asimilator (prilagodljivec): kulturni asimilator je metoda, ki temelji na
preverjanju znanja tuje kulture. Gre za vpraSalnik, kjer je opisan pripetljaj oziroma
interakcija nekega dogodka iz tuje kulture, posameznik pa se odloCa, kaksna je
najprimernejSa reakcija. Vsebuje sklop ve¢ vprasanj, ki so dopolnilnega tipa,
ocenjevalne, razvrstitvene lestvice ali izbira odgovora. Po vsaki izbiri sledi reSitev
pravilnega odgovora in ustrezna obrazlozitev pravilnih ali napa¢nih odgovorov (Fiedler,
Mitchell, Triandis, 1971, str. 1-8). TakSen tip vprasanj je mogoce ustvariti ne le za
kitajsko kulturo, temve¢ tudi za kitajski poslovni bonton. Prednost takSnih programov je
verodostojnost informacij in hitrost ucenja, a obenem zahteva motivacijo posameznika,
saj je vpraSanj veliko. Potrebna je dodatna prilagodljivost programa, ker se veina
vpraSanj nanaSa na kitajsko kulturo in ne na kitajski poslovni bonton.

e Spletni kvizi: na internetu je na voljo nekaj kvizov, kjer so zastavljena vpraSanja na
temo kitajskega poslovnega bontona. Podobno kot pri kulturnemu asimilatorju, se ob
reSevanju prikazejo resitve. Prednost takSnih kvizov je cena in hitrost ucenja, vendar
zahteva motivacijo posameznika. Slabost je, da v teh vprasanjih niso zajeta vsa podrocja
kitajskega poslovnega bontona in posameznik si tako pridobi znanje le iz dolo¢enih
primerov oz. pripetljajev. Prav tako je pri nekaterih kvizih vprasljiva verodostojnost.

Najvecja omejitev, s katero sem se srecala pri tej raziskavi je bila pridobitev ljudi iz Zelene
ciljne skupine, voljnih anketiranja ali intervjuvanja. Cetudi sem poskusala sestaviti ¢im
krajSo anketo, je le-ta vseeno obsegala 10 minut posameznikovega ¢asa. Verjamem, da
imajo ljudje Ze tako ali tako prenatrpane urnike, zato svoj odmor v sluzbi in prosti ¢as raje
izkoristijo za kaj drugega. Poleg tega pa je v danasnjem okolju ogromno anket in
posameznikom se jih ne ljubi ve¢ izpolnjevati. Kljub zagotovljeni anonimnosti sem
opazila, da ljudje prav tako neradi podajajo svoje osebne podatke, v mojem primeru so to
demografski podatki. Po analizi sem namre¢ ugotovila, da je veliko respondentov uspesno
izpolnilo prvi in drugi del spletne ankete, pri demografskih podatkih pa so zaprli anketno
okno. Poleg tega je samo analiziranje dolo¢ene ciljne skupine (generacije Y) zelo znizalo
koli¢ino izpolnjenih anket. Prvi¢ zaradi koli¢inskega nabora (veliko pravilno izpolnjenih
anket je bilo izpolnjenih s strani starejSe populacije), drugi¢ zaradi nevoljnosti dajanja
osebnih podatkov.
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V nadaljnjem raziskovanju na tem podrocju bi priporocila, da se spletno anketo smiselno
preuredi tako, da bi se respondentu ob koncu reSevanja ankete podale resitve in kon¢na
ocena iz njegovega znanja kitajskega poslovnega bontona. Tako bi tudi respondent pridobil
nekaj v zameno za svoj dragoceni ¢as. Priporoc€ila bi sodelovanje z organizatorji ucenja
Kitajskega jezika, ki bi povabili svoje udelezence k izpolnitvi spletne ankete. Prav tako bi
bilo smiselno poiskati moznosti sodelovanja z gospodarsko zbornico. Revijam iz tega
podrocja bi lahko ponudila brezplacni ¢lanek o kitajskem poslovnem bontonu, kjer bi bila
objavljena povezava k izpolnitvi spletne ankete. Intvjuvala bi Kitajske poslovneze, in sicer,
kako ocenjujejo, da mladi slovenski poslovneZi poznajo kitajski poslvoni bonton. S tem bi
pridobila podatke iz prve roke.
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PRILOGA 1: Spletna anketa

ANKETNI VPRASALNIK:
»POZNAVANJE IN UPORABA KITAJSKEGA POSLOVNEGA BONTONA«

Datum: 1. Januar 2016
Spostovani,

V okviru magistrske naloge iz bolonjskega podiplomskega Studija na Ekonomski fakulteti v
Ljubljani, pod mentorstvom doc. dr. Jane Znidarsic, raziskujem poznavanje in uporabo
poslovnega bontona mladih slovenskih poslovnezev v Kitajskem poslovnem okolju.
Glavni cilj raziskave je opredeliti poznavanje in uporabo kitajskega poslovnega bontona
med mladimi slovenskimi poslovneZi v kitajskem okolju. Na podlagi ugotovitev bom
raziskala, kako mladi dojemajo tuj poslovni bonton ter kako uporaba oz. ne uporaba le-
tega vpliva na njihovo poslovanje.

Vprasalnik vam bo vzel najvec 10 minut ¢asa. NaproSam vas, da ste pri izpolnjevanju
vpraSalnika odkriti. Vprasalnik je anonimen. Rezultati bodo uporabljeni le za Studijske

namene.

K sodelovanju vabim vse slovenske poslovneze iz Kitajskega poslovnega okolja, rojene
med 1980-2000 letom.

Anketo lahko izpolnite tudi preko spletnega vpraSalnika: https://www.1ka.si/a/96766
Za vas cas in sodelovanje se vam se vam v naprej zahvaljujem.

Nina Mrak
e-mail: mrak.nina@gmail.com


https://www.1ka.si/a/96766

l. POZNAVANJE KITAJSKEGA POSLOVNEGA BONTONA

VpraSanja se nanaSajo na Kitajski poslovni bonton. Obkrozite samo en odgovor P
(pravilno) ali N (nepravilno):

1) Stevilka 8 velja za sre¢no §tevilko. oP oN

2) Poslovnega partnerja Wang Jiangouoa sreCam prvi¢ v zivo. Naslovim ga z G. Wang.
oP oN

3) Na pozdrav »ali ste Ze jedli« odgovorim z: »da, sem Ze in sem sit«, oP aoN

4) S poslovnim partnerjem se prvi¢ sreCamo. Smem ga povprasati o zakonskem stanu,
Stevilu otrok ter o visini place. P oN

5) Neprimerno je, e sogovornika, katerega prvi¢ vidim, potrepljam po rami. oP oN

6) Poslovno vizitko pravilno izro¢im z desno roko. oP oN

7) Prejeto poslovno vizitko hitro pospravim v hla¢ni zep in nadaljujem pogovor. oP oN

8) Priporocljivo je, da poslovne vizitke natisnem v rdeci barvi. oP oN

9) Na poslovnem kosilu ni primerno razpravljati o poslu. oP oN

10) Med obedom pali¢ic ne smem zapiciti v hrano. oP oN

11) Lepa gesta je, Ce iz svojega kroznika vse pojem. oP oN

12) Srebanje juhe velja za slabo maniro. oP oN

13) Ce pri kosilu kazem s pali¢icami na gostitelja, pomeni, da Zelim z njim nazdraviti.
oP oN

14) Ostanke od hrane (kosti) odlozim na krozni¢ek zraven, ¢e ga ni, jih odloZim na mizo.
aoP oN

15) Ce se ne moremo dogovoriti, kdo bo plagal radun, si ga delimo . oP oN

16) Napitnine so na kitajskem zazeljene. oP oN

17) Primerno darilo je komplet $tirih ro¢no barvanih porcelanastih skodelic. oP oN

18) Ce imam darilo le za dologeno osebo, ji ga podarim na samem. oP oN

19) Darilo zavijem v bel zavijalni papir. oP oN

20) Nastopajo¢i ob aplavzu ploska tudi sam sebi. Pri nas to deluje samovsecno, pri
Kitajcih pa to izraza zahvalo ter pozitivne obc¢utke publiki. oP oN



1. UPORABA IN VPLIV KITAJSKEGA POSLOVNEGA BONTONA

1) Naslednje trditve se nanaSajo na Kitajski poslovni bonton, katerega
uporabljate v kitajskem poslovnem okolju. Svoje (ne)strinjanje s posamezno trditvijo
izrazite z eno od naslednjih izbir:

1 — Sploh se ne strinjam

2 — Se ne strinjam

3 — Se niti ne strinjam niti strinjam

4 — Se strinjam

5 — Se povsem strinjam

1-Splohse |2 — Se ne|3-Senitine |4 - Se|5 - Se
ne strinjam | strinjam strinjam niti | strinjam povsem
strinjam strinjam

Poznam Kitajski poslovni bonton.

V praksi uporabljam Kitajski poslovni
bonton.

V praksi uporabljam nove, drugacne
naCine  poslovnega  bontona  od
predpisanega.

Nepoznavanje Kitajskega poslovnega
bontona lahko vodi do izgube posla ali
ugodnosti.

Kitajskim poslovnim partnerjem se zdi
uporaba kitajskega poslovnega bontona
pomembna.

Nadrejenim se zdi uporaba kitajskega
poslovnega bontona pomembna.

Sodelavcem se zdi uporaba kitajskega
poslovnega bontona pomembna.

V  podjetju bi Zelel/a dodatnega
izobraZevanje na temo Kitajskega
poslovnega bontona.

2) Kje ste se naucili Kkitajskega poslovnega bontona? (moZna izbira veé
odgovorov):

a) Na izobraZzevanju ali delavnici v sklopu podjetja.

b) Na izobraZzevanju ali delavnici v sklopu Studija.

C) Na izobraZevanju ali delavnici v prostem Casu.

d) Samostojno iz ¢lankov, knjig in interneta.

e) S pomocjo druge osebe (sodelavec, nadrejeni, prijatelj,...).

f) Sproti na terenu v kitajskem okolju.

9) Drugo:




3) Kateri nacin izobrazbe Kkitajskega poslovnega bontona je bil za vas najboljsi?

Katere nacine priporocate drugim slovenskim poslovnezem?
4) Kje uporabljate Kitajski poslovni bonton? (moZna izbira ve¢ odgovorov):
a) Na formalnih sre¢anjih

b) Pri ljudeh, ki jih e ne poznam dobro

C) Pri sodelavcih

d) Pri nadrejenih

e) Pri poslovnih partnerjih

f) Pri ljudeh, ki so na visokih poloZajih

9) Povsod, v Kitajskem okolju, Kjer je le mozno

h) Nikjer, ker to ni najpomembnejSa stvar pri poslovanju s Kitajsko

) Drugo:




1.  POTADKI O ANKETIRANCU:

1) V katero starostno skupino spadate?
a) Pod 16 let

b) Od 16 do vklju¢no 36 let

C) Od 37 let do klju¢no 73 let

d) Vec kot 74 let

2) Spol: a) moski b) Zenski

3) Organizacija, kjer delujem se nahaja:
a) V Sloveniji

b) Na Kitajskem

C) Drugo:

4) Moja funkcija v podjetju (nabavni referent, prodajni referent, menedzer,
tehnolog, direktor, nadzornik proizvodnje, agent,...)

5) Kitajsko obiskujem:

a) Zivim na Kitajskem

b) Vec krat letno

c) Vsaj enkrat letno

d) Na vsakih par let

e) Nikoli

5) Koliko ¢asa Ze poslujete v Kitajskem okolju?

a) Vec kot 8 let
b) Vec kot 4 leta
C) Vec kot 1 leto
d) Manj kot 1 leto
e) Nikoli

6) Kako pogosto poslujete v Kitajskem okolju (zadnji 2 leti)?

a) Redno (vsak dan v delovnem tednu)
b) Obcasno (1-2 krat tedensko)

C) Priloznostno (nekajkrat mesecno)
d) Redko (nekajkrat letno)

e) Nikoli



PRILOGA 2: Analiza spletne ankete - Grafi

Stevilka 8 velja za sre¢no $tevilko. (n = 30)

MNepravilno (17%)

Pravilno (83%)

Poslovnega partnerja Wang Jiangouoa sre¢am prvic¢ v Zivo. Naslovim ga z G. Wang.
(n=230)

Nepravilno (20%)

Pravilno (80%)

Na pozdrav »ali ste Ze jedli« odgovorim z: »da, sem Ze in sem sit«. (n = 30)

Pravilno (40%:)

Mepravino (80%)



S poslovnim partnerjem se prvi¢ srecam. Smem ga povprasati o zakonskem stanu,
Stevilu otrok ter o visini place. (n = 30)

Pravilno (20%:)

Nepravilno (80%)

Neprimerno je, ¢e sogovornika, katerega prvi¢ vidim, potrepljam po rami. (n = 30)

Nepravilno (30%)

Pravilna (70%)

Poslovno vizitko praviloma izro¢im z desno roko. (n = 30)

Pravilno (23%)

Mepravino (77%)



Prejeto poslovno vizitko hitro pospravimo v hla¢ni Zep in nadaljujem pogovor.
(n=230)

MNepravino (97%)
Pravilno (3%)

Priporocljivo je, da poslovne vizitke natisnem v rdeci barvi. (n = 29)

Pravilno (38%)

Nepravilno (62%)

Na poslovnem kosilu ni primerno razpravljati o poslu. (n = 30)

Pravilno (47%)

Mepravilno (53%)



Med obedom pali¢ic ne smem zapiciti v hrano. (n = 30)

Nepravilno (7%)

Pravilno (93%)

Lepa gesta je, e iz svojega kroZnika vse pojem. (n = 30)

Pravilno (37 %)

Mepravilno (63%)

Srebanje juhe velja za slabo maniro. (n = 30)

Pravilno (20%)

Nepravilno (80%)



Ce pri kosilu kaZem s pali¢icami na gostitelja, pomeni, da Zelim z njim nazdraviti.
(n=30)

Pravilno (10%)

Nepravilno (90%)

Ostanke od hrane (kosti) odloZim na kroZni¢ek zraven, ¢e ga ni, jih odloZim na mizo.
(n=30)

Nepravilno (20%)

Pravilno (80%)

Ce se ne moremo dogovoriti, kdo bo pla¢al rafun, si ga delimo. (n = 30)

Pravilno (17%)

Nepravilno (83%)
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Napitnine na Kitajskem niso zazelene. (n = 30)

Nepravilno (40%)

Pravilno (60%)

Primerno darilo je komplet $tirih ro¢no barvanih porcelanastih skodelic. (n = 30)

Mepravilno (43%)

Pravilno (57%)

Ce imam darilo le za dolo¢eno osebo, ji ga podarim na samem. (n = 29)

Mepravilno (21%)

Pravilno (79%)
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Darilo zavijem v bel zavijalni papir. (n = 30)

Pravilno (13%)

Mepravino (87%)

Nastopajoci ob aplavzu ploska tudi sam sebi. Pri nas to deluje samovse¢no, pri
Kitajcih pa to izraza zahvalo ter pozitivne ob¢utke publiki. (n = 30)

Nepravilno (30%)

Pravilno (70%)

Naslednje trditve se nanaSajo na Kitajski poslovni bonton, katerega uporabljate v
kitajskem poslovnem okolju. Svoje (ne)strinjanje s posamezno trditvijo izrazite z eno
od naslednjih izbir:1 — Sploh se ne strinjam2 — Se ne strinjam3 — Se niti ne strinjam
niti strinjam4 — Se strinjam 5 — Se povsem strinjam (n = 30)

0% 20% 40% 60%% 80% 100%
)

Poznam Kitajski poslovni bonton,

W praksi uporabljam Kitajski poslovni bonton,

W praksi uporabljam nove, drugacne nadine poslovnega
bortona od predpisanega.

Mepoznavanje Kitajskega peslovnega bentona lahke vodi do
izgube posla ali ugodnosti,

Kitajskim poslovnim partneriem se zdi uporaba kitajskega
poslovnega bentena pemembna.

Nadrejenim se zdi uporaba kitajskega poslovnega bontona
pomembna.

Sodelaveemn se zdi uporaba kitajskega poslovnega bontona
pomembna.

\ podjetju bi Zelel/a dodatnega izobrazevanje na temo
Kitajskega poslovnega bontona.

M 3 - Se niti ne strinjam ... M@ 4 - Se strinjam W 2 - Senestinjam M 1 - Sploh se ne stinjam M@ 5 - Se povsem strinjam
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Kje ste se naudili kitajskega poslovnega bontona? (moZna izbira ve¢ odgovorov)
(n=43) Moznih je ve¢ odgovorov

Sprotina terenu v kitajskem ololju,

Samostojno iz dankow, knjig in intemeta.

S pomofjo druge osebe (sodelavec, nadrejeni, prijatelj..).
Na izobraZevanju ali delavnici v sklopu Studija.

Drugo:

Ma izobraZevanju ali delavnici v sklopu podjetja.

MNa izobraZewvanju ali delavnici v prostem casu. 1

Odgovori Frekvenca

nisem se Se.

studij

Kateri nacin izobrazbe kitajskega poslovnega bontona je bil najboljsSi? Katere nacine
priporocate drugim slovenskim poslovneZem?

delavnice

praksa.

edini nacin - sproti ali od izkuSenih sodelavcev. drugim priporo¢am skupinsko izobrazevanje za
kitajski posl. bonton v podjetju

na terenu.

¢lanki in knjige

sproti na terenu ali od sodelavcev

/

obis kitajske

formslini

izkusnja

praksa

tecaj

prakti¢ni nacin

go with the flow

osnovni tecaj v podjetju in potem obisk z izkusenim sodelavcem na kitajskem

a
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samostojno iz ¢lankov, knjig, interneta, s pomocjo druge osebe, na izobrazevanju

ne vem

prilagajanje tuji kulturi

izkusnje

v praksi s posnemanjem.

ko si na kitajski

praksa in tecaji

v sklopu Studija

tisti v sklopu podjetja

ucenje iz izkusenj, in od drugih

ne vem, mislim da bi priporoc¢al kakSno predhodno izobrazbo. jaz sem se znaSel direktno v kit.
okolju in sem se na zacetku zelo lovil, Sele po parih mesecih mi je bilo jasno, da sem delal
ogromno vedenjskih napak

vsi nacini

izobrazevanje v prostem Casu

karkoli

Kje uporabljate Kitajski poslovni bonton? (moZna izbira ve¢ odgovorov) (n = 66)
Moznih je ve¢ odgovorov

Pri poslovnih partnerjih

Pri ljudeh, ki jih 88 ne poznam dobro
Povsod v kitajskem okolju, ljer je le moZno
Le na formalnih sredanjih

Pri ljudeh, ki so na visokih poloZajih

Pri nadrejenih

Pri sodelavah 1

Nikjer, kerto ni najpormembnejia stvar pri poslovanju s 1
Kitajsko

Drugo: 1
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V katero starostno skupino spadate? (n = 30)

16 - 36 let (100%)

¥=2
Spol: (n = 30)
Mok (43%)
Zenski (57%)
Organizacija, kjer delujem se nahaja: (n = 30)

0% 20% 40% 60%% 80% 100%
' L ) ) ) )

W Sloveniji
Ma Kitajskem

Drugo: - 0%

Moja funkcija v podjetju (nabavni referent, prodajni referent, menedzer, tehnolog,
direktor, nadzornik proizvodnje, agent,...)

menezer

logistik kitajska - slovenija ter agent
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tolmac

prodajni referent

nabavni referent

vodja projektov

prevajalec

izvoznica

direktor

menedzer

referent logistike (prodaja, operativa, customer service)

manager logistike

a

prodaja

marketing

kontrolor v proizvodnji

vodja nabave

direktorica

marketing in razvoj - predstavnik

komercialist

nabava

Kitajsko obiskujem: (n = 30)

0% 20%
! 1

40%
L

60%
]

Ma vsakih par let
Vsaj enkrat letno
Vet krat letno
Nik oli

Zivim na Kitajskem 3%
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Koliko ¢asa Ze poslujete v Kitajskem okolju? (n = 30)

0% 10% 20% 30% A0% 50%
I 1 L L L ]

Ved kot 8 let
Wed kot 4 leta
Wei kot 1 leto
Manj kot 1 leto

Niloli 4 0%

Kako pogosto ste v stiku s kitajskimi poslovnimi partnerji (zadnji 2 leti)? (n = 30)

0% 10% 20% 30% A0%
I L I L ]

¥=2.2
Redno (vsak dan v delovnem tednu)

CObé&asno (1-2 krat tedenska)
PrloZnestno (nekajkrat mesecno)
Redko (nekajkrat letno)

Niloli
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PRILOGA 3: Primeri vprasanj: individualni nestandizirani intervju (pogovorni
intervju).
l. PoloZaj intervjuvanca

1) Kaksen je vas poloZaj v podjetju? Kaksne so vaSe naloge?
2) Kako dolgo Ze delujete v kitajskem poslovnem okolju? Kako pogosti so stiki s
Kitajci? Poslujete z njimi fizi¢no ali na daljavo?

. Poznavanje in uporaba poslovnega bontona v Kitajskem okolju
3) Kako dobro ste bili seznanjeni s kitajskim poslovnim bontonom, preden ste zaceli

sodelovati s Kitajci? Ste se na stike predhodno pripravili? Kaj menite danes, je predhodna
priprava potrebna? Kaks$no predpripravo bi priporocili drugim udelezencem?

4) Kaksna je po vaSem mnenju glavna razlika med poslovnim bontonom v Sloveniji in
na Kitajskem?

5) Kako dobro poznate Kitajski poslovni bonton? Ali ga v praksi tudi uporabljate?

6) Kje natanko uporabljate poslovni bonton: na formalnih srecanjih ali tudi drugod?
Kje je prisotnost uporabe poslovnega bontona visja in kje se bolj »udomacite«?

7) Menite, da je uporaba Kitajskega poslovnega bontona zastarela? Ali mogoce

uporabljate nove, drugacne nacine?
I1l.  Vpliv poslovnega bontona na poslovanje

8) Ali po vaSem mnenju uporaba kitajskega poslovnega bontona dobro vpliva na
sklepanje poslov in na razne ugodnosti? Ste zaradi neupoStevanja bontona Ze kdaj izgubili
kakSen posel ali ugodnost? Lahko podate kakSen primer?

9) Ali ostali udelezenci (poslovni partnerji, nadrejeni, sodelavci,...) upoStevajo
kitajski poslovni bonton?

10)  Ali se spomnite primera ali situacije, ko vas je vedenje Kitajskih parterjev ali
zaposlenih v podjetju presenetilo? Imate izkuSnjo, da ste s svojim domacim vedenjem vi
presenetili njih? Je to kaj vplivalo na nadaljnjo poslovanje?

11)  Ali je pri sodelovanju s Kitajci kdaj prisSlo do nesporazuma? Kaj menite, da je bil
vzrok?

12) Kje menite, da so glavne napake slovenskih poslovnezev pri navezovanju stikov s
Kitajskimi poslovnimi partnerji? Kako bi se tem napakam lahko izognili?

13)  Katere nacine izobrazbe kitajskega poslovnega bontona bi priporocili slovenskim
poslovnezem?

14)  Bi za konec radi Se kaj dodali?
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PRILOGA 4: Pogovorni intervju: vprasanka A

Kaksen je vas poloZzaj v podjetju in kaksne so vaSe naloge?
Sem nabavnica v mednarodnem okolju. Moje naloge so iskanje ustreznih dobaviteljev in
uvoz blaga iz Kitajske.

Kako dolgo Ze delujete v kitajskem poslovnem okolju in kako pogosti so stiki s
Kitajci?

Od kar sem se prvi¢ zaposlila. Mislim, da je to od leta 2009, se pravi tam nekje 7 let. Sicer
sem pa Ze prej kot Studentka opravljala podobna dela. Stiki so v sluzbi vsakodnevni.

Poslujete fizi¢no ali na daljavo?
Poslujem oboje, fizi¢no in na daljavo. Z obiski, preko e-maila, skypa, po telefonu.

Znano mi je, da poslujete tudi z druga¢nimi kulturami. S katerimi to¢no ter kaksne
so glavne razlike v poslovnem bontonu?

Oh, ogromno je razlik. Jaz uvazam iz razli¢nih drzav, veS. Ko poslujem z drzavami, so
razlike v poslovnem bontonu povsem druga¢ne. Recimo, v teh Azijskih in Evropskih
drzavah se kot Zenska vedno pocutim dobro, zaZeleno, sprejeto. V muslimanskih drzavah
me nekateri gledajo zviSka, sploh kadar sem opravljala sestanke sama, brez spremstva
moSkega. Imela sem primere, ko so me celo ponizevali, ignorirali, rekli grdo besedo in
tako naprej, zaradi svojih stereotipov ker sem Zenska, so bili pripravljeni izgubiti posel. To
so bili obi¢ajno starejSi nerazgledani moski. Preostali, z izobrazbo podkovani in dovolj
dobro razgledani se ne vedejo tako ponizujoc¢e. Kdaj pa kdaj sem sicer imela tudi slabe
izku$nje na Kitajskem, ampak nikoli ni bilo ni¢ hujSega, omembe vrednega. Mislim, da je
glavna razlika v poslovnem bontonu v doloenemu verovanju. Ker budisti, taoisti,
muslimani, Kristjani, ateisti, vsak izmed verstev ima doloc¢en pogled na svet. To se kaze
tudi na njihovem poslovnem obnaSanju. Jih je seveda veliko, ki posla ne jemljejo osebno,
in se prilagodijo tebi, ne glede na verovanje, sploh, kadar ti hocejo kaj prodati. Ko se
situacija obrne in jim ti prodajas, je zelo nujno, da se ti obrne$ in prilagodis njihovi
situaciji.

Katero drzavo lahko primerjate s Kitajskim poslovnim bontonom?
Bi rekla, da je podobnost kitajskega poslovnega bontona Se najblizje Tajvanu, Singapurju
ter mogoce Maleziji.

In katera drzava se lahko primerja s Slovenskim poslovnim bontonom?

Ah, mislim, da so vse evropske drzave kar dobro primerljive. So sicer razlike, recimo,
nekateri Italijani se zelo radi dotikajo, med pogovorom stojijo nekoliko blizje, poljubljajo
na lice, tudi ko prvi¢ sreajo poslovnega partnerja. Nekaterim ljudem je to neprijetno.
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Recimo, pri Slovencih to po navadi dozivi§ Sele, ko poslovnega partnerja Ze dlje Casa
poznas...ker bonton doloca mejo osebnega prostora.

Kako dobro ste bili seznanjeni s kitajskim poslovnim bontonom, preden ste zaceli
sodelovati z njimi? Ste se na stike predhodno pripravili? Kaj menite danes, je
predhodna priprava potrebna?

Kot Studentka sem na zacetku le pomagala. Iskala sem dobavitelje po internetu, zbirala
ponudbe, iskala najugodnejSe cene, najugodnejSe dobavne roke, naro¢ala sem vzorce. Vsa
komunikacija je potekala po e-mailih, messengerju, ali po telefonu. Tako, da kakSnih
osebnih stikov niti nisem imela. Nisem se ni¢ predhodno pripravila. Ko danes gledam za
nazaj, sem delala ogromno napak na podroc¢ju poslovnega bontona. Na primer, osebe sem
naslavljala le po imenih, kar ni prav. V¢asih sem pisala z velikimi ¢rkami, kar se na
Kitajskem dojema kot kricanje. Vendar mislim, da zaradi tega nisem pridobila nobene
ponudbe manj. Mislim, da si kot nabavnik avtomatsko na boljSem poloZaju. Drugi se
prilagajajo tebi, nosijo te po rokah. Ko pa si prodajalec, se moras n ajbrveliko bolje
pripraviti. Ob upoStevanju poslovnega bontona imas§ vec¢ Sanse, da pridobi§ posel. Ja,
menim, da je predhodna priprava pomembna, sploh, ¢e si prodajalec. Dobro je, ¢e imas
kaks$nega sodelavca, ki se je v praksi Ze uveljavil, da ti o teh stvareh malce pove. Ce ne, pa
kaksni filmcki na youtubu, priro¢niki, knjige, tecaji,...

Torej je predhodna priprava potrebna le za prodajalce?
Ja. Ampak vec kot znas, vec veljas. Ni¢ ni narobe, ¢e nabavnik pozna kulturo ter poslovni
bonton dobavitelja. Kve¢jemu koristi lahko.

Kaksno predpripravo bi priporocili?

Potovanje na sluZzbeno pot pa sprotno ucéenje. Za prvi¢ je dobro, da gre$ na teren z
izkusenim sodelavcem, da tudi sam malce sproti pove. Ce gre§ sam, bo§ rabili dlje ¢asa,
preden spoznas, kako se recimo izroca vizitke, kje se sedi, kako se nazdravlja, katere teme
S0 primerne za pogovor, kako se obnaSati pri obedu. Mogoce obstaja tudi kakSen priro¢nik,
to bi se splacalo prebrati. Za tiste, ki se jim da. Ali pa kaksno 1-2 urno izobrazevanje v
firmi.

Kako dobro poznate Kitajski poslovni bonton ter ali ga v praksi uporabljate?

Tezko odgovorim na to vprasanje. Ne vem, kako dobro ga poznam, ker nisem nikoli imela
nobenega izobrazevanja o poslovnem bontonu..zato to¢no ne vem, kasni so predpisi. Zdi
pa se mi, da poznam tiste najbolj kljucne oblike poslovnega bontona. Ne vem natancno, ali
delam kje napake, ker se nisem nikoli pustila nikomur oceniti ali povprasati koga za
iskreno mnenje. Redko me je kakSen poslovni partner sam opozoril na nepravilnosti.
Recimo, s Kitajci smo bili neko¢ na poslovni vecerji, in naredili smo par ¢isto kulturnih
skupinskih slik. Ko sem se vrnila v Slovenijo, sem imela vedno navado, da sem se za
sprejem gostitelju zahvalila in pripela zraven kasno sliko. Od poslovne partnerice sem
dobila odgovor, da so bili veselega naSega obiska in vse to, vendar da naj slike raje
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zadrZim zase ker so privatne narave. Tako nisem nikoli ve¢ nobenemu poSiljala slik, razen
¢e je bila pobuda iz njegove strani. Ja, navadno te nihée ne opozori, kje dela§ napake.
Vendar se v praksi vedno potrudim in uporabljam poslovni bonton, kolikor le vem in
znam, tako, da sem prijazna, ter da se drzim njihovih pravil: poklanjanje vizitk z obema
rokama, sogovorniku ne gledam prevec v oci, ne izrazam jeze, ko ga kaj polomijo itd.

Po vaSem mnenju, uporaba kitajskega poslovnega bontona v kitajskem okolju dobro
vpliva na sklepanje poslov in raznih ugodnosti? Ste zaradi neupoStevanja bontona Ze
izgubili kaksen posel ali ugodnost?

Pri nabavnem poslu mislim, da nikoli. V kolikor imajo od tebe korist, bodo spregledali
napake pri obnaSanju. Pri raznih ugodnostih pa definitivno vpliva. Bolj bo$ navezal
prijateljski stik ali bolj bodo videli, da imajo od tebe koristi, bolj se bo prodajalec zate
zavzel v primeru raznoraznih komplikacij, tocnih dobavnih rokov, kvalitete ali morebitnih
napak blaga. Drugace je najbrz pri prodajnem poslu. Sicer nimam veliko izkuSenj, ampak
menim, da je podobno kakor pri nas — ¢e prodajas si ti tisti, ki se prilagaja in trudi.

Ali ostali udelezenci (poslovni partnerji) upoStevajo poslovni bonton? Ali se v
primeru daljSih poznanstev kaj spremeni? Kaj pa druZenje izven sestankov — je vas
odnos strogo posloven ali se izven sestankov kaj spremeni?

Glede bistvenih razlik poslovnega bontona, bi rekla, da se vsi kar drzijo in so na splosno
spostljivi in prijazni. Recimo, pri predstavljanju, na sestavnikih, na vecerjah. Druzenja
izven sestankov so bolj sprosc¢ena, ampak tudi tukaj mislim, da se kar drzijo: so prijazni in
spostljivi. Ne, odnos ni vedno strogo posloven. Na Kitajskem poudarjajo tudi prijateljski
stik. Na sestankih se pogovarjamo le o doti¢nem poslu, izven sestankov pa po vecini le o
privatnih receh. Privatno sicer pogosto re¢emo kaj na temo posla, vendar nikoli ni¢ takega,
kar bi bilo del pogajanj. Ja, pa Se to se mi zdi, da se dandanes bolj oni prilagajajo nam, kot
mi njim.

Kje natanko uporabljate poslovni bonton: na formalnih sre¢anjih ali tudi drugod?
Kje je prisotnost uporabe poslovnega bontona viSja in kje se bolj »udomacite«?

Sploh na formalnih srecanjih. Potem pa niti ne tako. Se trudim da sem vedno prijazna in
spostljiva, ampak ko se pogajanja koncajo ne razmisljam ni¢ vec¢, ali je kaj po bontonu ali
ne.

Menite, da je uporaba poslovnega bontona zastarela? Ali uporabljate tudi svoje
nacine?

Ne, ni zastarela. Je del njihove kulture. Kadar sem v tuji drzavi, se poskusam ¢im bolj
priblizati njihovemu nacinu. Prej bi rekla za njih, da uporabljajo svoje nacine, ko se
poskusajo oni prilagoditi nam, tujcem. Vec krat so me peljali na vecerjo v evropsko
restavracijo, kjer so tudi sami poskusali jesti z vilico. In potem vilico zapi¢ijo v celo
zemljo, jo nesejo v usta in celo pojedo naenkrat. Videla sem, da se zelo trudijo in da so
prvic jedli z drugacnim priborom, kot so pali¢ice. Nekateri uporabljajo ameriski »stil«, da
te Ze kar potrepljajo po ramenih, ¢eprav vem, da sami ne marajo telesnih stikov. Potem si
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dolocajo evropska imena. Zanimivo, ¢e ne ze smeSno se mi zdi, da je kakSnemu Kitajcu
ime Boris... kar nekako mi ne paSejo ta imena v njihovo okolje.

Kaksna je po vaSem mnenju glavna razlika med poslovnim bontonom v Sloveniji ali
na Kitajskem?

Odvisno od tega, kaksen ¢lovek si in kako na te stvari gledas. Sprva je razlika ogromna. Ce
te moti, da oni pljuvajo, srebajo juho, se laZejo, dajejo prazne obljube, potem je razlika
ogromna. S¢asoma pa ugotovi$, da je v obnasanju povsod po svetu enako vodilo: bodi
prijazen in spostljiv do soljudi, opazuj, prilagajaj se ti njim in ne pri¢akuj, da se prilagajajo
oni tebi...potem mislim, da bistvenih razlik ni, sploh pri Kitajcih, ker so po mojem dosti
odprti do tujcev in ti ne bodo zamerili, ¢e narobe drzi§ paliCice. Paziti je le treba, kaj
govori$, da nisi takoj preve¢ odprt in da ne posegaS v osebni prostor — telesni stiki,
komentarji na obleko ali urejenost,... Bolje manj komentirati, kakor preveé...Ce pa Ze, naj
bo to na njihovo pobudo.

Ali se spomnite primera ali situacije, ko vas je vedenje kitajskih parterjev ali
zaposlenih v podjetju presenetilo? Imate izkuSnjo, da ste s svojim domacim vedenjem
vi presenetili njih?

Ja, enkrat se je po kosilu obilnejsa poslovna partnerka nesrecno zvrnila po stopnicah. Pri
nas bi ji navadno vsi skocili pomagat. Ne, njeni sodelavci so jo le gledali, niso je niti
vprasali, ¢e jo kje boli, dokler se ni sama pobrala. Presene¢a me tudi njihova neverjetna
gostoljubnost. Neko¢ sem bila na obisku pri poslovnih partnerjih. Zgodilo se je, SO me iz
toCke A, kjer je bila locirana njihova tovarna, s kombijem pospremili do tocke B, kjer sem
imela naslednji obisk proizvodnje enega Cisto drugega proizvoda pri drugemu dobavitelju
vsi: oba prodajalca, tehni¢ni inZenir in direktor s svojo Zeno. VoZnja je trajala 4 ure v eno
smer! Ceprav sem spremstvo prijazno odklonila, da no¢em kratiti njihovega ¢asa, da je to
zelo dolga voznja, da bom tako ali tako celo pot spala, so me vseeno pospremili vsi,
vklju¢no s svojim Soferjem. Celo pot smo spali, izrekli sva sicer kaksno majhno besedo z
glavno prodajalko (inZenir, direktor in njegova Zena nista znala anglesko). Oni pa so nato
prenocili in se drugi dan vrnili domov.

Ja, v€asih sem imela obcutek, da sem jaz presenetila njih. Sploh na zacetku, ko sem Se
nisem dobro poznala njihove kulture. Malokdo mi je sicer direktno povedal, kaj delam
narobe, ampak imela sem obcutek, da so se zdrznili in takrat sem stvari bolj konkretno
povezala, dojela svojo napako. Sicer pa menim, da so Kitajci izredno odprti do tujih kultur.
Prilagodljivi so. Tujce in njihove napaka sprejemajo izredno dobro. Veliko prej ti bodo
oprostili kaksno napako pri poslovnem bontonu, kot obratno.

Ali je pri sodelovanju s Kitajci, kdaj prislo do nesporazuma? Kaj menite, da je bil
vzrok?

Najve¢ nesporazumov se je pojavilo pri njihovi neuporabi besede »ne«. Vzrok je bil moje
nepoznavanje njihove kulture. Pri nas se Steje, ¢e nekaj obljubis, da to drzi. Pri njih pa ni
receno, e reCejo da bodo naredili ali da razumejo, potem ni nujno, da je to res. Zmozni so
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se lagati brez slabe vesti. Vem, da v nasem bontonu velja, da se izreCene obljube drzijo.
Tam ni tako. Danes sem se naucila, da stvar preverim razumevanje ali dogovor na razlicne
nacine, da se tem nesporazumom ¢im bolj izognem.

Kje menite, da so glavne napake slovenskih poslovnezev pri navezovanju stikov s
Kitajskimi poslovnimi partnerji?

Nepoznavanje njihove kulture, seveda. Sploh na zacetku. Mislim pa, da imajo vsi na
zaCetku enake tezave, ker ne razumejo, da Kitajci nikoli ne recejo ne.

Kaj bi svetovali poslovnezu, ki vstopa na kitajski trg?

Naj se izobrazi glede nove kulture in naCina poslovanja. Iz tega se sproti nauci$ Se
poslovnega bontona. Naj mu nekdo z izkuSnjami predstavi temeljne znacilnosti in pasti.
Naj si prebere kakSen priro¢nik, se udelezi te¢aja o poslovanju s Kitajci itd.

Bi radi Se kaj dodali?
Trenutno mislim, da ni¢ takega.

To bo potem vse. Hvala, ker ste si vzeli ¢as.
Ni za kaj.
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PRILOGA 5: Pogovorni intervju: vprasanec B

Kaksen je tvoj polozaj v podjetju in kaksne so tvoje naloge?
Sem direktor. Moje naloge so iskanje kupcev ter nabava doloCenih delov, ki jih
potrebujemo v proizvodniji.

Znano mi je, da nabavlja$ dolocene dele iz Kitajske. Ali na Kitajsko tudi izvaza$?

Ja, dele nabavljam na Kitajskem trgu. Ve¢ krat mi je uspelo pridobiti izvozni posel na
Kitajskem, vendar je odstotek od celotne prodaje zelo majhen. Ce redem po domace, izvoz
na Kitajsko je le majhen kos pogace.

Kako dolgo Ze delujes v kitajskem poslovnem okolju in kakSne vrste stike opravljas
(fizi¢no ali na daljavo)?

Em, dolgo, ne vem ve¢ to¢no, po mojem ene 9 let. Oboje, fizi¢no in na daljavo. E-maili,
telefon in obiski.

Kako pogosto v tednu si v stiku s Kitajskimi poslovnimi partnerji?
Odvisno. Bi rekel v povprecju trikrat na teden.

Kolikokrat gres sluzbeno na Kitajsko?
Po potrebi. Recimo, da v povpre¢ju enkrat letno. Takrat pot vedno zdruzim z obiskom
dobavitelja ter obiS¢em potencialne kupce.

Kaksne so glavne razlike v poslovnem bontonu? Katero drzavo lahko primerjas s
Kitajskim poslovnim bontonom?

Razlike so na prom Sloveniji e v kulturi precej velike. Ce gledamo na ta bonton, velja
enako. Nikoli se nisem nekaj izobrazeval o kitajskem bontonu, samo na terenu sproti vidis,
kakSna so pravila. Glavne razlike najdem pri obedu, se pravi pri poslovnem kosilu ali
vecerji. Zame je bila najvecja razlika, da med Casom obeda v restavraciji nekateri kar
pljuvajo na tla. Ne vem sicer, ¢e je to ravno po njihovem bontonu... ampak pri nas se to ne
dela. Sestanki pa potekajo podobno kot pri nas. Pri izvozu traja dlje. Zraven prides lazje, e
koga poznas. Pri nas sta zadosti dobra cena, kvaliteta in pogoji.

Katero drzavo lahko primerjas s Kitajskim poslovnim bontonom?
Ne vem, katero drzavo bi lahko primerjal s Kitajsko. Najbrz vsa Azija deluje na podoben
princip?

Kako dobro si bil seznanjen s Kkitajskim poslovnim bontonom, preden si zacel

sodelovati z njimi? Si se na stike predhodno pripravil? Kaj meniS danes, je
predhodna priprava potrebna?
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Nisem bil dobro pripravljen. Veliko me je naucil sodelavec, ko sva §la prvi¢ na skupno
sluzbeno pot.

Kako si z njimi posloval po e-mailih?
Po e-mailih sem se normalno dopisoval, kot se bi tukaj. Danes menim, da predhodna
priprava ni pogoj za poslovanje. Je pa dobro, ¢e kaj vecC ves.

Kaksno predpripravo bi priporo¢ili?

Kaksno izobraZevanje v podjetju. Premisljeval sem, da bi najbolj izkuSen sodelavec naredil
kratko predstavitev o nacinu poslovanja ter o poslovnem bontonu v doloceni drzavi. Delo
bi bilo boljSe, pa bolj »poslovno bi izpadli«. Vendar vseeno, bonton za nas ni bistven del
posla. Ce &as omogota, naj se posameznik pripravi, drugate pa se je bolj smiselno
poglobiti v pomembnejSe zadeve.

Kako dobro poznate Kitajski poslovni bonton ter ali ga v praksi uporabljate?

Na Zalost se nisem nikoli dodatno izobraZeval v kitajskem bontonu. Zato ne morem trditi,
da ga poznam. Neko¢ sem se udelezil predavanja na temo slovenskega poslovnega
bontona, ter bontona pri kosilu in vecerji. Tudi tega se v praksi ne trudim prevec
uporabljati, raje sem bolj sproscen.

Po vaSem mnenju, uporaba kitajskega poslovnega bontona v kitajskem okolju dobro
vpliva na sklepanje poslov in raznih ugodnosti? Ste zaradi neupoStevanja bontona Ze
izgubili kaksen posel ali ugodnost?

Rec¢em lahko, da vpliva simpati¢nost ¢loveka. Ce si nekomu Ze v $tartu antipati¢en, potem
mu mora$ ponuditi zares dobro ceno, kvaliteto in pogoje, da posel stece. Ne zavedam se,
da bi zaradi neupoStevanja bontona Ze izgubil kaSen posel, sploh pa ne pri Kitajcih. Sem pa
Ze velikokrat bil zavrnjen pri prodaji s strani Kitajcev, ¢eprav dvomim, da zaradi svojega
obnaSanja. Je Slo bolj za ceno.

Ali ostali udelezenci (poslovni partnerji) upoStevajo poslovni bonton? Ali se v
primeru daljSih poznanstev kaj spremeni? Kaj pa druzenje izven sestankov — je tvoj
odnos strogo posloven ali se izven sestankov kaj spremeni?

Ja, mislim da vsi upostevajo neke osnove bontona. Ce se dlje poznamo ne pomeni, da se na
odnosu karkoli spremeni. Z nekaterimi se takoj »zaStekaS« z nekaterimi pa pac ne. Po
sestankih je vse drugace. Takrat izves$ tudi najve¢ koristnih informacij, pridobi§ kak$no
NovVo poznanstvo...

Ali se spomnis primera ali situacije, ko te je vedenje kitajskih parterjev ali zaposlenih

v podjetju presenetilo?
Ja, pac, so drugacni kot mi.
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Imas izku$njo, da si s svojim domacim vedenjem ti presenetili njih? Je to kaj vplivalo
na nadaljnjo poslovanje?
Mogoce. Ampak tega ne vem.

Ali je pri sodelovanju s Kitajci kdaj prisSlo do nesporazuma? Kaj menis, da je bil
vzrok?

Nesporazumov je kar veliko, sploh zato, ker nikoli ne ves, ali so stvar razumeli ali ne. Pri
prodaji ti vedno dajo namige, da se zanimajo za stvar, potem pa ni narocila.

Kje meni$, da so glavne napake slovenskih poslovnezev pri navezovanju stikov s
Kitajskimi poslovnimi partnerji? Kako bi se tem napakam lahko izognili?

To, da jih ne poznajo. In da prevec¢ pricakujejo. Izognejo se jim naj tako, da se ¢im bolje
pozanimajo glede njihovega vedenja. Ko bodo poznali njihove znacilnosti, ne bodo vec
tako pogosto razocCarani.

Katere nacine izobrazbe Kkitajskega poslovnega bontona bi priporocili slovenskim
poslovnezem?

Mislim, da bonton sam po sebi ni tako pomemben. Bolj bi priporocil izobrazevanje v zvezi
s Kitajsko kulturo in raznolikost pogajanj. Tam vse tece nekoliko drugace. To bi se morali
najprej nauciti, poslovni bonton pride Sele za tem.

Bi za konec radi Se kaj dodali?

Ja, da se jaz ne spoznam dosti na Kitajski poslovni bonton. Vse kar sem rekel, izhaja iz
mojih lastnih predstav. Kaksni to¢ni so predpisi bontona na kitajskem, ne vem. Si mi pa
dala dobro motivacijo, da si bom o tem kaj pogledal.

Hvala za vas ¢as.
Ni problema.

26



	UVOD
	1 KITAJSKI POSLOVNI BONTON
	1.1 Graditelji kitajskega poslovnega bontona
	1.1.1 Gospodarsko področje
	1.1.2 Politično področje
	1.1.3 Kitajska zgodovina, filozofija in duhovna gibanja

	2.2 Značilnosti kitajskega poslovnega bontona
	2.2.1 Opredelitev poslovnega bontona
	2.2.2 Značilnosti in uporaba kitajskega poslovnega bontona
	2.2.3 Guanxi in mianzi
	2.2.4 Čas, obleka, števila, barve, jezik, ženske v poslovnem svetu
	2.2.5 Neverbalna komunikacija
	2.2.6 Predstavljanje
	2.2.7 Telefoniranje
	2.2.8 Poslovna srečanja
	2.2.8 Banketi
	2.2.9 Povabljeni ste na večerjo na dom
	2.2.10 Če ste gostitelj vi
	2.2.11 Poslovna darila
	2.2.12 Napitnine


	2 POZNAVANJE IN UPORABA KITAJSKEGA POSLOVNEGA BONTONA MED MLADIMI SLOVENSKIMI POSLOVNEŽI - EMPIRIČNA PREVERBA
	2.1. Načrt in izvedba raziskave
	2.1.1 Namen in cilji raziskave
	2.1.2 Ciljna skupina
	2.1.3 Metodologija raziskave
	2.1.4 Raziskovalno vprašanje
	2.1.5 Izvedba raziskave

	2.2 Ugotovitve ter diskusija rezultatov raziskave
	2.2.1 Spletna anketa
	2.2.2 Pogovorni intervju

	2.3 Priporočila na področju učenja kitajskega poslovnega bontona
	2.3.1 Izkustveno učenje
	2.3.2 Samostojno učenje
	2.3.3 Skupinsko učenje preko izobraževalnih tečajev, seminarjev in delavnic v sklopu podjetja
	2.3.4 Napredno učenje


	SKLEP
	LITERATURA IN VIRI
	KAZALO PRILOG
	PRILOGA 1: Spletna anketa
	PRILOGA 2: Analiza spletne ankete - Grafi
	PRILOGA 3: Primeri vprašanj: individualni nestandizirani intervju (pogovorni intervju).
	PRILOGA 4: Pogovorni intervju: vprašanka A
	PRILOGA 5: Pogovorni intervju: vprašanec B

