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1. UvOD

V zadnjem desetletju smo pai velikim spremembam na svetovnem trgu: pogoji sispga
poslovanja so vse trsi, vedno bolj se je trebatbra vdor na trg, obstanek in p@anje
deleza na njem. Podjetja se zato povezujejo, z@#j;wzpostavljajo poslovna partnerstva.
Pri tem se odpirajo navzven tudi gospodarstva, atark& je v preteklosti veljala zaprtost v
smislu mednarodnega sodelovanja iz taul vzrokov. To lahko r@mo tudi za Kitajsko. Ko
posluSamo ali beremo novice, vidimo, da omenjerzadr glede tega precej izstopa. Ves
poslovni svet se ob¢a proti njej, saj v njej vidi trg in potencialnogiovno sodelovanje. Tudi
slovenska podjetja se vse bolj navduSujejo nadj3kita hkrati pa si morda ustvarijo neko
oviro, olkutijo strah pred drugaostjo. Vsaka regija ima dalene znailnosti in svoje
posebnosti, ki jih lahko d@otimo predvsem pri pogajanjih, saj je to temelj Ipeanja.
Poslovanje podietij je povsem odvisno od uspeSnaatiposlovnih pogajanjih, saj se tu
dogovorimo o pogodbah in poglavitnih stvareh, kotns primer cene, kvaliteta, dobavni in
placilni pogoji in podobno. Strinjam se z Adlerjevo @A str. 191), ki pravi, da so pogajanja
ena izmed najpomembnejSih znanj v globalnem posloveodelovanju. Globalna pogajanja
namre zadevajo vso kompleksnost datiapogajanj z dodano kulturno raaliostjo. Vsaka
pogajanja med dvema ali ¥@oslovnimi partnerji so nedvomno zapletena in &hvprimerih

je potrebna spretnost in morda tudi talent. Se pusepozornost pa je treba nameniti
pripravam na pogajanja z ljudmi, ki izhajajo iz gatnega okolja, imajo druge navade,
kulturo, zgodovino, politino ureditev.

Pogajanja med podjetji iste regije in podobnih kwko ze sama po sebi tezavna, potrebno je
veliko vztrajnosti in izkuSenj. Posebej se mi zasaaje zapletenosti in drugaega pristopa
zdijo zanimiva medkulturna pogajanja, za katergpastwebne posebne priprave in znanja. Za
obravnavo pogajanj ravno s Kitajci sem se oithozaradi pomembnosti pogajanj samih in
zaradi aktualnosti kitajskega gospodarskega prastor

Cilj diplomskega dela je ugotoviti, kako &en bolje pogajati s Kitajci, ali so priprave nanje
pomemben del pogajanj in ali se moramo prej S@&sgbnega néiti in izvedeti o njih.

Svoje diplomsko delo sem napisala na podlagi ¢aeliliterature, virov in ankete med
slovenskimi podijetji, ki sodelujejo s Kitajci, zmanom priti do reSitev in nakazatidae,
kako se uspesSno pogajati s Kitajci. dAjoce besedilo je torej namenjeno predvsem
poslovnezem, Studentom in tistim, ki jih Kitajska njeni prebivalci s svojo kulturo
navdusSujejo in kakorkoli poslovno ali drugapovezujejo. Upam, da bom s svojim delom
vsaj malo prispevala k lazjemu in uspeSnejSemuwpasiju in shajanju s Kitajci.

Za pisanje diplomskega dela sem uporabila metogolabiranja podatkov s ponim
primarnih in sekundarnih virov. Na eni strani seoh grimarni vir uporabila lastno raziskavo,
s poma@jo katere sem raziskovala, kakSna je tezavnostaksmo je stanje pri pogajanjih



slovenskih podjetij s kitajskimi. Anketo sem izvadahed slovenskimi podjetji, ki sodelujejo s
Kitajci. Na drugi strani pa je moje delo nastajaldi s pomdjo sekundarne literature.

V diplomskem delu se torej osredditm na pogajanja in ideje, ki naj pomagajo
posameznikom ali podjetiem pri pogajanjih ali dmjge s Kitajci. Najprej opredelim
pogajanja, potem izpostavim priprave nanje in npteidem na opredelitev kulture in
posebnosti pri pripravah na pogajanja v mednara@daziseznosti. V tretiem poglavju
predstavim Kitajsko, njeno zgodovinsko ozadje irsgparsko okolje. V tem delu lahko
izvemo tudi nekaj o zanimivi tradiciji in navadalitdjcev, kar je vsekakor koristno prebrati.
Teoreténi del zaklj@&im s pisanjem o tehnikah in taktikah kitajskih p@dev, ¢emur je
namenjenaetrto poglavje. Peto poglavje se nanaSa na razs&gvoslovanju in pogajanjih
slovenskih podijetij s kitajskimi in njene rezultaida podlagi teh izsledkov lahko pridobimo
razlicne uporabne informacije iz prakse. V zadnjem pgtpgu predstavljam pripotila za
pogajanja s Kitajci, ki so oblikovana glede na te#ta raziskave. Z mislimi o celotnem
diplomskem delu pa zakiujem delo v sklepu.

2. POGAJANJA

V tem poglavju bom s pond razlicne literature in virov skuSatambolj natatno opredeliti
pojem pogajanj, saj ni absolutno vedno veljavnendsje, pa& pa si lahko pri razlagi pojma
pomagamo z mnenji ¢eavtorjev. Po opredelitvi pogajanj bom na kratkaloaila faze
pogajanj, nato pa bo sledilo poglavje o pomembmii fa fazi priprav na pogajanja.

2.1. DEFINICIJA POGAJANJ

Ljudje ne govorimo vsak dan o pogajanjih in mordane bi znali v celoti in tdho povedati,
kaj si predstavljamo pod tem pojmom. Tudi r&ziiavtorji pogajanja definirajo razio.
Slovar, ki sem ga naSla na internetni strani, razbimgajanje kot aktivnost ali diskusijo za
dosego dogovora (Hyperdictionary, 2008)SSKJ sem nasla razlago glagola pogajati se, in
sicer to pomeni skuSati dasesoglasje, sporazum gledesa (Slovar slovenskega knjiznega
jezika, 2005). Ta preprosta definicija je zelo Spl, medtem ko so avtorji knjig, ki séefjo
pogajanj, precej bolj natani. Baden (1994, str. 2) meni, da so pogajanja nasidanje
Zivljenje, saj se vsak dan pogajamo: otrok poslkddgti bonbon, ko sta z mamo v trgovini,
mati hale, da otrok pospravi sobo, prijatelji se dogovarjdjateri film si bodo ogledali v
kinu, zaposleni poskuSa daés&isjo plato pri nadrejenem — vsi ti ljudje se pogajajo zaedms
svojega cilja. Pogajanja sodma komuniciranja, ki nam omoga shajanje z drugimi ljudmi,
pri cemer ni vazno, ali so razmerja na osnovi sodel@avahjtekmovanja. Ta definicija se mi
zdi zelo Siroka in mi je vée ker pravi, da se pogajanja né&ejop samo poklicnih pogajalcev,
pa pa je to proces pri komuniciranju, ki je zanimin relevanten zalisto vsakega
posameznika v druzbi. Smiselna se mi zdi tudi @fjeedelitev pogajanj v knjigi Poslovno
komuniciranje. V organizaciji je navadno ¢vgudi, ki delujejo slozno, saj »...vsak zase
zmore le malo, v sloznem delovanju pa mnogo.« (k@zt al., 2004, str. 276). Interesi, Ki

2



temeljijo na razkinih potrebah in vrednotah ljudi so r&zi, ta nasprotja skuSamo
obvladovati s pogajanji. »Pogajanje je zblizevan@i& posameznikov, skupin, organizacije,
javnosti o ciljih in strategijah za doseganje teljee.« (MozZina et al., 2004, str. 276).
Omenjeni avtorji dodajajo, da so pogajanjasmerni proces komuniciranja, v katerem
udelezenci vplivajo drug na drugega pri nastajasifupnih odlgitev in si tako blizajo
razlicna staliga.

Ljudje torej razumemo pogajanja r&no, od procesov pri komuniciranju glede vsakdanijih
del in opravil pa do pogajanj v poslovnem svetur Ke bom kasneje posvetila poslovnim
pogajanjem s Kitajci in uspesnosti pri tem, se borelotnem tekstu mojega diplomskega
dela drzala in osredatala na poslovna pogajanja.

V primeru dogovarjanj, urejanj nasprotij in pref@ean] sporov se morajo udelezenci
sporazumeti 0 zadevi tako, da je sprejemljiva za @bvse strani, da so pogajanja uspesna.
Za odlaitev za poslovna pogajanja morajo obstajati zad@&igoji za to. Lotimo se jih l&e

je za to dovolj razlogov ide so moznosti za uspesSnost pogajanj dobre. Vedetamo, da
pogajanja terjajo porabo resursov, predvsem dragmzecasa. Pretehtati je treba, ali je
zadeva dovolj pomembna, ali je nujna, ali se bodaarredila sama brez obremenjevanja
udelezencev s pogajanji. Za pogajanja se torejcodlm ¢e menimo, da bo to vsem
udelezencem prineslo &e koristi, kot bi jih imeli,¢e pogajanj ne bi bilo (Mozina, 1995, str.
309, 310, 343).

Definicije pogajanj bi rada dopolnila tudi z opisqoteka pogajanj po fazah. Da bi se Se blize
spoznali s tem, kaj pogajanja pomenijo, bom nakkrataStela faze pogajanj. Ker pa so
priprave na pogajanja zelo pomemben del procesajgmgbom nadaljevala s SirSo razlago
priprav nanje.

2.2. FAZE POGAJANJ

Poteka pogajanj in njegovih faz ne moreménto dolaiti, saj je potek odvisen od Stevilnih
dejavnikov, kot so na primer okolje, v katerem eggjanje odvija, okutljivost teme, o kateri
se pogaja. Potek je odvisen tudi od tega, ali sgpajdci pod moénim vplivom javnega
mnenja, njihovih nadrejenih, odvisno je seveda tadi osebnosti samih pogajalcev in
podobno. Avtorji raztino opredeljujejo faze pogajanj. Hendon @ok® faz na nasledn;ji k&
(Hendon et al., 1989, str. 15):

1. faza: Predpogajanje V tej fazi dol@imo cilje, pri cemer upoStevamo @akovane
priloznosti in tezave.

2. faza:Vstop. V tem obdobju poteka predstavitev staligsprotni strani.

3. faza: V temcasu vzpostavimo winkovit odnos z nasprotno stranjo Vzpostavimo
medsebojno zaupanje in se seznanjamo s potrebanilji masprotne strani.



4. faza: V 4. fazispoznavamo argumente nasprotne strani in hkrati preblikujemo
prvotne strategije. V temcasu lahko popravimo naf@e in neténe domneve in ponudimo
nasprotni strani primernejSe predloge, ki bodo bstjezali njenim potrebam in zahtevam.

5. faza: To fazo avtor imenujgogajanje in dajanje koncesij Ta del pogajanj je najbolj
dinamkien, saj se udelezenci izmenjujejo v procesu jemiangajanja ob hkratnentigenju
svoje BATNE.

6. faza: Na koncu je na vrsti fazlbseganje sporazumaV tem ¢asu SO znani pogoji,
sprejemljivi za obe strani, kar omago oblikovanje elementov pisnega ali ustnega
sporazuma.

2.2.1. Priprave na pogajanja

Vsekakor so priprave — te Hendon wasSv 1. fazo, ki jo imenuje predpogajanja —

najpomembnejSi del pogajanj. V temmsu si namreizdelamo podrobno strategijo, cilje, razne

relevantne podatke in informacije, ki nam pomagagd samimi pogajanji. Kajtge nismo

dobro pripravljeni, nam lahko hitro zmanjka samasdyvin argumentov, kar pa nasprotna

stran lahko hitro izkoristi. Kaw¢ (1992, str. 67) meni, da so priprave takSnega pamea

verjame v n&elo: »Nepripravljeni pogajalci ne smejo na pogaaniZa temeljite priprave je

ponavadi premal@asa, vendate haemo biti res uspesni pri pogajanjih, si moramo aa t

nujno vzeticas. Prej omenjeni avtor dék sledée posledice slabe pripravljenosti ene ali

obeh strani (Ka&i¢, 1992, str. 67):

« bistveno podaljSuje pogajanja v celoti,

* poveuje verjetnost, da bomo po nepotrebnem péglys

e zmanjSuje verjetnost, da bomo dosegli predviddpi ci

e pove&uje verjetnost, da bodo pogajanja neprijetna, zapé& iskanje resSitev pa tezje, kot
je potrebno.

Za za&etek pogajanj je pomembno, da reSimo t.i. t&mmivprasSanja. Oba pogajalca se morata
uskladiti glede kraja¢asa, teme in ciljev pogajanj, kar je razlog za dpogajanja«, ki se
zgodijo pred glavnimi pogajanji (Raiffa, 1998, §R). Tovrstna priprava na glavna pogajanja
se mi zdi izredno pomembna, saj didee zgoraj omenjenega pomembno vplivajo na mo
pocutje obeh pogajalcev na kasnejSih pogajanjih. &ril993, str. 23) meni, da priprave
spodbujajo aktivnost in kreativnost pogajalcev, jkarpomaga do ustvarjalnih resitev ter jim
omogaa strokovno in koordinirano sodelovanje. Predpagajgpogajalcem lahko sluzi za
oblikovanje vé alternativnih reSitev posameznih problemov inm t@di v v&jo moznost
uspesnega dogovora med pogajalskima stranema (Bazel 992, str. 23).

Priprave na pogajanja so odvisne od vsakega posekaan njegovega rigna pogajanj, ki se
mu zdi najboljSi, vendar se mora vsak dobro prippra¥ priprave se vkljdijo analize
Stevilnih dejavnikov, ki vplivajo na potek glavngogajanj. Menim, da je koristno narediti

! BATNA: Best Alternative to a Negotiated Agreemeuiittigi najboljsi sporazum, na katerega smo pripeai!
pristati
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okvirni n&rt, ki se ga nameravamo na pogajanjih drzagprav Acuff (1997, str. 26) pravi, da
je nart, ki ga sprejmemo za pogajanja, na samih pogajéegko spreminjati.

V naslednjem odstavku bom nastela faze pripravagajanja, ki so jih zapisali Fischer, Ury

in Patton (1991, str. 34):

» Opredelitev vsebine pogajanj.Za opredelitev vsebine je potrebnih¢veaporednih
pogajalskih sr&nj, pricemer naj pogajalec povezuje posamezitkety celote. Pri tem
moramo biti pozorni na to, kaj si nasprotna stralinia ¢cesa se boji oziroma ne sprejema.

* Ocenitev okoli¥in pogajanj. V tej fazi priprav na pogajanja gre za oceno zjihan
vplivov, in sicer: druzbeno-polithe, javhomnenjske, zakonodajne in druge vplive na
pogajanja.

* Opredelitev ciliev pogajanj. Vnaprej postavljeni jasni cilji so temelj za ovnetenje
uspesSnosti pogajanj po njihovem zakku. Da lahko merimo pogajalski uspeh, morajo
biti cilji ovrednoteni; le-ti naj bodo visoki, veaddosegljivi. Avtorji predlagajo, naj imajo
intervali tri vrednosti: najugo, sprejemljivo in najmanjSo, ptiemer naj bo najmanjSa
vrednost, ki predstavlja spodnji prag, pod katesenne pogajamo ¥emejna vrednost,
npr. najnizja cena, do katere smo pripravljeni @biiu Poleg tega pogajanjac&remo z
najvesjimi zahtevami, vnaprej pa moramo imeti nujno @eloo svojo mejo, ki za nas Se
predstavlja smisel dogovora.

e Opredelitev stopnje popuganja v pogajanjih. Igralci v igri pogajanj seveda pogiago,
vprasanje je samo, koliko popustiti in za kakSneocéAvtorji pripor@ajo dol@anje mej
popuganja vnaprej, dokanje situacije, kdaj in v kateri zadevi bomo pagalis Izhodie
nasSega popdanja je raven nasSega fakovanja, medtem ko za ravengakovanja druge
strani pogosto izvemo Sele na pogajanjih.

* Opredelitev skupnih interesov obeh pogajalskih strai. Menim, da se je treba o
nasprotni strani pozanimati, se vziveti vanjo, job spoznati in razumeti, oceniti
njihove interese. To nam omago najti skupne interese in na njih potem graditi
pogajanja. Ko opredelimo skupne interese obehistegtje razumemo pozicije nasprotne
stranke v pogajanjih.

« Oznatitev problema. Nenazadnje morajo seveda priprave wWédnati natatino
opredelitev problema, o katerem bodo tekla pogajaWsaka zn&@lnost pogajalskega
problema oziroma teme vpliva na izbor pogajalsketatjije, taktike, izbor pogajalcev,
prostora pogajanj in podobno.

Ferjan (1998, str. 163) glede priprave na pogajameedeli tri moznosti dolitve kraja
pogajanj, in sicer ta lahko potekajo na dderma terenu, na nasprotnem terenu ali pa na
nevtralnem terenu. Doddev kraja v fazi priprav na pogajanja se mi zdozgomembna, saj
ima po Ferjanu vsaka od moznosti svoje prednosti.

Prednosti pogajanj na dotfean terenu:
* Pogajalci poznajo prostor, so ga navajeni in ga pathtno obvladajo.

* V svojih prostorih imajo v§o dostopnost do novih informacij.
5



* Na kraj pogajanj se jim ni treba voziti, kar poug tainost in speitost, poleg tega pa
imajo med premori \go moznost za pitek.

* Prometno sredstvo, s katerim pride nasprotna sprave veliko in lahko vpliva na potek
procesa pogajan.

S prvimi tremi predlogi se popolnoma strinjam, adjo navedeno prednost pa sem bila bolj
pozorna. Glede zadnjecdke menim, da so pri tem mozne kakSne Spekulacijebstajajo
razlicni razlogi, da se pogajalec pripelje na mesto @ogag dol@enim prometnim
sredstvom.

Prednosti pogajanj na nasprotnikovem terenu:

« Avtor meni, da glede na opremljenost prostorovjemesti sodelavcev in opazovanja
medsebojnih odnosov lahko sklepamo o ndarsi Tudi v tem primeru sem malce
skepttna, saj se mi za potek pogajanj ne zdi pomembrikm kaa nasprotna stran urejene
prostore in kako so sami urejeni. Pomembno pa sezdni opazovanje njihovih
medsebojnih odnosov, ki nam lahko kaj povejo.

e Sprejem pri nasprotni pogajalski strani nam pol@i®os do nas.

* Pri opazovanju odnosa pogd@ih sodelavcev do njega lahko sklepamo o njegovih
lastnostih.

* Pomembna prednost je tudi ta, da so skrbi zadebrpripravo pogajanj breme nasprotne
strani.

Prednosti pogajanj na nevtralnem prostoru:

* Nevtralni prostor pomeni novo okolje za obe strdqi,sta si glede tega obe strani
enakopravni, razerte ni katera stran tega prostora Ze kdaj uporakigevq(¢, 1992, str.
90).

V sklop priprav na pogajanja sodi tudi oditev o tem, koga bomo poslali na pogajanja: ali
naj bo pogajalec individualni ali naj se pogajashka. Ta izbira velja za obe pogajalski
strani, ki se navadno vnaprej odita za enako resitev (Kan, 1996, str. 69).

Tako v primeru izbora posameznega pogajalca kotimgou pogajalske skupine imamo

prednosti in slabosti. K&k (1996, str. 69-70) naSteje sleéde glavne prednosti

posameznega pogajalca

« Ce se pogaja posameznik, pegajalska stranka homogenaV primeru, da se pogaja
skupina, obstaja namtevelika nevarnost, da so v skupini popustljivi posaniki.
Nasprotnik v pogajanjih lahko to opazi in se usmeranje, kar pa oslabi skupino pri
pogajanijih.

* Povsem nataimo se ve, kdo je odgovoren za rezultat pogajapjesalgovornost na eni
osebi V primeru, da ne uspemo ali da dosezemo manpikiaihko, ni prevrédanja krivde
z enega na drugeg@e se pogaja posameznik, uptavio lahko pdakujemo, da se bo ta

bolj potrudil, ker je bolj kontroliran.
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Ni slabSanja poloZaja pogajalske skupine zaradi rdik med ¢lani. Ta vidik prednosti
posameznega pogajalca se dopolnjuje z vidikom ve @lineje. V primeru, da so v
skupini prepiri, razlinost interesov, razina zainteresiranogtanov za posamezne vidike,
nepozornost na nasprotno pogajalsko stran ipdkolab bistveno oslabi pogajalske
pozicije. Spreten nasprotnik bo to opazil in baztwristil sebi v prid.

Posameznik se hitreje odl&i: lahko se neposredno, hitro odloali sprejme ponudbo,
zahtevo nasprotne stratie se pogaja skupina, je potrebno vsaj usklajevargkupini,
kar pa zahteva ¥ecasa in pogajanja se za¥go. Prav tako pridejo do izraza razlike v
interesih in pogajalskih pozicijah mékhni skupine.

Glavneprednosti tega, da se pogaja skupinaso po Kavi¢u naslednje (Kati¢, 1996, str.
70, 71):

Skupino lahko sestavimo tako, daned ¢lani vec razliénih specialistov To omogdi
uporabo specialistnin znanj in informacij med samimi pogajanji. Skugije tako bolje
usposobljena za pogajanja, s specialnimi znanjiab&o presenetila nasprotnika ali pa
vsaj enakopravno nastopala proti njegovim spetatis

Skupina se lahko posvetuje med samimi pogajamjieizjuje stali&a v skupini, skupinsko
presoja neposredno v teku pogajanj¢\¢&anov v pogajanjih lazje spremlja vse vidike
pogajalske situacije in procesa. Skupina tako iidol nasprotne strani &enformacij,
saj opazi stvari, ki bi jih posameznik spregled@sameznik lahko naenkrat sprejema le
omejeno kokino informacij in ne more kontrolirati kompleksnieuscije.

Skupina v pogajanjin lahko nasprotni strgredstavi Siroko paleto svojih pozicij
predvsem z vidika znanja.

V skupini lahko hitro zamenjamo vodjo pogajanj kar pa nam omoga uporabo
razlicnih stilov pogajanj, razinih taktik, pa tudi zmanjSujecinke utrujenosti. Skupina
lazje preprta nasprotno stran z §&emi kolic¢inami utemeljitev in vgim Stevilom
vprasan;.

Skupina navadno potrebujaanj ¢asa za pripravo na pogajanjakot posameznik. V
posamezni skupini s@lani izbrani tako, da poznajo posamezno p&@rpogajanj, zato o
tem podr@ju Ze mnogo vedo in se hitreje pripravijo kot tigiio podr@ju nimajo znanja
in informacij. V skupini posamezntlani zberejo informacije in dokaze za svoje
strokovno podrge.

Kdaj bomo izbrali posameznega pogajalca in kdajpsla pogajalcev, je odvisno od
okoli&in in presoje. Pri tem je poglavitna vsebita:je vsebina pogajanj kompleksna in zelo
raznolika, je skoraj nujno, da sodeluje v pogajaskupina (Kawi¢, 1996, str. 71).

2.3. MEDNARODNA POGAJANJA

V prejSnjem poglavju smo videli, da je poslovna gagja treba vzeti resno in nikakor ne
povrsno. Kot se verjetno vsi strinjamo, je obsegimaeodne trgovine in sodelovanja nasploh
vedno vé&ji in s tem se neizogibno pojavijo tudi pogajanj mednarodni ravniCedalje
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pogostejSa so tudi pogajanja med gamini kulturami,éemur je treba posvetiti prav posebno
pozornost. Menim, da so pogajanja z drugo kulturmana od pogajanj z Evropejci in so
teZzavnejSa. Strinjam se s Fangom (1999, str. 40ndni, da nacionalna kultura vsekakor
vpliva na pogajanja, zato se ljudje, ki izhajajaazlicnih kultur, pogajajo na razie n&ine.
Tem razlikam moramo pripisati dovolj veliko pomerobt) saj lahko v nasprothem primeru
privedejo do tezav in raZaranj in s tem lahko celo ogrozijo medsebojne oendstem
poglavju se bom zato osreddla na kulturo in njeno opredelitev, prav tako pamb
izpostavila priprave na mednarodna pogajanja, sajimm, da je tudi v mednarodnem obsegu
priprava najpomembnejSa faza pogajanj.

Pri tem bi rada dodala Se, da kultura ni edin&ifmast, ki mednarodno pogajanje razlikuje
od tistega znotraj drzave. Salacuse sem priStepalg&ni in pravni pluralizem, mednarodne
ekonomske faktorje, viogo vlad in birokracije, radsinost in ideologijo (Lewicki, 1994, str.

410-412, povzeto po Salacuse, 1988). Mednarodnajptez se mora spoznati s kulturo
»Sopogajalcev, a hkrati tudi potipati zgodovinaljtpini sistem, birokracijo in podobno.

2.3.1. Kultura

Beseda kultura izhaja iz latinske besede »cultuki«pomeni Ziveti, bivati, naseljevati,
prehranjevati (AdLexikon, 2005).

Ceprav ni enotnega mnenja o tem, kaj je prava inaedpredelitev pojma kultura, antropologi

ponavadi navajajo tri skupne zmaosti pojma (Fang, 1999, str. 22):

» Kultura ni prirojena, temvenauwena.

* Imamo raziltne plasti kulture, ki so med seboj povezane, zatn gplivanjem na en del
vpliva tudi na vse ostale dele.

* Kulturo si deli mnozica ljudi, kar pomeni, da séem dol@ijo tudi meje med raztnimi
kulturnimi skupinami.

Ce pogledamo v anglesko-angleski slovar, ta kulapredeli kot »doléeno druZzbo oziroma
civilizacijo s svojimi vrednotami, verovanjem, di@om zivljenja, umetnosti,...« (Sinclair et
al., 1995, str. 399). Pri raziskovanju o defini&ijilture sem pogledala tudi na svetovni splet,
kjer sem spet nasla ¥elefinicij, najbolj relevantna se mi je zdela sk&ate»Kultura je nén
Zivlienja, posebno sploSne navade, prEprje in misljenje dolkgene skupine ljudi v
doloceneméasu.« (Cambridge Advanced Learner's Dictionary5200

Kultura nekega dokenega kroga ljudi je torej zelo Sirok pojem, ki lgdoko razléno
razlagamo, a tezkodno in vseobsegaje. Pomembno je, da se zavedamo, da nasa kultura ni
»normalna in jasna« in da nedakujemo, da imajo tudi ljudje iz drugih okolij tal® ozadje

in okoli&ine zivljenja kot mi. Menim, da se je pri stikujgdmi z drugé&no kulturo potrebno
zavedati svojega zavestnega in podzavestnega ofpaaianjih. Slednje nam¢gopomembno
vpliva na to, v kakSnem vzduSju bodo pogajanja kmdge Da bi bilo naSe obnaSanje
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najustreznejSe, je potrebna precejSnja mera sartrok@nPrehitro nameepredvidevamo, da

imajo druge kulture iste vrednote kot mi in se m@edamo, da se posebnosti nase kulture

drugim morda zdij@udne. Da bi vzpostavili in ohranjali dobre odnos®zprotno stranjo, se
je potrebno znebiti predsodkov in napak. Hendon89]19str. 50-54) predstavi nekaj
najpogostejSih neprimernih odzivov na obnasang fuuge kulture na nasledn;ji fia:

* Predstavnike drugih kultur si predstavljamo s st&@pe ki izhajajo iz razknih virov, in
sicer iz druzine, Sole, sluzbe, televiziggsopisov in podobno. TaksSne slike se ustvarijo
hitro, brez da bi veliko o njih razmisljali, vendso lahko nereséme. Menim, da taksSna
nepremisljena ozrtavanja ljudi druge kulture lahko Skodijo poteku p@aj, saj se
obnasamo v skladu s svojimi predstavami in osebidieno takSne, kakrsne v resnici so.
Na primer, ni vsak Skot skopu3ki.

* Predstavnike kultur razw&mo v »notranje« in »zunanje«, péemer smo sami
predstavniki naSe kulture, torej »notranji«, medté&m so predstavniki druge kulture
»zunanji«. S tovrstno delitvijo seveda takoj ustvar prepreko med obema skupinama,
kar lahko pripelje do alutenja tega in posletho do nelagodnega {atja nasprotne
strani.

e ObnaSanju pripisujemo vzroke. Kadarkoli nekdo negijri, h&emo poiskati skrite
motive, vzroke za to dejanje. Seveda je to tapasaj se lahko hitro zmotimo.

« Misljenje, da je naSa kultura najboljSa, najbolzvita in nadrejena v odnosu do vseh
ostalih.

Hendon je torej z napgaimi reakcijami na sagenje z ljudmi iz druge kulture razlozil, na kaj
moramo biti pozorni pri ustvarjanju mnenja o pojikuitura. Meni, naj se na obnasanje
sogovornikov druge kulture odzivamo premiSljeno spontano, s¢imer se popolnoma

strinjam. Kultura ni nekaj fiksno dalenega, ne dotmjmo jim stereotipov, ne delajmo

preprek med nami.

Po opredelitvi pojma kulture in oz&itvi vzorcev reakcij pogajalcev razhih kultur se bom v
naslednjem poglavju ponovno osredilt na priprave na pogajanja, tokrat na mednarodna
pogajanja, za kar pa so potrebne malce dngariprave.

2.3.2. Posebnost priprav na mednarodna pogajanja

Za uspesSnost pogajanj je tudi v primeru mednarogmfajanj najpomembnejSi dejavnik
priprava nanje in njihovo gaovanje. Ghauri (1996, str. 14) meni, da tddi ima nekdo
izjemne pogajalske spretnosti, prépiv stil komunikacije, dober polozaj in ndna trgu, mu
vse to ne more pomagatie se slabo pripravi na pogajanja. Menim, da se ednarodna
pogajanja pripravljamo tako, kot za tista z démaasprotno pogajalsko stranjo, le da so prva
pogajanja Se bolj zapletena in je potrebna Sirfagva nanje.

Ghauri naSteje in opiSe faze priprav na mednarpgajanja, da so lahkom uspesnejSa. Te
faze priprav se mi zdijo dokaj sploSne, safimema veljajo tudi za pogajanja z do¥imai
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pogajalci. Zato sem v nadaljevanju dodala Se liseoadrugih avtorjev. Ghauri (1996, str. 14-

18) opredeli slede faze priprav na mednarodna pogajanja:

* Dolo¢iti je potrebno vsebino pogajanj. Pri tem je treba dofti, kakSni so interesi
sodeluja@ih, kako se ti interesi vpletajo v cilj organizagyoleg tega je pomembno tudi,
kakSne so mozne gospodarske in pol#i omejitve pri obeh ali vseh mednarodnih
partnerjih. Kaj bo kdo pridobil, kaj izgubil, kakmomemben je posel, o katerem se bomo
pogajali za nas in za nasprotno stran. Potrebne gadi vpraSati, kakSne alternative
imamo mi in kakSne oni. Avtor pripata tudi primerjanje svojih in partnerjevih prednosti
in slabosti.

< Dolociti je treba alternative. Za uspeSna pogajanja je poleg ugotavljanja preidimos
slabosti partnerja potrebno zbrati tudi informaamjgrednostih in slabostih partnerjevih
konkurentov. S tem lahko razvijemo svoje meje, @ekh smo s svojim partnerjem
pripravljeni iti. Tako si lahko kreiramo svoj ininpv minimalni, Se sprejemljiv polozaj pri
pogajanjih. Zahodnjaki navadno upoStevajo sammrznosti: prepievanje, groznje ali
pa popu&anje. Avtor ne zagovarja tega,égaa meni, da je veliko ¥anoznosti za reSitev.

* Postavimo se v njihovo koZo.UspeSnost pogajanj je odvisna tudi od razumevanja
poloZaja nasprotne straniCe drug drugega razumemo, laZje interpretiramo in
pricakujemo reakcije in argumente nasprotne stranicakRovanja in oblikovanje
racionalnih reakcij na razie argumente omoga vsaki strani oblikovanje novih
argumentov in alternativ. To nam oma&go da smo lahko fleksibilni in prilagodljivi ob
razlicnih konfliktnih situacijah. Vsaka stran naj poskysapoznati potrebe druge strani,
poslusati se je treba potrpezZljivo, saj to izbolEmajanja.Ce se pozorno poslusamo,
lahko razumemo spoto v ozadju, ¢e ga nasprotna stran na tacinaizraza. Ni
pomembno samo, kaj nekdo govori, ampak tudi, kak#ap pove, saj tako lazje
razumemo pomen besed. Poleg tega pa s tem, koot@sgirani pokazemo, da jo dobro
poslusamo, prispevamo k pozitivnemu in kooperativmeozr&ju pri pogajalskem
procesu. Na splosno velja, da postanemo sogovomtkm, ko ga razumemo, simgati
in inteligentni. Avtor celo meni, da je sposobnpséti pogledati na situacijo z nasprotne
strani najpomembnejSa w@$a pri pogajanjih. Naj gre za pogajanja z domma ali tujimi
pogajalci, pomagae znamo nasprotno stran razumeti in slidati. Selh@jsto velja v
primeru mednarodnih ali celo medkulturnih pogajdii. pripravah nanje se potrudimo
postaviti v kozo nasprotne strani in jih na podlagslusanja, opazovanja s prejSnjih
pogajanj poskusSajmo razumeti in se pripraviti ngtna reagiranja in grakovanja za
naslednja pogajanja z njimi. Na tem mestu dodajammisel Helen Deresky (2002, str.
160), ki v svoji knjigi International managementayp; da so natame priprave pri
mednarodnih pogajanjih zelo pomembne. Pogajaldopijo veliko prednostie se pred
pogajanji poleg teme pogajanj seznanijo tudi z perad iz katerega izhaja nasprotna
stran. Avtorica dodaja, da se najwezav pri mednarodnih pogajanjih pojavi zaradlikaz
v kulturi, razlénega jezika in okolij obeh pogajalskih strani. Neekapogajalci zberejo
podatke o profilu pogajalcev nasprotne strani, @aoy kaj v doldenih situacijah
pricakovati, kako reagirati nanje in kako se pripravilie spremenljivke lahko
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poslovnezem v veliki meri pomagajo razumeti kuleum narodne motivatorje in procese
pri pogajanjih z ljudmi iz druge drzave.

* Ocenimo primernost sporaila. Informacije, ki jih skuSamo na pogajanjih podati
nasprotni strani, je v primeru mednarodnih ali cetedkulturninh pogajanj potrebno
prilagoditi nasprotni strani, da jih lazje razumetor svetuje, naj bodo tehine dol@be
in drugo gradivo pripravljeno v lokalnem jeziku,j $ako prispevamo k dinkovitejSi
komunikaciji in hkrati pokazemo spoStovanje do Keziin okolja nasprotne strani.
Zavedati se je potrebno tudi, da ramé kulture interpretirajo spotiba razlicno. Za
primer avtor navaja, da je izmenjava daril v aajsksvetu normalna, v zahodnem pa je to
interpretirano kot podkupovanje. Menim, da je zptdrebno, da za vsako mednarodno
pogajanje prilagodimo obnaSanje in se na to priptavvnaprej.Ce imamo razlina
pricakovanja o komunikaciji na pogajanjih, to vodi virevpri komunikaciji med obema
stranema in posletho lahko vodi v konflikt. Prav tako se je pri medm#nih pogajanjih
potrebno vnaprej seznaniti z neverbalno komunikaa@pa&ilno za ljudi iz partnerjevega
okolja. Avtor meni, da jedasih neverbalna komunikacija celo pomembnejSa doabee.
Strinjanje, nestrinjanje in napetosti so natntahko zelo razlino izrazene: nekateri
izrazajo to s trzanjem misic, nekateri izbruhnejzezedami, drugi so tiho in podobno.

e Zgraditi je treba relativno moé¢. Avtor v tej taki Se enkrat poudari, da je zbiranje
informacij o nasprotni strani zelo pomembno, daelablikujemo argumente, ki delujejo
proti nasprotnikovi m& in si tako s poznavanjem njihovih slabosti izBano lastni
polozaj.

V vseh t@kah se strinjam z velikim pomenom upoStevanja pxipra pogajanja na ta dia.
Se posebno se mi zdi pomembno posludanje in pasjeusasprotno strakéim bolj razumeti,
saj jim tako izkazemo spoStovanje, njihovim navadarkulturi, poleg tega pa jih spoznamo
in vemo, kje so njihove meje, kakSne so njihovénlasti, kar nam pomaga pri oblikovanju
lastnih stali§. To nam pride prav predvsem pri pripravah na iolgepogajanja. Avtor se mi
zdi v vseh tokah konstruktiven, saj menim, da je treba nasprstren razumeti, jo poznati,
se ji¢imbolj priblizati, da se nam lazje odpre in moradj popua.

Pomembna stvar, ki jo dalono v ¢asu priprav na pogajanja je daitev lokacije, na kateri

se bodo pogajanja odvijala. Adler (1997, str. 1989) v svoji knjigi International
Dimensions of Organisational Behaviour pravi, dgnmeru pogajanj med stranema, ki
prihajata iz raztinih drzav, veliko pogajalcev izbere nevtralno ldj@dn sicer je to pogosto
kraj, ki geografsko lezi nekje vmes med kraji olsédani. V tem primeru obe strani potujeta,
imata s tem stroSke, obe strani se utrudita zgrattivanja, obe strani imata s tem manjsi
dostop do informacij, saj se nobena ne nahaja jesv&raju. Zelo pomembno je uposStevanje
stroskov: obe pogajalski strani imata natnseprebivanjem v drugem kraju stroske, zato sta
obe zavzeti zaimprejSnji konec pogajan;.

Pozornost je potrebna tugri izbiri pogajalcev, saj tisti, ki ga izberemo za pogajalca, lahko
naredi ali pa izgubi posel. Na eni strani so v el drzavah ljudje s socialnigutom in
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c¢utom za ljudi bolj uspesni in se lazje priblizajasprotni strani pogajalske mize. Na drugi
strani pa v nekaterih drzavah pogajalci, ki imagwomno tehnino znanje, naredijo vtis na
nasprotno pogajalsko stran (English, Lynn, 1998, 9). Pri izbiri pogajalcev je treba
upoStevati, s kakSno kulturo se bomocale in se poskusSati prilagoditi z izbiro svojih
pogajalcev.

Vidimo torej, da priprava na pogajanja ni enostavdg posebej priprava na mednarodna
pogajanja. Pomembno je, da se pripravimo podobriozdaodomaa pogajanja, vendar pri
mednarodnih obstaja dodatna posebnost pripravelftairje definirati mozne gospodarske in
politicne omejitve pri obeh mednarodnih partnerjih; zb@tpotrebnatim vet informacij o
nasprotni strani: njihove cilje, prednosti, slahosjihovo kulturo, okolje in podobno. Tako
jih lazje razumemo, ovire pri komuniciranju so n&mnjin pogajanja lahko potekajo lazje,
hitreje in z manj zapleti. Nasprotni strani, kilja iz druge drzave ali drugega dela sveta,
skuSajmo olajSati razumevanje tako, da imamo Za mijipravljeno gradivo v jeziku, ki ga
lahko razumejo. Dobro je¢e prodimo na&in komunikacije nasprotne strani in se ji
priblizamo ter poskuSamo naso komunikacijo prilagagihovi. S poznavanjem informacij o
posebnostih nasprotne pogajalske strani si laholjszamo lasten polozaj in tako dosezemo
za nas ugodnejsi rezultat pogajanj. Pozornost gbatrposvetiti tudi kraju, kjer se bodo
pogajanja dogajala, kar je pogosto drzava ali meskje na sredini med obema stranema. Na
pogajanja s partnerji iz drzave, kjer je pomembeaiadni ¢ut in ¢ut za ljudi, poSljimo
pogajalce s smislom za to. V primeru, da se pogajanjudmi, ki izhajajo iz okolja, kjer
tehniino znanje Steje, pa izberimo pogajalce s tatim znanjem.

3. KITAJSKA KOT POSLOVNI PARTNER

Kitajska je s svojimi znalnostmi in svojimi prebivalci izredno zanimiva ddd, tako za
turiste kot tudi za poslovneze in Studente. S swgjodovino je oblikovala svojo tradicijo,
kulturo in okolje. Menim, da je to koristno poznat vzpostavljanju stikov s Kitajci ali ob
obisku Kitajske. Ta&udovita vzhodna dezela se vse bolj odpira navztiako, na turistinem
podraiju kot tudi na poslovhem. Kot kaze spodnja tabel#,di za slovenska podjetja vedno
bolj privla¢na, saj sta se izvoz in uvoz od leta 1992 pa @2603 poveéevala, v letu 2004 pa
je uvoz, verjetno zaradi drugjze metode zajemanja podatkov, glede na leto pamagel.
Trgovinska menjava med RS in Ljudsko republiko jska (v nadaljevanju LRK) v letu 2003
za priblizno 17-krat vga kot v letu 1992.
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Tabela 1: Slovenja — Kitajska, izvoz in uvoz RS00Q USD

LETO 1ZVOZ uvoz SKUPAJ
1992 538 20.564 21.102
1993 7.97P 29.406 37.38%
1994 6.363 37.201 43.564
1995 5.408 52.937 58.340
1996 7.314 49.58% 56.899
1997 5.583 82.077 87.660
1998 7.400 114.554 121.954
1999 12.813 135.263 148.076
2000 14.41p 136.127 150.539
2001 11.267 158.282 169.549
2002 21.543 225.349 246.892
2003 30.103 330.322 360.42%
2004 34.250 *289.294 323.544

*Podatki 0 uvozu za leto 2004 niso primerljivi sdatki o uvozu pred letom 2004, ker se je z vstofgbovenije
v EU spremenila metodologija zajemanja podatkov.

Vir: GZS — Kitajska, 2005.

Za poslovno sodelovanje so pomembni dogovori, kingeadno sklepajo pri pogajanijih.
Pogajanja pa so Ze sama po sebi zahtevna, Se ppadimta s Kitajci. Strinjam se s Fangom
(1999, str. 3), ki pravi: »Trgovati s Kitajci jeZie, pogajati se z njimi ni lahko, prostor za
delovanje je teZzek in zato imajo zahodna podjetgtévilne probleme.«

Za vstop na kitajski trg in za vzdrzevanje dobrisslpvnih odnosov s Kitajci je potrebno
znanje najprej o njihovi zgodovini, gospodarskenolpk potem o njihovih navadah in
nenazadnje tudi o procesu pogajanj na Kitajskem.tdNa&in lazje razumemo njihovo
obnaSanje in se lahko primerneje odzivamo pri pogdy. Zato se bom v tem poglavju
osredotdila na zgoraj omenjene dejavnike in jih na kratiwlozZila, saj vsekakor vplivajo na
uspesnost pogajanj s Kitajci z vidika draige kulture od nase.

3.1. KITAJSKA

Kitajska s svojimi 9,596,960-imi kvadratnimi kilotnepovrSine (kar je v primerjavi z ZDA
le nekaj manj) meji z naslednjimi drzavami: Afgdars Bhutan, Burma, Indija, Kazakhstan,
Severna Koreja, Kyrgyzstan, Laos, Mongolija, Nepakistan, Rusija, Tajikistan, Vietnam.
To nam nazorno kaze slika na strani 14.
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Slika 1: Kitajska
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Vir: CIA — The World Factbook, 2005.
Glavno mesto Kitajske je Beijing.

Morda je za poslovneze zanimiv tudi podatek o natavirih, s katerimi se ponasa Kitajska.
Na njenem ozemlju lahko najdemo premog, zelezodo,rnafto, naravni plin, zivo srebro,
kositer, volfram, antimon, mangan, molibden, vapadagnetovec, aluminij, svinec, cink in
uran. Kitajska s svojimi naravnimi viri ponuja tuthjvetjo potencialno vodno néona svetu.

V zbirki The World Factbook najdemo tudi podatkeem, kakSne naravne nevarnosti nam na
ozemlju Kitajske lahko pretijo in podatke o medmamt okoljskih sporazumih, ki jih je
sklenila Kitajska (CIA — The World Factbook, 200%) primeru, da obstaja zanimanje za to
in ostale podatke o okolju Kitajske, pripdam obisk internetne strani.

Kitajska je drzava z naj¢eprebivalci na svetu, ima jih k&ez 1,3 milijarde, sledi pa ji Indija

s priblizno 1,1 milijarde prebivalcev. Za primenapa dodajam Se Stevilo vseh prebivalcev
na svetu, in sicer nas je skupaj nekat ket 6,4 milijarde (CIA — The World Factbook,
2005).

Uradno se Kitajska imenuje Ljudska republika Kikajsnjeno krajSe ime pa je Kitajska in je
komunisténa drzava (CIA — The World Factbook, 2005

3.2. ZGODOVINSKO OZADJE KITAJSKE

Poznavanje zgodovine vsake drzave pripomore kdrljSrazumevanju nacionalne identitete,
v naSem primeru pa kitajskega pogajalskega stila.
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Kitajska ima zelo dolgo, wekot 2000 let staro, tradicijo, ki Se danes vplnastroga pravila
obnaSanja (Kenna, Lacy, 1994, str. 8). Kitajskakal je skozi vso zgodovino veljala za
konzervativno, poudarjala je pokom$o in sposStovanje otrok do starSev in sposStovanje
mlajSih do starejSih na sploSno. Na posameznikiditsgci gledali kot na del tesno povezane
celote, v kateri je imel vsak dalen pomen, zunaj celote pa posameznik ni imel pomena
Zanimiv se mi zdi odnos do tujcev. Tuja ljudstvarseli namre za barbare, odnos do njih pa
je temeljil na nadvladi in podrejanju in ne na evstk Kitajci so menili, da ne potrebujejo
Zunanjega sveta, zato tudi niso posSiljali svojgotrcev in osvajalcev izven svojih meja. Stik
so imeli le z obrobnimi Sibkimi drzavami, z drugipa ne (Jones, 1997, str. 125-126).

Kitajska ni bila odprta za spremembe: njihovo saadazstno gospodarstvo je ostajalo zaprto,
kljub svoji velikosti. Druge drzave je videla kobrobne in hepomembne. Kot zanimivost
lahko dodam, da so zgodniji kitajski zemljevidi ponime drzave, kot so Anglija, Francija in
Portugalska, prikazovali kot majhne drzave na ojoraleta z ogromno Kitajsko v srediis
(Jones, 1997, str. 27).

Zgodovinska doba Kitajske se je po plemenskih diflain pracesarjin Zala leta 1800
pr.n.St. Leta 770 pr.n.St. je Kitajska razpadlae¥ delnih drzav, ki so se trajno borile med
seboj vse do 221 pr.n.&t., ko je Sing-huang-ti iizastije Cin zgradil enotno cesarstvo.
Razcvetu pod dinastijo Han (206 pr.n.st. — 220.)nj8tsledil propad in razpad cesarstva.
Kitajska se je zopet dvignila pod dinastijo Tangg®07). V 13. in 14. stoletju so Kitajski
vladali Mongoli. V tem¢asu je Kitajska priSla v stik z Evropo. V letih B36644 je Kitajski
vladala domé&a dinastija Ming. V opijskih vojnah (1842) so evs&p pomorske sile prisilile
Kitajsko, da je odprla pristari& da je odstopila opoti& in da jim je priznala posebne
pravice, tako da so bile trgovinske pogodbe neegmakme. Leta 1911 sta se dinastija
Mandzu in cesarstvo zruSila (Alj&d et al., 1987, str. 436). 1. januarja 1912 je Ikkaj
postala Republika, 1. oktobra 1949 pa se je preiweda v Ljudsko republiko (CIA — The
World Factbook, 2005).

Od leta 1928 pa do 1978 je bil na oblasti Mao Zlen@ ki je v druzbo vnesel obdobje
komunizma, ki je velja Se danes (Jones, 1997121-130).

Njegov naslednik Deng Xiaoping se je zavedal, dajgka potrebuje odprtost za proizvode,
ideje, investicije zahodnih drzav, zato je uveda@r®mske reforme v kmetijstvu, industriji,
obrambi, znanosti in tehnologiji. Zaradi odprtastije njegova politika imenovala ‘open-door
policy' (Baron, 2003, str. 560).

V letu 1978 se je Kitajska zela premikati iz p&asnega, mrtvega in n&uokovitega,
centralno planskega gospodarstva v trzno orierttigwspodarstvo. Prej so sistem pofio
nadzirali komunisti, potem pa se je vpliv nevladrolhganizacij in posameznikov na
ekonomijo Kitajske vztrajno poveval. V tistemcasu so pri kmetovanju dobili ¥
odgovornost vasi in gospodinjstva. Odgovornostazane odlgitve se je povéala lokalnim
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voditeljem, v industriji so imeli wgo ma¢ managerji plantaz. Dovolili so tudi ustanovitex ve
malih zasebnih podjetij v sektorju storitev in pnodnje. Zelo pomembno za napredek k
trznemu gospodarstvu pa je bilo tudi to, da so gdapstvo odprli za tuje investicije in
trgovino z drugimi drzavami (CIA — The World Factig 2005.

Kitajski je odprtost za druge drZzaveitno manjkala, saj je danes Se bolj pomembna in
priviatna drzava v svetu. V naslednjem poglavju si lahkeberemo, kakSno je stanje
njenega gospodarstva.

3.3. KRATEK ORIS GOSPODARSKEGA OKOLJA IN VPLIVA VLADE NA
GOSPODARSTVO

Zacim uspesSnejSa pogajanja je treba o nasprotni steapogajalsko mizo vedatim vet. S
tem si namré& pridobimo na Kitajskem tako zelo pomembno zaupaogovnih partnerjev,
vemo, kako naj v dol@enem trenutku na pogajanjih reagiramo in podobrdo Hom v tem
poglavju na kratko predstavila razmere v gospodansa Kitajskem.

Na Kitajskem je bilo torej od leta 1978 izvajanigiio ukrepov, med njimi so bili tudi taksni,
ki so vzpodbujali tuja vlaganja (Baron, 2003, &®5). Pri vstopu na njihov trg se je treba
zavedati, da je Kitajska Se vedno pod vlado Kimjs¢omunisitne partije, ki omejuje
¢lovekove pravice in sodelovanje v paliti sferi. Baron (2003, str. 555) se pritoZuje nad
pomanjkanjem demokr&tih institucij in slabo zakonsko zaf.

Kljub temu pa so ekonomske reforme in liberalizaggjoslovanja privabile tige tujih
podjetij na Kitajsko, kar je povzédo ogromno gospodarsko rast. Od ‘'open-door’ pelibd
leta 1978 je nameerealni bruto doma proizvod (BDP) do leta 2003 v povgje rasel za
skoraj 10% na leto. V letu 1997 se jetela azijska ekonomska in finema kriza, kar je
Kitajska reSevala z izboljSanjem drzavnih podjelg,so postala boljéinkovita, prav tako pa
je poskusala bolj kiti drzavna podjetja od nadzora vlade (Baron, 2G03,555).

Pomemben podatek o kitajskem gospodarstvu je, de $atajska v letu 2001 pridruzila
Svetovni trgovinski organizaciji (World Trade Orgsation, WTO), kar ji je prineslo nove
priloznosti in izzive Clanstvo predvideva dodatne moznosti Kitajske zaapodo tujih trgov,
vendar je hkrati od Kitajske zahtevalo, da odprkanpglavnih dejavnosti za uvoz in da se
odpre za tuje investicije (Baron, 2003, str. 555).

Kenna in Lacy v svojem Vodniku za razumevanje &Kkajposlovne kulture (1994, str. 9)
pravita, da je temelj kitajskega gospodarstva Kstet, vendar pa jih zanimajo tudi energija,
transport, komunikacija in surovine. Avtorici opgasa, da je Kitajska poli&no nestabilna,
saj ima m@ v drzavi le majhna skupina starejSih komunistow. rifihovi smrti pa lahko
nastane politini nemir. S tem opozorilom se ne strinjam popolnpga menim, da je vladni
nadzor gospodarstva kompleksnejsi, velik in se agerkar tako zrusiti.
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Najvelji delez BDP predstavlja predelovalna industrij@2,680), storitve ustvarijo 32,1%
BDP, kmetijstvo pa 15,7% BDP (I1zvozno okno — podatlirzavah, 2005

Kitajci se ukvarjajo predvsem z rudarstvom, predelaude, Zeleza, jekla, aluminija in drugih
kovin. Njihova pomembna dejavnost so tudi premoggivo, izdelava strojev, vojne opreme,
tekstilna industrija, naftna industrija, cementmkéna industrija, umetna gnojila, obutev,
obltila, igrate, elektronika, proizvodnja hrane, avtomobili, lokative, ladje in letala;
telekomunikacija, sateliti (CIA — The World Facttp@005).

Kmetje pridelujejo riz, pSenico, paradiznik, koruZesnike,¢aj, proso, jémen, jabolka,
bombaz, oljna semena. Gojijo pr&sin lovijo ribe (CIA — The World Factbook, 2005).

Gospodarsko je bila Kitajska v letu 2004 zelo uspe%$aj so bili kljani kazalci njenega
gospodarstva relativno dobri. Predstavila bom nelkgpomembnejSih kazalcev kitajskega
gospodarstva in jih primerjala s kazalci slovenskesnj si je tako podatke o kazalcih lazje
predstavljati. Najprej bom podala podatek o brudmetem proizvodu (BDP) Kitajske v letu
2004, saj je kazalec BDP po mnenju Statistga urada Slovenije »najpomembnejsSi
agregat nacionalnih &nov in najobseznejSe merilo celotne ekonomske viabsii.«
(Statisténi urad Republike Slovenije, 2005). BDP Kitajskdéetu 2004 znaSa 6449 milijard
dolarjev (Basle, 2005), medtem ko slovenski 3218f8jamov dolarjev (Statistini urad
Republike Slovenije, 2005). Ob teh podatkih se maraavedati, da je Kitajcev priblizno 1,3
milijarde in BDP na prebivalca znese nekaf W®t trikrat manj kot v Sloveniji. BDP na
prebivalca na Kitajskem znaSa le 5000 dolarjev i@B&&005), v Sloveniji pa 16112 dolarjev
(Statisténi urad Republike Slovenije, 2005). Kenna in Lat994, str. 8, 9) sta zapisali, da je
bruto nacionalni proizvod (BNP) Kitajske na eniasir Sesti naju§i na svetu, vendar pa je
BNP na prebivalca na drugi strani eden izmed nginiia svetu, saj je Kitajska najbolj gosto
naseljena drzava na svetu. Kitajski BDP hitro rastg je bila gospodarska rast kitajskega
gospodarstva v letu 2004 kar 9,5% (China Economuichators, 2005), medtem ko je v letu
2004 slovenski BDP znaSal 4,6%. Javni dolg Kitajske letu 2004 znaSal 30,1%, v Sloveniji
pa 29,5%. (Basle, 2005; Stattsti urad Republike Slovenije, 2005). Gospodarska iras
inflacija kitajskega gospodarstva v letu 2004 sezdita zelo dobri ne samo v primerjavi s
Slovenijo, p& pa tudi v primerjavi z drugimi gospodarstvi sveéf#tajsko gospodarstvo torej
zelo hitro raste, rast pa se Se ne zaustavljaa 2ligrikazuje letno gospodarsko rast Kitajske
od leta 1993 do leta 2004. V letu 1994 je bila gospska rast Kitajske zelo visoka, kar
12,6%. Potem je do leta 1999 upadala do 7,1%irasg v letih do 2004 spreminjala do 9,5%
rasti.
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Slika 2: Gospodarska rast Kitajske v %
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Vir: China Economic Indicators, 2005.

3.4. TRADICIJA IN NAVADE KITAJCEV

V prvem delu diplomske naloge sem izpostavila jpuprna pogajanja. Kot del priprave na
pogajanja s Kitajci, poleg splosnih priprav, na temastu poudarjaméenje in spoznavanje
¢im vet stvari o Kitajcih, da na dejanskih pogajanjih &itj bolj suvereno sodelujemo in tako
dosezemo boljSe rezultate pogajan;.

Kratko zgodovino, gospodarske in pdiite razmere sem opisala v prejSnjih dveh
podpoglavjih, v tem pa se bom osreddtona kitajsko kulturo in njihove navade.

3.4.1. Guanxi in »izguba obraza«

Skorajda v vseh knjigah o Kitajcih sem zasledilada®guanxi, pogosto pa avtorji omenjajo
tudi obraz. Tudi meni se besedi zdita dovolj pomeintta ju na tem mestu razlozim. Najprej
bom razlozila besedo guanxi, potem pa Se koncejgizabMillet (2001) je v svojerdlanku
Chinese Etiquette & Protocol zapisal, da guanxi @anodnose med ljudmi in da izhaja iz
kitajske zgodovine. Razlaga mi je ¢Sesaj je jasna in jedrnat&eprav zelo kratka. Za
obSirnejSo razlago sem pogledala v Baronovo kn{Rfi03, str. 565). Avtor pravi, da so v
kitajski druzbi zelo pomembne neformalne osebnd, V@zjih imenuje guanxi. Te vezi
oblikujejo »razprSene vzajemne odnose, v katergjosamezniki izmenjujejo usluge tudi v
primeru,ce formalno ne sodelujejo ¥eTo si razlagam na slegl@&’in: Kitajci si oblikujejo
dobra prijateljstva, katerim vedno dajejo pamia tako pomo od njih tudi préakujejo.
Vedenje Kitajcev v zvezi z organizacijami s&asih drugim zdi netransparentno in starinsko,
zato lahko ljudi iz zahodnih drzav to od¥aain untuje odnos z njimi, meni Baron. Kitajci
bolj spostujejo osebne dogovore, kot pa pravno gedpZahodnjaki« smo nangrekot pravi
Baron, bolj zavezani k pravnim dogovorom in pogadba
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Baron (2003, str. 565) razdeli guanxi na vertikgbnén horizontalnega. Vertikalni naj bi bil
tisti, ki povezuje ljudi raztinih nivojev kot npr. titelja in Studenta. Horizontalni pa naj bi
povezoval odnose ljudi enake ravni kot npr. séaas.

Na eni strani se mi zdi dobra Baronova razlagazamguanxi, ker besedo opiSe kot odnose
med ljudmi. Na drugi strani pa mi je ¥Sd-angova razlaga zgodovinskega izvora in
pomembnosti tega pojma na Kitajskem. Fang (19981%8) namre& pravi, da guanxi izvira

iz kitajskega druzinskega sistema, saj so si vidragalni kitajski druzini druzinskilani
medsebojno dolzni pomagati. Prav tako se od posakeezricakuje, da bo z lastnim
vplivom in z zvezami izboljSal blagostanje njegowitanj srénih sorodnikov in prijateljev.
Da bi na Kitajskem uspeli, je pomembno, koga poanamkako ta vidi svoje dolZznosti do
nas. Formalni dogovori niso tako pomembni, pravigggan (1999, str. 181). Avtor meni, da
je tudi za tujce in tuja podjetja pomembno, daptetejo guanxi mrezo. Dodaja Se, da to ni
tezko, saj pogosto potrebujejo samo pogovor, olmake ali uslugo (Seligman, 1999, str.
188).

Fang je izvor guanxi-ja utemeljil s tradicionalnkitajskim druzinskim sistemom, medtem ko
Seligman pravi, da je »...eden izmed pomembnih raxlogbstoja guanxi sistema na
Kitajskem v relativnem pomanjkanju zanesljivegavpega sistema« (Seligman, 1999, str.
185). Pravi, da je narod zakone tradicionalno obasal kot le malo uporabne, saj je bila
osebna mépomembnejsa.

Z osebnimi poznanstvi se torej da na Kitajskem ikayslose€i in verjetno hitreje kot preko
doslednega drzanja formalnih postopkov. Kitajcepgajo na guanxi mrezo prijateljev, zato
se vsekakor spta potruditi in pridobiti poslovne partnerje kot jatelje. Baron (2003, str.
579) pripord@a tujim podjetje oblikovanje guanxi-ja ne samo aani tuje podjetje — podjetje,
ampak tudi na ravni tuje podjetje — vlada.

Obraz je prav tako zelo pomemben del obnaSanja Kitajkega po mojem mnenju moramo
poznati. Velikokrat ljudje poznajo samo pojem »iaiuobraz« in ga razumejo v smislu, da
se nekdo osramoti. Vendar pa pri podjetju Educati@ervices Int'l menijo, da gre za mnogo
vec. Gre pravzaprav za obnaSanje posameznika v didzhisakega posameznika v druzbi se
namre& pricakuje, da se obnaSa svojemu polozaju primerno. &bagsi odnosi med Kitajci
vsekakor niso enakovredni, pomembno je, da sprejme|ozaj, v katerem so, in da se v
skladu s svojo pozicijo v druzbi tudi obnaSajo. Kada se nekdo ne obnasa kot se od njega
pricakuje, lahko pride do »izgube« ali »ohranitve obraZe na primer posameznik nizjega
polozaja na kakrSen koli &ia napade in premaga nekoga viSjega polozaja, jsleaubi
obraz. V primeru, da je nekdo viSjega polozaja ala$en koli n&in ogrozen s strani nekoga
nizjega polozaja, pa se mu uspe zagovarjati, bestarani obraz« (Social Norms in China,
2005 Lahko bi rekla, da je »obraz« na Kitajskem verelpdvezan z osramenjem incastjo.

V prvem primeru, ki sem ga navedla zgoraj, meniaand navedeni &a osramoti nekoga iz
viSjega polozaja. V drugem primeru paievek iz visjega polozaja ohranil svojast.
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John L. Graham in N. Mark Lam (2003) v svojétanku Negotiating in China pojem obraz
imenujeta tudi druzbeni kapital. To utemeljujetees, da sta ugled posameznika in stanje v
druzbi odvisna od »ohranjanja obraza«. Kadar poslbviz zahodnih drzav v poslovnih
odnosih nekomu povzégo »izgubo obraza, je lahko to d@njoce za poslovna pogajanja.

Pri prebiranju literature za diplomsko delo senpzebgosto naletela na izraz »obraz«, zato
sem si predstavljala, da je ta pojem aktualendeijgkem svetu ali pa celo samo pri Kitajcih.
Sarah Rosenberg pa je »obraz« zajela na zelo&ak Avtoricaclanka meni, da tudi ljudje
zahodne kulture poznajo »izgubo obraza« in »olwarobraza«, vendar na drédga na&in.
Izpostavila bi njene poudarke pri »izgubi obrazagelu, ki se nanaSa na Kitajsko, saj se mi
zdi zelo zanimiv. Avtorica meni, da je Kitajcu olzgubi obraza« zelo tezko, saj to primerja
celo s smrtjo. Pravi namfeda je to v nekaterih primerih tezje kot smrt. 8&nam pri
poslovnem sr&nju, pogajanju ali pa pri neformalnem ¢&ju ne bi pripetila neprijetna
situacija, bom spodaj nasStela mozne situacije siegobraza«. Sarah poudari naslednje
situacije, v katerih lahko nekomu poveimo »izgubo obraza« ali sami »izgubimo obraz,
¢esar si v (poslovnih) odnosih s Kitajci vsekakorzeémo (Rosenberg, 2005):

e zavrnitev ponudbe nasprotne strani,

* izpostavitev osebne zalitve,

* izpostavitev poniZzevalni oceni nasprotnikovegausiat

» siljenje druge strani, da bi se odrekla vrednotarih ceni,

* ne doséi ciljev,

» razkritje osebnih slabih lastnosti ali pomanjkigtio

» Skodovanje osebnim odnosom.

Sarah Rosenberg (2005) nam prig@roda smo pri komuniciranju s Kitajci previdni pri
izboru besed, fraz, tona glasu in nenazadnje tudigbesni govorici. Kajti z vsem tem

izrazamo svojo vljudnost, spostljivost in usluzndstr Kitajci povezujejo z »obrazom«. Tudi
pri pogajanjih je zelo pomembno, da nekomu ne pm¥zI0 »izgube obraza«. Poleg zgoraj
nastetih moznosti, pri katerih drugemu povamm »izgubo obraza«, avtorica za primer
pogajanj navaja Se situacijo, ko ne pride do sklerdogovora.

Kadar smo torej v kakrsnihkoli odnosih s Kitajdi,\aposlovnih ali drugénih, se poskusajmo
zavedati, da jih ne smemo uZzaliti, saj to lahka zahi in ogrozi naSe odnose. Menim, da se
je potrebno zavedati tudi, da vendarle niso takiutijiva bitja, s katerimi moramo delati »v
rokavicah«. Zato sem v naslednjem poglavju napisadth nekaj o pogajalskih tehnikah
Kitajcev, ki niso vse tako nezne, kot bi lahko¢pkiovali glede na zgoraj opisane guanxi in
»obraz«. Se prej pa dodajam nekaj osnovnih podatkaem, kako naj pristopimo k
poslovnemu sk&nju ali pogajanju. Pomembno je, kako smo &de kako se obnasamo
glede daril in kako svoje poslovne partnerje ndgleno. Zato se bom v naslednjih dveh
kratkih podpoglavjih dotaknila tega.
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3.4.2. Poslovna darila

Dajanje daril je na Kitajskem pomembno zaradi gugenxsaj si z darili lazje izoblikujemo
svojo guanxi mrezo prijateljev. Normalno za Kitajeg da ponujeno darilo dva- do trikrat
zavrnejo, preden ga sprejmejo. Pri tem paghuijejo, da bo tisti, ki jim darilo izt@, pri tem
vztrajal. Kadar prinesemo darilo, naj bo le-to kStai vrednosti, da nam bodo lahko to vrnili.
Kajti prava tezava se pojavi, kadar jim igrao tako darilo, da nam ga bodo tezko vrnili. V
primeru, da nam ne morejo vrniti enako vrednegdajgra jim lahko povzr@mo »izgubo
obraza« in postavimo v neprijeten polozaj, kar gakor ne zelimo. Kitajcem ni v navadi, da
bi takoj, v prisotnosti tistega, ki je darilo izibh darilo odprli, zato tudi mi ne odpirajmo
njihovega darila, razede ne vztrajajo pri tem (Millet, 2001).

3.4.3. Oblacenje

Moski naj nosijo konzervativne obleke z nevpadijivibarvami. Zenske pa naj se izogibajo
visokim petam in bluzam z zelo kratkimi rokavi, ¥ajajci ne odobravajo prevaazgaljenih
zensk. Kadar zenska ob&obleko, naj bo le-ta konzervativna in prepro§thaoji, moski in
Zenske, naj za poslovno priloznost izberejo neaneevtralne barve oblek. Ob neformalnem
sretanju lahko nosimo jeans, ko pa gre za poslovnasetpa nikakor ne (China, 2005).

4. TEHNIKE IN TAKTIKE KITAJSKIH POGAJALCEV

Solomon (1999, str. 81) pravi, da Kitajci rgghsredno komunicirajen posredno oblikujejo
odnos. To poteka tako, da si izmenjujejo informeadi) stali§a glede sklepanja poslov
posredno preko nizjih ravni. Pomembni predstaveik strani posljejo @botljivo spor@ilo
preko nizjih predstavnikosvoje strani nasprotni pogajalski strani. Posrekiiraunicirajo, da
bi se izognili konfliktom z viSjimi oblastmi in diai pripomogli k izmenjavi idej v pogajalski
situaciji brez formalne zaveze, ali da bi raziskadi vplivali na stali& uradnikov druge
strani. Avtor poudari, da si Kitajci mino prizadevajo, da bi se izognili neposrednemu
soaenju visokih voditeljev, posebno takrat, ko je osinaeden varovanja in negovanja
(Solomon, 1999, str. 82). Kitajci si poSiljajo sp&la posredno preko nizjih ravni, da si
izmenjajo ideje na &N, ki jih ne zavezuje, in si do uradnih razpravieljev Se vedno lahko
premislijo, da ne pride do moznosti »izgube obraBmteg tega lahko na tak posredetima
vplivajo na ideje nasprotne pogajalske strani (Bmlo, 1999, str. 82).

Ta n&in posrednega komuniciranja pred pogajanji se meelb primeren za kitajski prostor,
saj se obe strani Ze vnaprej preko nizjih predskavrpogajalskih skupin okvirno dogovorita,
da potem ni presetenj in prepogostih ponavljanj pogajanj. Obe stpangajalcev vesta,
kaksSna stali& nasprotne skupine lahko ¢akujeta, in tako ne tvegata izgube svojega ali
nasprotnikovega »obraza« s pr&g&rajnimi predlogi ali zahtevami.

Kitajci ob¢utljiva spor@ila spor@ajo Se na en @@, in siceruporabljajo nejasne, pa vendar
pomenljive izrazne oblikézrazajo se posredno, tako da je pogosto njilepar@ilo nejasno
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in samo nakazano. Na taka spidleo moramo biti zelo pozorni, kajti Solomon (19%%;,. 84)
pravi, da jih pogosto spatajo med neformalnimi séanji, npr. med klepetom ob jedi ali pa
med ogledovanjem znamenitosti. Menim, da so nedoarsréanja s kitajskimi poslovnimi
partnerji iz tega in tudi drugih razlogov zelo panima in koristna za uspeSna pogajanja in
posledéno uspesno poslovanje z njimi. Taka sgdeolahko pomenijo pripravljenost kitajske
strani na kompromise, vendar v primeru, da se dagawmo z njimi preko telefona ali
elektronske poste, mislim, da takih spokai ali pa jih je Se tezje odkriti.

Naslednji ndin, na katerega se Kitajci pogajajo, je tako imeamasrezerviranje stalia«.
Kadar je neko podege dogovora za kitajsko stran zelo pomembno, WitEjci zagovarjali
svoje stalige pri tezko resljivem problemu, potem pa raje nastali k oblikovanju delnega
sporazuma tistega dela dogovora, ki je resljiv. tllan&in dosezejo delne cilje in tako z
nasprotno stranjo oblikujejo pozitiven odnos, hki@d ohranjajo svoje stali§ pri tezje
resljivin delih dogovora. ReSevanje slednjih bodje mpustili za naslednjo priloznost, ko bo
ozraje resitvi bolj naklonjeno (Solomon, 1999, str. 96).

Naslednja pogajalska taktika Kitajcev, ki jo bonpagtavila, jezavla‘evanje Pogajanja z
njimi namre trajajo zelo dolg@asa, pri tem pa nikakor ne smemo »izgubiti« Zivédenim,
da je najbolje, da si za dogovarjanja z njimi gledsla vzamemo res dov@lsa, saj se ham
bo to obrestovalo. Morda je tudi zato najbolje, ideamo na Kitajskem predstavnistvo,
celotno proizvodnjo in podobno, saj imajo tisti, S tam, najy& moznosti, da se vkrat in
ob razleénih priloznostih dobijo s poslovnimi partnerji. Na&itajskem je pdéasnost pri
poslovnih dogovarjanjin nekaj normalnega, saj Saonpravi, da so Kitajci izredno
ob¢utljivi na ¢asovni ritem pogajalskega procesa. Avtor nas nateamni opozarja na dejstvo,
da Kitajci na eni strani »tempirajo« pogajanja, &ade Zelijo izogniti dokenim temam in
kadar okoligine niso ugodne za doseganje njihovih ciljev. Kaliju, da so pogoji intas
zreli za oblikovanje njim naklonjene reSitve, bogaspesili razpravo (Solomon, 1999, str.
93). Na drugi strani pa nam navede razloge zaguwst kitajske pogajalske strani (Solomon,
1999, str. 75, 76):

* Pcatasni notranji postopki odéanja.

* Pripravljenost rezervirati pozicijo pri pomembnipraSanjin. Kadar torej razmere pri neki
teZavi niso njim naklonjene, takrat vztrajajo proem stali§u in raje pustijo oblikovanje
reSitve za drugo priloznost, ko bodo okdiie zanje lazje. Hkrati pa takrat radi oblikujejo
delne reSitve na drugem podmo problema oziroma dogovarjanj, da ohranijo dobre
odnose z nasprotno stranjo (Solomon, 1999, str9Gpk,

» lIzkoris&anje psiholoSke prednosti tega, da je nasprotnajalsgga stran nepotrpeZljiva.

« Zelo pomemben razlog, zaradi katerega kitajski @bdgazavlaujejo pogajanja je, da
Zelijo pred oblikovanjem in razkritiem lastne pogcpopolnoma izvedeti in preizkusiti
pozicijo nasprotne strani.

Strinjam se s Salomonom, ko govori 0 razlogu z&apoa pogajanja s kitajskimi partnerji, ki
sem ga zapisala v zadnji¢to pri zgornjem nastevanju. Saj glede na to, déako takténi in
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nepredvidljivi, potrebujejo znanje o pripravljenost mejah za dogovarjanja z nasprotno
stranjo. Najprej torej Zelijo izvedetim vet o stali€ih nasprotnika, zato menim, da je
koristno,¢e tudi mi ta¢as zavl@evanja izkoristimo za to, in smo pozorni na njihactaliga,

da smo lahko v kasnejSi fazi pogajanja bolj prifigei in hitrejSi. Avtor pri zadnjem
razlogu, ki sem ga nastela, Se doda, da se ¢jafledez casa v pogajanjih s Kitajci porabi v
njihovih naporih, da bi iz nasprotne strani izvighin vec, da bi ocenili njihove cilje, njihovo
trdnost pozicije in stopnjo nepotrpeZzljivosti dosdganja sporazuma (Solomon, 1999, str. 75,
76).

Kitajci na razltne n&ine pritiskajo na nasprotno pogajalsko stran. Blaak (1997, str. 79)
opozori na naslednjo taktiko pogajan;j, ki je &irea za Kitajce: ko je nekaj Ze dogovorjeno,
se bodo vasihvrnili nazaj k dol@enemu dogovoru in sku3ali izsiliti za njih boljsiqzaj Ce
bomo popustili, bodo Kitajci to razumeli kot slabos bodo pritiskali za nadaljnje
popuganje.

Zanimiva se mi zdi taktikakstremnih zahte¢eprav sem jo zasledila v malce starejSi knjigi,
ampak menim, da je omenjena taktika Se danes aktpal pogajanjih s Kitajci. Pye pravi, da
Kitajci lahko sredi pogajanj postavijo takSne zabteki jih tudi sami razumejo kot
nesprejemljive za nasprotno pogajalsko stran. Vetdo,jih nasprotniki nikakor ne bodo
sprejeli, hkrati pa namignejo, da bodo zahteve umtialkce druga stran pri drugem delu
dogovora malo popustCe jim to uspe in izsilijo popé#nje druge strani, se potem vedejo,
kot da nikoli ne bi bili nerazumni v svojih zahtéwvaPye podpre to Se s primerom:
Americanom med formalnimi séanji predlozijo toge zahteve, med neformalnimcargi pa
jim namignejo, da konflikt ni potreberde Amertani le malo pomagajo s popasjem.
Kitajci ocitno ne préakujejo, da bi druga stran resno jemala njihoveopggampak Zelijo
reci, da je situacija nemoga, ¢e druga stran ni pripravljena vsaj malo popuskiyd, 1982,
str. 72, 73).

Menim, da se kitajski pogajalci do nasprotne stramibodo nujno obnasali tako, kot sem
opisala zgoraj. S tem sem zelela le opozoriti p&apznajo in kaj lahko ptakujemo od njih
kot pogajalcev. Morda nam bodo ta opozorila porteaga prepoznavanju njihove taktike,
prav tako lahko lazje reagiram& smo pripravljeni na to ite vemo, kaj lahko ptakujemo.
Zato mislim, da je tudi seznanjanje s taktikamajskih pogajalcev del naSe priprave na
pogajanja z njimi. Temu dodajam Se Fangovo prigtwroAvtor namr€ pravi, da je za
zahodnjaskega pogajalca najbaljnkovito in koristno, da s svojimi kitajskimi padrji goji
odnos, ki temelji na zaupanju in je podoben drikensu. Na ta nan Kitajci ne bodo imeli
nobenega razloga za uporabo taktik, Zvija strategeij, saj, kot pravi avtor, Kitajci ledie
uporabljajo zlobne strategije ali umazane @jgri delu z druzinskimglani in pravimi
prijatelji. V tem primeru nameeKitajci uporabljajo takSno pogajalsko strategigs@vanja
problemov, ki je usmerjena v sodelovanje (Fang8188. 183).

Do sedaj smo spoznali vsaj nekaj o Kitajcih, kaspadalé ni vse potrebno za maksimalno
uspesna pogajanja. Za to so potrebne Se dodatrenatije, predvsem pa izkusnje. Vsekakor
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pa sem predstavila okvir, ki nam lahko sluzi koslkmina deska za to, da se jim lazje
priblizamo. Njihovo »nerazumljivo« obnaSanje prgp@njih bomo tako lazje razumeli in se
pripravljeni na to primerneje odzvali.

5. RAZISKAVA O POSLOVNIH POGAJANJIH SLOVENCEV S
KITAJCI

V okviru svojega diplomskega dela sem Zelela setémo podlago, zbrano iz sekundarnih
virov razjasniti pogajanja, kulturo, predvsem pansekelela priti do raznih gaov pomai
predvsem slovenskim poslovnezem, pa tudi drugimjitkiKitajska in njeni prebivalci
zanimajo. Da pa diplomsko delo ne bi temeljilo san®o literaturi, sem ga dopolnila in
podprla z raziskavo.

5.1. NAMEN IN CILJ RAZISKAVE

Raziskavo sem naredila z namenom, da bi pomaggleepalovenskim poslovnezem, potem
pa tudi ljubiteljem Kitajske in Kitajcev ter Studem, ki odhajajo na Kitajsko Studirat ali jo
samo obiskat. Menim, da je pri tem najbolj korispaglobitev v »teorijo«, ki je podprta in
razSirjena s »prakso«. Namyrgjudje slovenske kulture, ki imajo stike s Kitgjearadi svojih
izkuSenj vedo o tej temi povedati najva od njih se lahko marsikaj n&mo.

Cilj raziskave je bil ugotoviti, kako se radiia slovenska podjetja s&mo s pogajanji s
Kitajci; ali imajo pri tem tezave, kakSne so in &gk reSujejo; kaksni se jim zdijo Kitajci po
karakterju, ali jinh kaj presetia. Nenazadnje sem Zelela tudi ugotoviti, kako dgiwanajo
njihovo kulturo, tradicijo, zgodovino in podobncadimalo me je tudi, kakSne odnose imajo z
njimi in kako pomembno je vzpostaviti in vzdrzevddibre odnose z njimi.

5.2. METODOLOGIJA

Podatke za raziskavo sem zbrala z metodo nepog@diéranja podatkov, in sicer z metodo
anketiranja. VpraSanja so tako odprtega kot zaprtBga: pri vprasSanjih prvega tipa
anketirancev nisem omejevala s ponujenimi odgovoat, pa sem Zelela dobiitimbol
raznolike in Siroke odgovore. \krat se je pokazalo, da imajo anketiranci zelo bodo
mnenje pri odgovorih, kar nam lahko da neko splo&fiko stanja. Ti odgovori so
strukturirano zapisani v prilogi, komentirani pagem poglavju. Pri vprasSanjih zaprtega tipa
odgovori omog®ajo lazje reSevanje ankete in tudi lazjo analizarteerpretacijo rezultatov.

Priprava ankete

VpraSalnik sem sestavila sama glede na informakijesem jih predhodno zbrala preko

internetnih strani in literature. PoskuSala sersesmaniti s tem, ali je poslovanje Kitajcev in

poslovanje ljudi, ki izhajajo iz drugih drzav, k#jugano in kako. Zanimala so me predvsem

pogajanja, in sicerge se pri pogajanjih s Kitajci pojavljajo teZzave, kaksSne so te tezave.

VpraSalnik sem sestavila tako, da sem lahko izeedelo posluje s Kitajci, kako dolgo, na
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kakSen n&n se pogajajo. Zanimalo me je, kako vidijo Kitajoge jih sploh razumejo, zakaj
so drugani in zakaj se posle¢io pogajajo drugse. Pred samo izvedbo sem anketo testirala
tako, da jo je prebralo nekaj ljudi in da jo jeirgiodjetnik, ki sodeluje s Kitajci. Na tej
podlagi sem ugotovila in odpravila dvoumnosti ifaseosti.

Anketa je vsebinsko razdeljena na pet sklopov @tépgo 1). VpraSanja so sestavljena tako,
da anketirani na podlagi petstopenjske lestvicazajo svoje mnenje, oz&ip trditev, s
katero se strinjajo, ali pa odgovor zapiSejo. Rklop je sestavljen iz sedmih vprasanj, ki
sprasujejo po podatkih o podjetju, katera kaZejoazaolikost anketiranih. Drugi sklop je Ze
osredotden na pogajanja s Kitajci in tezave pri tem. Tuaeojavijo konkretna vprasanja in
odgovori, ki lahko vsebujejo koristne informacijslasledniji, tretji sklop, se nanaSa na
vprasSanja o lastnostih kitajskih pogajalcev, kakrgh vidijo anketirani slovenski pogajalci.
V cetrtem sklopu vpraSanj sem anketirance spraSekaley dobro pravzaprav poznajo
kitajsko okolje, kulturo, jezik in podobno, in kakmbomembno je to poznati. V zadnjem,
krajSem sklopu vpraSanj, pa so anketiranci odgaliamp vprasSanja o odnosih s kitajskimi
partneriji.

Zbiranje anket

Anketo sem v februarju 2005 izvedla elektronskosicer sem jo prek elektronske poste
poslala podjetjem, ki po podatkih GZS sodelujefGtajci. Dandanes naméevelikokrat posSta
lazje in hitreje pride do »pravih« oseb preko eaastga posredovanja e-poSte tudi znotraj
podjetjia. Menim, da je ta da zato najcenejSi in najenostavnejSi. Anketo semslgla
priblizno 500 podjetjem, ki po podatkih GZS posjaojs Kitajci. Od tega jih je priblizno 100
odgovorilo: priblizno 70 jih ni odgovorilo na ankein so se za to opra¥i, 23 pa je bilo
takSnih, ki so anketo resili in mi jo preko elekise poste vrnili. Evidenca 500-tih namre
zajema tudi taka podjetja, ki s Kitajci ne poslajejrektno, pa pa preko materinske druzbe
oziroma poslujejo z njimi v tako majhni meri, damimogli odgovoriti na vpraSanja ankete,
saj jih premalo poznajo.

Struktura anketirancev

V anketi je sodelovalo 23 podjetij. Glede na kijtgro katerem Stejemo podjetja z manj kot
50 zaposlenimi za mala podjetja, podjetja s Staviraposlenih od 50 do 250 za srednja in z
vec kot 250 zaposlenimi za velika podjetja, je v anketlelovalo:

e 10 malih podijetij,

* 6 srednjih podjetij,

e 7 velikih podijetij.

Populacija, ki sem jo izbrala, so slovenska podjdtj poslovno sodelujejo s kitajskimi; enota
pri raziskavi pa odgovorna oseba za pogajanja &div podjetju iz populacije. Podjetja, ki
so sodelovala pri anketi, so podjetja zelo tauih velikosti (po Stevilu zaposlenih), zajeta so
podjetja tako s predstavniStvi na Kitajskem kotittidta brez njih, podjetja, ki zaradi
dolgoletnih izkuSenj in raziskovanj na tem pagwo obvladajo in razumejo kitajsko
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pogajalsko vedenje. Slednjih je seveda zelo mabkw pa je takSnih, ki se s Kitajci tezko
pogajajo in jim to oteZuje poslovanije.

Nacin interpretiranja in prikaza rezultatov ankete

Rezultate anketiranja bom analizirala s péjp@rograma Excel, ta mi nanéremoga@a zelo
nazoren prikaz rezultatov s tabelami, tortnimi diegi in podobno. Sproti pa bom tabele in
diagrame komentirala v obliki besedila.

Pri interpretaciji rezultatov sem zaradi laZzje pifave uporabila povpéee ocene (glede na
lestvico od ena do pet), odgovori pa so preStetiziazeni Stevilno. Za odgovore sem
izratunala aritmetino sredino, ki kaze povpie, modus, ki pove, kateri odgovor je bil
oznaen najvekrat, in standardni odklon, ki pokaze, kako engthanenje anketiranih. Vse
to je prikazano v Prilogi 2.

V Prilogi 2 sem rezultate prikazala v obliki talk&l zaprte tipe vpraSanj in naStevanja po
alinejah za odprte tipe vpraSanj (pri¢cvenakih odgovorih sem Stevilo teh zapisala v
oklepaju). Rezultati si sledijo v takem vrstnemued kakrSnem so bila zastavljena vprasanja.

5.3. REZULTATI RAZISKAVE

Rezultate bom prikazala tematsko po sklopih vprag&asi sledijo v vrstnem redu ankete. Na
zatetku bom predstavila lastnosti anketiranih, poteamlprikazala rezultate o pogajanjih s
Kitajci, v naslednjem poglavju pa bom prikazalandasti Kitajcev, kot jih vidijo sodelujb.
Na koncu sledijo Se rezultati o poznavanju Kitajagev njihove kulture in o odnosih
anketirancev s kitajskimi partnerji. Znotraj posamé sklopov so prikazani nazorni grafi na
podlagi tabel iz Priloge 2. V tabelah so odgovatikgzani s Stevilom odgovorov, povgre
oceno, modusom in standardnim odklonom. Besedit@aslednjih poglavjih temelji tudi na
zapisanih odgovorih v obliki besedila in alinej.

5.3.1. Podatki o sodeluj@&ih podjetjih

Izmed 23 anketiranih posameznikov so ti zastopa#litno velika podjetja. NajmanjSe
podjetje ima zaposlene samo 3 delavce in &g@veelo 9000 ljudi, povptmo 718,13, vendar
je treba vedeti, da modus znaSa 12, kar pomenisada@dgovori zelo razini. Slika 3
prikazuje, da s Kitajci sodelujejo najmanj 2 letinajve 15, kar ni posebno dolgo, saj se je
Kitajska Sele v zadnjerdasu zé&ela odpirati. Povpiao podijetja sodelujejo s Kitajci 6 let in 3
mesece.
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Slika 3: Leta poslovanja slovenskih podjetij s iita
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Vir: Lastna raziskava.
Na vpraSanje, na kakSencima se veéinoma pogajajo, jih je naj¢eodgovorilo, da preko
elektronske poste (19 odgovorov), samo 9 se jinajgog Zivo in prav tako 9 po telefonu.

N&tin pogajanj nazorno prikazuje spodnja slika:

Slika 4: N&in pogajanj s kitajskimi poslovnimi partnerji

24% 24%

O Preko telefona
B Preko E-poste
o"V zivo"

52%

Vir: Lastna raziskava.
Vec¢ina podjetij, 18, na Kitajskem nima predstavniStevedtem ko jih 3 imajo. Kako

pomembno je poslovanje s Kitajci za njihovo po@jeti kako pogosto se pogajajo z njimi, pa
prikazuje Slika 5:
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Slika 5: Pogostost pogajanj in pomembnost poslavarkitajci

Pogostogt pogajanj s 2.83
Kitajci
Pomem bno§t N 3.00
poslovanja s Kitajci
1 2 3 4 5
(1-malo, 5-zelo)

Vir: Lastna raziskava.

Anketirani so odgovorili, da so pogajanja pomembrmovpreju 3 na lestvici od 1 do 5, pri
c¢emer je 1 malo pomembno in 5 zelo pomembno. Kakmgto se pogajajo z njimi, pa je bilo
ocenjeno podobno, in sicer je povma pogostnost pogajanj ocenjena na 2,83 na leswiti
do 5, kjer je 1 malokrat in 5 zelo velikokrat.

5.3.2. Pogajanja s Kitajci

Anketirani v povpréju menijo, da je kitajsko pogajalsko vedenje zebdzlicno od
evropskega, saj je 10 predstavnikov podjetij tebatvrocenilo s 4 in 6 predstavnikov z
najvisjo oceno 5. Odgovor 4 se je pojavil ngkrat. Anketirani torej menijo, da se kitajsko in
evropsko pogajalsko vedenje zelo razlikujeta, oersje povpreéni odgovor 3,70 na lestvici
od 1 do 5, pricemer je 1 malo razino in 5 zelo razéino. Na Sliki 6 lahko je prikazan
povpre&ni odgovor gratno.

Slika 6: Tezave pri pogajanjih

Prob.lematlc.no.st. 3,61
pogajanj s Kitajci
Razli¢nost kitajskega 3,70
od evropskega vedenja ’
1 2 3 4 °
(1-malo, 5-zelo)

Vir: Lastna raziskava.

Ker anketirani zaznavajo kitajsko pogajalsko vedekgt zelo drugéno, je préakovati, da
imajo pri pogajanjih tezave. To potrdi povggea odgovor na vpraSanje o teZzavnosti pogajanj
s Kitajci, ki znaSa priblizno enako kot odgovor pr@jSnje vpraSanje, in sicer 3,61 na enaki
lestvici, kjer je 1 malo problem&ho in 5 zelo problematno. Tudi pri tem odgovoru je
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modus 4, kar pomeni, da se na@jmat pojavi ta odgovor. 7 anketiranih je odgovordo
prilogi (glej Prilogo 2), pa je e anketiranih odgovorilo z odgovori 2 in 3 in déhz
odgovorom 1. To pomeni torej, da izmed 23 vpraSamiite nima malo problemov pri
pogajanjih, p& pa vsak meni, da so pogajanja s Kitajci probletnativsaj za odgovor 2 ali
Ve, pri zgoraj opisani lestvici.

Z odprtim tipom vpraSanja sem anketirane vpraSaankretnih tezavah pri pogajanjih in kaj
je tisto, kar je problematno. Odgovori so zelo razhi, vendar jih najve, kar 8, meni, da je
najvetja tezava nerazumevanje jezika: mi ne razumemgskdaoni pa zelo slabo govorijo in
piSejo anglesko. En anketirani meni, da angleSkkejpibolje kot govorijo, zato takoj vse
zapiSejo in jim dajo v podpis. Kitajci nimajo posluza zahteve evropskega trga, Stiri osebe
menijo, da so p&asni, pogajanja se zavkgo in so dolgotrajna. Naslednje omenjene teZzave so
kulturna raznolikost, drugaa poslovna miselnost, barantanje, nestalnosto(hitenjajo
odIccitve), nekaj obljubijo, potem pa se tega ne drzgdi, pa zelo tezko ureshjo (2
odgovora). Anketirane moti tudiasovna razlika, sploSna mentaliteta, deingaosnovna
filozofija, Kitajci so prepréani v svoje mnenje in jih je tezko prefaii v nasprotno. So trdi
pogajalci, vztrajajo izkljgno pri pogojih, ki so v njihovo korist. Dva anketiva sta izrazila
tudi, da je tezko pridobiti njihovo zaupanje. Nepstijivi so pri cenah, ne uporabljajo
kolicinskih rabatov; kvaliteta, dobave, plai roki, zavarovanja pkil in usklajevanje
tehnitnih zadev so problemadtii. Za njih smo premajhen trg, zato je problem dodegovor

o kolic¢ini.

Zanimalo me je tudi, kaj so slovenska podjetja didaeza premostitev teh tezav, pemer
sem povpraSala z odprtim tipom vpraSanja. Nekatgti nekateri so se prilagodili ali pa
poiskali druge trge. Uporabljajo enostavno angtes kratke in jedrnate stavke, imajo
prevajalce, posluzujejo se pisnih zahtevijause kitajskega jezika in alajev, podrobno
razlagajo razmere na naSem trgu. Za pogajanja ls@liizkitajske posrednike, ki lahko
dosezejo v& in hitreje. Dva sta zapisala, da imajo v podjetpposlenega zastopnika, ki
govori kitajsko. Nekdo pravi, da imajo predstavnikgje zivel na Kitajskem in se sedaj lazje
pogaja z njimi. Zanimiv je tudi odgovor, da je kilajski partner slovenskega podjetja Solan v
Evropi in zato pozna in razume obe kulturi. Ankaatir so zapisali tudi, da se za lazjo
premostitev tezav trudijo sodelovati vedno s payjitnld jih poznajo, trudijo se za dolgoletno
sodelovanje. TrSe se pogajajo, izvajajo pritiske dubavitelja, poudarjajo moznost za
zamenjavo dobavitelja, imajo izbrane mozne drugbadibelje. Nekdo je zapisal, da se
izogibajo kontaktov z njimi in so zelo previdni.

Menim, da podjetja, ki so sodelovala pri anketigjmideje, kaj bi bilo potrebno storiti za to,
da bi bila pogajanjéimbolj uspesna, pa tega iz r&rih vzrokov ne naredijo ali pa ne morejo
storiti. Zato me je zanimalo, kaj pa bi bilo potnebstoriti za premostitev zgoraj omenjenih
tezav. En anketirani je zapisal, da ne ve. Dva if@ada je potreben osebni kontakt pri
sodelovanju s kitajskimi partnerji. Drugi so daékaj predlogov, in sicer menijo, da bi bilo
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potrebno denje in poznavanje jezika (3 odgovori), spoznatilm potrebno njihovo kulturo,
obicaje in navade (2 odgovora). Pomagalaibibi bila Slovenija bolj prepoznavna in ugledna
drzava, odpreti bi bilo treba predstavniStvo naajsikem, ki bi ga morala voditi oseba iz
maticnega podjetja. Vedno bi bilo potrebno poskusSatiitiabnenje od kakSnega drugega
podjetja, institucije ali osebe o tistem, s katesen pogovarjamo. Nekdo je poudaril trdo,
vztrajno in potrpezljivo delo na dolgi rok, sajtie lahko obrodi sadove. Treba bi bilo tudi
poveati trzni delez. Zanimiva sta tudi odgovora, ki aalfjeta obupanost: vzgajati jih bi bilo
treba drugé&e od malega; pgakati, da se poslovna kultura dvigne. Anketiranogtenili, da
Kitajci rabijo ¢as za prehod v trzno gospodarstvo in da jih jeghboo pustiti, saj sami hitro
napredujejo.

Spodnja slika prikazuje, v kaksSni meri anketiraagtete trditve ozriiajejo za nerazumljive
oziroma razumljive.

Slika 7: Nerazumljive stvari pri pogajanjih

Smehljajo se in ne vemo, kaj mislijo | | ]3,41
NakaZejo poz. odgovor, kasneje se izkaZe, da je neg. | ‘ ‘ ] 3,00
Zelo dolgo traja, da se dogovorimo | ‘ ‘ 12,81
Pogajalsko obnaSanje | ‘ ‘ 12,74
Struktura pogajalske skupine | ‘ ‘ ]2,68
Nenadoma odidejo s sestanka in se ¢ez nekaj min.vrnejo 1 1 ]2,63
1 1

1 15 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5

(1-popolnoma razumljivo, 5-popolnoma nerazumljivo)

Vir: Lastna raziskava.

Za najbolj nerazumljivo pri pogajanjih so anketiraangili trditev, da se Kitajci smehljajo,
druga stran pa ne ve, kaj si Kitajci pri tem mdsliy povpreju je odgovor kar 3,41 na lestvici
od 1 do 5, kar pomeni, da jim je smehljanje medapagi zelo nerazumljivo. Pri tem
vpraSanju je najukrat ozngen odgovor 5, torej popolnoma nerazumljivo, karekazodus.
Vendar pa je treba vedeti, da je standardni odglotem 1,54, kar kaze na to, da so odgovori
zelo razléni. Torej, ta trditev je w@ni nerazumljiva, je pa veliko odgovorov, da jim
smehljanje ne predstavlja nejasnosti oziroma, datega. Kot drugi najugi problem
anketirani vidijo, da kitajski pogajalci nakazejozitiven odgovor, kasneje pa se izkaze, da je
le ta pravzaprav negativen. Povpra ocena na enaki lestvici znasa 3,00, kar tudigpoaelo
nerazumljivo trditev. Ta trditev je bila tudi najikeat ocenjena z oceno 3. Tej sledi trditev, da
zelo dolgo traja, preden se dogovorijo. N&krat je bilo odgovorjeno z odgovorom 3, v
povpr&ju pa anketirani menijo, da je intenzivnost neralfiwosti trditve enaka 2,81 na
lestvici od 1 do 5. Tudi ta trditev je Se vednogajenerazumljiva. Anketiranim je sploSno
pogajalsko obnaSanje dokaj nerazumljivo, trditepovpreju na enaki lestvici ocenjujejo z
2,74. Najbolj pogost odgovor je bil 2. Podobno mamaljiva je anketiranim struktura
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pogajalske skupine, ocenjena v povjuez 2,68, pricemer je modus 4, kar pomeni, da je bil
ta odgovor najpogostejSi. Kot najmanj nerazumljiso anketirani ocenili trditev, da
nenadoma odidejo s sestanka in¢ee nekaj minut vrnejo. Pri tej trditvi je bil najileat
obkroZzen odgovor 1. Standardni odklon vzorca, lksanl,36, pa kaze na to, da so odgovori
za to trditev zelo razini.

Poleg danih trditev sem vpraSala po stvareh, kpsokitajskem pogajalskem obnaSanju
nerazumljive z odprtim vpraSanjem in sem dobil& vazlicnih odgovorov. Anketirani so
odgovorili, da pogosto ne reagirajo na predlogesaarevekrat nerealni pri obljubah, vse
delajo za svojo korist. Menijo, da se za majhneckwd da hitro dogovoriti, za ¥g pa dolgo
traja in si je tezje zagotoviti dobre pogoje. Kiiage strinjajo z vsem, a na koncu se izkaze, da
te sploh niso razumeli.

Pri tolikih teZavah pri pogajanjih s Kitajci in hpvem nerazumljivem pogajalskemcimu me
je zanimaloge se anketirani na kakSen posebeafimaripravljajo na pogajanja in kako. Da bi
dobila ¢im SirSe odgovore, sem pustila vpraSanje odprtodabila sledée odgovore:
anketirani se zavedajo, da so Kitajci drémjaimajo drugé&ne navade in vljudnostne fraze,
druga&no govorico telesa in to upoStevajo. Pred pogajdojiccijo natargno strategijo,
poskuSajo biti agresivnejSi kot navadno. Priprawidzhodi§€a in maksimalna odstopanja,
pomembnost t&ke in ¢as, ki so ga pripravljeni porabiti za déémo t@ko. Anketirani iz
podjetja s predstavniStvom na Kitajskem je odgdyata se njihov predstavnik vnaprej
pogaja o osnovnih pogojih, kasneje dg natarénejSi dogovor.

Z deloma zaprtim in deloma odprtim vpraSanjem seketrane vpraSala, kako bi opisali
kitajske pogajalce. 13 jih je oztiep dane odgovore, in sicer se Stirim ne zdijd posebnega,
9 anketiranih jih vidi drugsge, vendar ne vedo povedati kako drigged pa jih je odgovorilo
po svojih besedah. Kitajske pogajalce so ¢iina sled€imi lastnostmi in trditvami: so
nepredvidljivi; ¢e jih spoStujeS, to cenijo; spt@hi, pa vendar uradni, zelo natanin
malenkostni, hitro menjajo obraze in razpoloZzewgs traja; nikoli ne ves, kaj mislijo in kaj
bodo naredili¢e zelo dobro vedo, kaj Bejo, imajo tudi pripravljene strategije pogajarka,
so razléne; ¢e ne vedo zelo dobro, ponavadi le zawujajo; pragmatini, z jasnim ciljem,
brezkompromisni, vse lahko naredijo, samo da poid#p cilja; kratkoréono misljenje in
nateg, ko je le moge; bolj vztrajni, mog®e celo trmasti, kulturni prepad precej velik, zato
jih je potrebno razumeti in se jim prilagoditi; ppoma drugéne navade.

Z zadnjim vpraSanjem iz sklopa o pogajanjih senelaebd anketiranih izvedeti, kakSne
strukture je bila na njihovih zadnjih pogajanjihkgajskimi partnerji njihova pogajalska
skupina v primeru osebnih kontaktov. Odgovori dorazli¢cni: nekdo pravi, da je otajno
prisotnih ve& ljudi, od 3 do 6. Anketirani, ki ima s pogajanyi 3ivo« le eno izkusnjo pravi, da
so bili trije ljudje, vendar je pogajanja vodiladaea oseba, ostali pa niso sodelovali. Nekdo je
napisal, da je to etlovek ali dva, spet drugi je odgovoril, da je te\sknejSa skupina, 6-
¢lanska, ki je dobro pripravljena, ta skupina padptavlja trdega, a razumnega pogajalca.
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Eden izmed sodelu§th pri anketi je zapisal, da so pri pogajanjih ptis lastnik, zapisnikar
in dva upokojena svetovalca. Spet drugi je zapidal,je prisoten starejSi Sef in mlada
direktorica prodaje. Tretji pravi, da se v primavgebnih pogajanj dogovarja z osebo iz
sektorja, o katerem je govora. En anketirani prdaise oldiajno pogaja z lastnikom.

5.3.3. Lastnosti kitajskih pogajalcev

S tem sklopom vpraSanj sem zelela izvedeti, kag8rglovenskim poslovnezem zdijo kitajski
pogajalci po znéaju. V vprasSalniku (glej Prilogo 1) sem nasStelatriasti in anketirani so
lahko oznaili tiste lastnosti, za katere menijo, da jih Kd&jimajo in hkrati so ocenili
intenzivnost te lastnosti na lestvici od 1 do 5,¢pmer 5 pomeni, da lastnost popolnoma velja
in jo jim popolnoma pripisujejo. Slika 8 prikazuf@stete lastnosti s povgr® ocenjeno
intenziteto.

Slika 8: Lastnosti Kitajcev

Disciplinirani 14,23

Dobri gostitelji | 13,76
Previdni ] 3,63

Zapleteni in imajo ve¢ "obrazov' | ] 3,50

Nasmejani 13,21
Uradni 13,19
Organizirani 13,18

Odprti za tujce | 13,15

Na pogajanja dobro pripraujeni 13,14
Tihi | 13,00
lzkorigGevalski | 12,80
Prijateljski | 12,70
Podkupljivi | 12,69

Pocasni ] 2,68

Prijazni, asih pa kar izbruhnejo ] 2,65

Neodlogéni ] 2,42

Napadalni in neusmiljeni ] 2,40
Iskreni 12,25

Neprepri¢ani in negotovi ]2,24

Se jasno izrazajo 2,10

1 15 2 25 3 3,5 4 4,5 5

(1-se sploh ne strinjam, 5-se popolnoma strinjam)

Vir: Lastna raziskava.

Najbolj izstopa lastnost discipliniranost, saj soketirani v povpr&u ocenili, da
discipliniranost za Kitajce velja na lestvici oddb 5 kar 4,23. Najwkrat je bil obkrozen
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odgovor 5 s standardnim odklonom 0,87. Druga ladtrwa katero anketirani v povppe
menijo, da za Kitajce velja v veliki meri je ta, da dobri gostitelji. Tudi to lastnost so
anketirani v povprgu ocenili visoko, in sicer, 3,76. Tudi pri tem @Sanju je bila najwrat
obkroZena intenziteta 5, vendar pa je stopnja egei&ar 1,14. To kaze na to, da so bili drugi
odgovori razléni: vecinoma je bila obkrozena 5, vendar je bilo tudi nekacej nizjih ocen.
Naslednja lastnost, ki sledi je, da so previdnpo¥preju se anketirani z lastnostjo strinjajo z
oceno 3,63. Modus je 3, vendar pa je tudi tu stalmadklon visok, in sicer 1,21. Odgovori
so bili torej zelo raztini, najvekrat pa je bilo odgovorjeno z oceno 3. Naslednjaipmost,

ki so jo anketirani ozridi zelo visoko, je ta, da so zapleteni in imajo¢ vweobrazov«. V
povpreju se anketirani s trditvijo strinjajo z oceno 3,5@jvekrat je bila oznéna ocena 5,
vendar so bili tudi tu odgovori zelo raali, saj standardni odklon znasa 1,32, kar je veliko
Kdor meni, da trditev velja, se z njo strinja voks meri, kdor pa meni, da lastnost ni tako
zn&ilna, pa jo oceni precej nizje. S povgme oceno 3,21 je bilo ocenjeno, da za Kitajce
velja nasmejanost s standardnim odklonom 1,03 jwedlaat ozngenim odgovorom 3. Da so
Kitajci uradni se anketirani strinjajo z oceno 3,%9 standardnim odklonom 0,98 in
najpogosteje ozianim odgovorom 3, kar pove modus. Glede na intetwitrditve sledi
organiziranost s povp¥ao oceno 3,18, nato odprtost za tujce s 3,15 imadpbpravljenost na
pogajanja s povpteo oceno 3,14. Z oceno 3,00 po mnenju anketiraeifa,vda so tihi.
Ocene od 3,00 do 2,00 pa si sledijo drugetimasti: Kitajci so izkorigevalski, prijateljski in
prijazni, Wasih pa kar izbruhnejo, so podkupljivi, gasni, neodléni, napadalni in
neusmiljeni, iskreni, nepre@ani in negotovi, najnizje pa anketirani ocenjujejditev, da se
jasno izrazajo z oceno 2,10 in najpogostejSim odgmw 2 na zgoraj razlozZeni lestvici od 1
do 5.

5.3.4. Poznavanje Kitajske

Pri pogajanjih je treba biti pozoren na nasprotmansin menim, da pomagée nekaj vemo o
njej. Zato sem v anketi postavila vprasanje (ghdpgo 1), s katerim sem na eni strani zelela
izvedeti, kako koristno bi bilo po mnenju anketifarpoznati kitajsko kulturo, tradicijo,
zgodovino, polittno ureditev, razvoj njenega gospodarstva, jezikpmg poslovne navade in
obicaje, navade obtanja in obdarovanja. Zavedam se, da vsega potrabregqorejo vedeti,
jih ne zanima ali iz katerega drugega razloga rm@jo stvari, za katere morda menijo, da bi
jih bilo koristno poznati. Zato me je na drugi siraanimalo, kako dobro pravzaprav poznajo
naStete stvari. Na Sliki 9 na strani 34 prikazuj@racunane razlike med povpmma
ocenama anketiranih o tem, kako koristno bi bilaradi v grafu naStete stvari in o tem, kako
Vv resnici te stvari poznajo. Na petstopenjski liesti prikazuje, da ne poznajo dobro in 5, da
nasteto zelo dobro poznajo. V Prilogi 1 Tabela 5 Tabela 6 prikazujeta odgovore
anketiranih. Na spodniji sliki prikazujem razlike dnem, kako bi po mnenju anketiranih sami
morali poznati Kitajsko in kako jo v resnici pozaaj
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Slika 9: Razlike v tem, kako bi po mnenju anketinasami morali poznati Kitajsko in kako jo
V resnici poznajo

5
°
= 4,5
5 4
! =~
% 35 | —&— Kako dobro dejansko poznajo
N ’3 /\ nasteto
g - *_ /\ _ —m— Kavko dobro bi morali poznati
2 < ¢ ¥‘\ / \a N nasteto
=] 2
2
o 1,5
1

Jezik 0<

Kultura
Paolitiéna uraditey

Tradicija

Razvoj gospodarstva
Obdarovanje
Zgodovina

Mavade obladenja

Foslovne navade in obicaji

Vir: Lastna raziskava.

Najvelja razlika se kaze pri poznavanju jezika. Ankefirpavpr&no ocenjeno s 3,52 na
lestvici od 1 do 5 menijo, da bi morali znati kdiaj jezik. 1 pomeni, da nasteto ni pomembno
poznati, 5 pa pomeni, da bi morali nasteto zeloralgmznati. V resnici pa poznajo jezik na
lestvici od 1 do 5 (1 pomeni, da ne poznajo dobrpa, da zelo dobro poznajo nasteto) v
povprg&ju samo 1,14. Razlika med dejanskim poznavanjempon mnenju anketiranih
koristnim poznavanjem kitajskega jezika pa je 2[3&iga stvar, za katero anketirani menijo,
da bi jo bilo dobro poznati, pa je ne dovolj, selpgne navade in okaji Kitajcev. Anketirani

so ocenili, da bi morali poznati poslovne navadeobXaje, v povpr&u 4,29 po zgoraj
omenijeni lestvici, dejansko pa jih poznajo po¥pre 2,68. Po mnenju anketiranih je tretja
najvetja razlika pri tradiciji. Anketirani menijo, da Innorali kitajsko tradicijo poznati bolje,
kot jo dejansko poznajo. Da bi morali poznati tcgdi so anketirani ocenili z oceno 3,86,
dejansko poznavanje tradicije Kitajske pa so ocenibceno 2,32. Tradiciji sledi kultura.
Poznavanju kulture se zelo pribliza poznavanje davibdarovanja. Anketirani po zgoraj
omenijeni lestvici menijo, da bi morali poznati ndeaobdarovanja v povpij@ z oceno 3,67,
dejansko pa navade obdarovanja na Kitajskem pozngovpréno oceno 2,27. Polino
ureditev pa anketirani dejansko po zgorniji lestpicznajo v povprgu z oceno 3,05, vendar
menijo, da jo je koristno poznati samo powm® ocenjeno s 3,29. Razlika med ocenama,
kako bi morali poznati in kako dejansko poznaj@jeiko polittno ureditev, pa je najmanjsa,

in sicer znasa 0,24.

Z vpraSanjem 0 poznavanju pojmov guanxi in »izgubliraz« sem hotela izvedeti, kako
dobro poznajo za Kitajce izredno pomembna pojniazalo se je, da ¥aa anketiranih (kar
18 od 22 odgovarjafoh) ne pozna prvega pojma. &ea (17 od 23 odgovarjajth) pa drugi
pojem pozna. Slika 10 in Slika 11 prikazujeta odgev
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Slika 10: Poznavanje pojma guanxi

Pojem guanxi

18%

O Poznam
B Ne poznam

82%

Vir: Lastna raziskava.

Slika 11: Poznavanje pojma »izgubiti obraz«

Pojem "izgubiti obraz"

26%

O Poznam
B Ne poznam

74%

Vir: Lastna raziskava.

Kar 82% anketiranih pojma guanxi ne pozna, le 1#6Povsem druga pa velja za pojem
»izgubiti obraz«, saj 74% pojem pozna, medtem k& Zfjma ne pozna. Zelo sem bila
presengena, da poslovnezi, ki imajo poslovne stike s Kitape poznajo vsi teh dveh
pojmov. Ko sem prebirala literaturo o njih, semeliko knjigah zasledila oba pojma,dkeat
guankxi.

Znanje kitajskega jezika vsaj enega v podjetju sednzelo pomembno, na pomembnost le-
tega kazejo tudi odgovori sodeldjo pri anketi, ki govorijo o tezavah pri pogajanjibato
sem anketiranim zastavila vpraSarge,kdo v podjetju, v katerem so zaposleni, zna k@]
20 (to je 87% vseh sodelyjb) jih je odgovorilo, da ne in 3 (13% sodekijm so odgovorili

Z da, kar prikazuje Slika 12 na strani 36.
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Slika 12: Znanje kitaj8ne znotraj podjetij, ki sodelujejo s Kitajci

Ali zna kdo v podjetju kitajsko?

13%

O Da
B Ne

87%

Vir: Lastna raziskava.

5.3.5. Odnosi anketiranih s kitajskimi poslovnimi partnerj i

Da bi lahko videli, kako pomembni in kaksSni so osinslovenskih pogajalcev s kitajskimi,

sem pripravila Se zadnji sklop vprasSanj. SprasSgjaugelezevanju anketiranih na druzabnih
dogodkih, poznavanju profila kitajskega pogajalt@® dejanskih odnosih, ki jih anketirani s
Kitajci imajo. Zanimala me je tudi pomembnost dalwdnosov.

Zacetek sklopa obravnava udelezevanje na dogodkimipeslovnih dejavnosti. Odgovori so
zelo razléni, najve anketiranih, 7, je odgovorilo, da se teh ne udg&d, ker jih ne
povabijo. 4 so odgovorili, da se jih udelezujejoda je to zelo pomembno. 3-krat je bilo
odgovorjeno, da se druzabnih dejavnosti ne udedgzuker nimajo¢asa in prav tako so 3
anketirani odgovorili, da se jincasih udelezijo, &asih ne. 1 anketirani meni, da udelezevanje
omenjenih dogodkov ni pomembno, zato se jih neamgt. Samo eden pa je odgovoril, da
se druzabnih dogodkov udelezujejo vedno.

Ker se z zgoraj omenjenimi dogodki vzpostavijo dobdnosi, zaupanje in trdnejSe

sodelovanje, ki vpliva na uspesnost pogajanj, senaSala po tem, kakSne odnose imajo
anketirani s kitajskimi poslovnimi partnerji. Slik&8 na strani 37 prikazuje, koliko anketiranih
ima s Kitajci samo poslovne in koliko prijateljs&dnose na lestvici od 1 do 5.
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Slika 13: Odnosi s kitajskimi poslovnimi partner;ji

12
10
_ 1o
£ s 5
g
o 67 5 5
3 41
N
21— 1 4
0 ] 1]
1 2 3 4 5
Vrsta odnosa (1-samo poslovni, 5-zelo prijateljski)

Vir: Lastna raziskava.

Odgovori anketiranih nam torej povedo, da ima 10@jgtj od vseh 22-ih, ki so odgovorili na

vprasanje, samo poslovne odnose, samo 1 zeloghsja. 5 jih je ocenilo, da so odnosi na
lestvici od 1 do 5 na ravni 3 in prav tako 5 naniad. Eden ima s kitajskimi partnerji odnose,
ki jih je ocenil z 2. Polovica odgovarja@jt ima torej odnose na ravni med poslovnimi in
prijateljskimi oziroma prijateljske do zelo prij§ke odnose.

Vecina, kar 65%, anketiranih se strinja, da so piighke odnosi s kitajskimi poslovnimi
partnerji pomembni, 25% jih meni, da so le-ti zpwmembni. Samo 10% anketiranih, to
pomeni 2 odgovarjaf@a na to vpraSanje, pa menita, da prijateljski odaagimi niti niso
pomembni. 90% oziroma 18 od 20 anketiranih sejatrae so prijateljski odnosi s kitajskimi
poslovnimi partnerji pomembni oziroma zelo pomembDpisano prikazuje spodnja slika,
Slika 14:

Slika 14: Pomembnost prijateljskih odnosov s kitejs poslovnimi partner;ji

Ali so prijateljski odnosi s kitajskimi poslovnimi partneriji
pomembni?

2506 10%

O Niti ne
B Da
O Da, zelo

65%

Vir: Lastna raziskava.
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5.3.6. Priporo¢ila na podlagi ankete

Pri anketi so sodelovala zelo r&rla podjetja: razéinih velikosti (po Stevilu zaposlenih od 3
do 9000), podjetja so ragha po letih sodelovanja s Kitajci (od 2 do 15 lepgajajo se na
razlicne n&ine (osebno, po telefonu, najvea po elektronski posti). Sodeldgiso ocenili
poslovanje podjetja, katerega zastopajo, s Kitiegptiprecej pomembno (povg@ea ocena 3
na lestvici od 1 do 5, ptiemer 1 pomeni sodelovanje s Kitajci je malo pomemBnpomeni
sodelovanje je zelo pomembno). Na vprasSanje, kalgn§to se pogajajo s Kitajci, pa so
odgovorili z oceno v povpigu 2,83 prav tako na lestvici od 1 do 5, ggimer je 1 malokrat, 5
pa zelo pogosto. Glede na podatke o sod&hjmenim, da so odgovori vsakega anketiranega
posebej lahko zelo koristni za druga podjetja,ddedujejo in se pogajajo s Kitajci ali pa z
njimi Se nameravajo sodelovati. Prav tako so odgdabko koristni tudi za vse druge, ki jih
to zanima ali pa morda zelijo oditi na Kitajsko Katisti. Zato nam vsem lahko odgovori
anketiranih sluzijo kot pripotdla za lazje sodelovanje s Kitajci. Pred dejanskpogajanji
naj nam izsledki raziskave sluzijo kot dodatek ipf@vam na pogajanja.

Anketirani v povpré&ju menijo, da je kitajsko pogajalsko vedenje zebdzlicno od
evropskega, saj je celo 10 predstavnikov podjeipvnost ocenilo s 4 in 6 predstavnikov z
najvisjo oceno 5 na lestvici od 1 do 5 (1 — malditao, 5 — zelo raztno). Poleg tega, da se
jim pogajanje s Kitajci zdi drugao od pogajanj z Evropejci, se jim zdi tudi tezavno
anketirani so nam&éenajpogosteje oz@di tezavnost s 4 na lestvici od 1 do 5 (1 — malo
tezavno, 5 — zelo tezavno). Anketiranim se konkretajbolj tezavno zdi komuniciranje
zaradi jezika. V&na anketiranih namtene zna kitajsko, Kitajci gislovensko in preslabo
anglesko. 87% anketiranih pravi, dadehy podjetju, katerega zastopajo, ne zna kitajBleo.
bi reSili ta problem, nekateri uporabljajo enostawanglesino, kratke in jedrnate stavke,
imajo prevajalce, piSejo pisne zahteveijaise kitajskega jezika in alajev, podrobno jih
seznanjajo z razmerami na nasSem trgu. Nekaterizlsali kitajske posrednike, ki lahko
dosezejo ve& in hitreje. Dva anketirana sta zapisala, da imajgpodjetju zaposlenega
zastopnika, ki govori kitajsko. V enem podjetjuipejo zaposlenega predstavnika, ki je zivel
na Kitajskem. Ti ljudje so jih bolj navajeni in jifudi lazje razumejo, tako zaradi jezika kot
tudi zaradi drugénega obnaSanja. Anketirani so se nanmetozili tudi glede tega, da imajo
Kitajci drugatno miselnost, prepfani so v svoje mnenje in jih je tezko prégati v nasprotno.
Tezko je pridobiti njihovo zaupanje, nepopustljiso pri cenah, dogovori z njimi so
problematéni. Pogajanja so dolgotrajna in se z&eje. Sledée stvari se anketiranim pri
pogajanji zdijo precej nerazumljive, saj so vse oveju ocenili z oceno nad 2,63 (1
pomeni popolnoma razumljivo in 5 popolnoma nerazivo). Nenadoma odidejo s sestanka
in secez nekaj minut vrnejo, struktura pogajalske skupenelrug&na, smehljajo se in ni
jasno, kaj mislijo, nakazejo pozitiven odgovor, kaje se pa izkaze, da je odgovor negativen,
zelo dolgo traja, da se dogovorijo, sploSno pogifalobnasanje je specifio. Poleg tega so
anketirani potozili, da kitajski pogajalci pogoste reagirajo na predloge, da so ptévat
nerealni pri obljubah in da vse delajo za svojoidorStrinjajo se z vsem, a na koncu se
izkaze, da dogovora sploh niso razumeli.
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Glede teh tezav pripotam, da se seznanimo z r&nimi odgovori sodelujcih na odprta
vprasanja glede njihovih konkretnih priprav na gagg s kitajskimi poslovnimi partnerji:
zavedati se je potrebno, da so diimgada imajo drugéne navade, vljudnostne fraze in
druga&no govorico telesa. Anketirani se pred pogajariprawvijo tako, da dol&ijo natargno
strategijo, poskuSajo biti agresivnejSi kot navadRopravijo si izhodi& in odstopanja,
pomembnost ttke, o kateri se pogajajo, ias, ki so ga pripravljeni porabiti za déémo
tocko. Anketirani so pri kitajskih pogajalcih ocenitia cenijogce jim pokazemo spoStovanje,
da so spra®ni, pa vendar uradni, zelo natanin malenkostni, hitro menjajo razpolozenje in
da pri njih vse dolgo traja. Nikoli ne ves, kaj ijesin kaj bodo naredili. Imajo jasne cilje, so
brezkompromisni, so vztrajni, mog® celo trmasti in imajo popolnoma driga navade,
zato jih je potrebno razumeti.

Menim, da se je pred pogajanji ali &ejem s Kitajci dobro seznaniti s tem, kaksni so po
zn&aju. Anketirani so predlagane lastnosti oceniliiptenziteti v sledéem vrstnem redu:
najbolj so poudarili discipliniranost, zatem, da dobri gostitelji, da so previdni, da so
zapleteni in da imajo weobrazov, nasmejani, organizirani, odprti za tufe@epogajanja dobro
pripravljeni, uradni, tihi, izkori@&valski, prijateljski, podkupljivi, p&asni, prijazni, ¥asih pa
kar izbruhnejo, neodtmi, napadalni in neusmiljeni, iskreni, nepréani in negotovi in da se
jasno izrazajo. Vse naStete lastnosti so ocenijvetiaz oceno 4,23 (discipliniranost) in
najmanj z 2,10 (jasnost izrazanja). Pri tem jevieatod 1 do 5, 1 pomeni, da se sploh ne
strinjajo z lastnostjo, 5 pa pomeni, da se z na3éstnostjo Kitajcev popolnoma strinjajo.

Anketirani menijo, da bi morali bolj poznati slédestvari, povezanih s Kitajsko in Kitajci,
kot jih dejansko poznajo: kitajski jezik, poslovnavade in olgiaje, tradicijo, kulturo, navade
obdarovanj, zgodovino Kitajske, njihove navade &btga in razvoj gospodarstva Kitajske.
Ce Zelimo dobro sodelovati in se pogajati s Kitajei zavedajmo tudi, da sta zanje pojma
guanxi in »izgubiti obraz« zelo pomembna in da samo seznaniti z njima preden se
pogajanja zénejo. Anketirani premalo poznajo prvi pojem (ka®82nketiranih pojma ne
pozna), drugega pa poznajo bolje (74% anketiraojérp pozna).

65% anketiranih se strinja, da so prijateljski c&lne kitajskimi poslovnimi partner;ji
pomembni. Vendar pa so anketirani na vpraSanjenogd z njimi najvékrat odgovorili, da
imajo samo poslovne medsebojne odnose. Ker sdghsja odnosi, s tem pa tudi zaupanje in
trdnejSe sodelovanje, oblikujejo s &aji na izven poslovnih dogodkih, podjetjem
priporaiam, da naredijo nekaj na tem, da se bodo lahkkratsr&ali. Na moje vpraSanje o
tem, kako pogosto se udelezujejo izven poslovnijaviesti, je namre 11 izmed 19
odgovarjaj@ih odgovorilo, da se teh dogodkov samgasih udelezujejo, dasih ne, se ne
udelezujejo ali pa se jim udelezevanje izven pasiovdogodkov ne zdi pomembno. 7-ih
izmed 19-ih anketiranih ne povabijo na takSna&am@. Samo en anketirani pa secarg
vedno udelezuje.
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Podjetjem priporéam, naj si preberejo odgovore ostalih podjetijiinypostevajo¢e menijo,
da so koristni. Mislim, da so rezultati ankete,skim jo izvedla, za koga lahko tudi samo
smernica oziroma podlaga za nadaljnje raziskovaajéeem podr&u. To znanje sodelufh
podjetij pri anketi, ki poslujejo s Kitajci, se dalpjuje s teoretinim delom v prejSnjem delu
diplomskega dela.

SKLEP

Vsak bi se rad pogajal z8m vegji kos pog&e. Ce pri poslovnih pogajanjih za to nimamo
spretnosti in primernega znanja, bomo tezko umtlZzelimo. Odvisno je seveda tudi, ali gre
za domda ali mednarodna pogajanja. Préania sem, da lahko podjetja izboljSajo rezultat
pogajanjce le imajo voljo. K uspesnim pogajanjem nekaj grispmo s prebiranjem literature
in raznih raziskav, nekaj pa pomenijo izkuSnjepzsgm pri pisanju o0 uspesnih pogajanjih s
Kitajci poleg literature uporabila tudi pradtie izkuSnje podjetij.

V obdobju pisanja diplomskega dela sem potrdilatongtev, da je Kitajska kot poslovni
partner zanimiva, saj je gospodarsko pkink njena gospodarska rast je Se vedno zelo
velika. Lani je namr&znaSala 9,1% (Basle, 2005).

Z raziskavo sem ugotovila, da imajo slovenska pfalj&ki poslujejo s Kitajci, precejsSnje
teZzave. Poznavanje Kitajske, Kitajcev in njihovibgpjalskih tehnik je med slovenskimi
podjetji relativno majhno, tezave pri pogajanjih peecejSnje. Najbolj izstopa tezavno
medsebojno sporazumevanje zaradi jezika, dne&ultura, nepoznavanje njihovih navad in
tradicije. Z raziskavo sem spoznala tudi, kako akpr potekajo pogajanja s Kitajci, kako se
anketirani pripravijo nanje, ¥em vidijo teZzave in kaksni so Kitajci ztegsko v @eh
anketiranih. Z izsledki raziskave si lahko pomagamazboljSamo svoj nan pogajanj ali
komuniciranja s Kitajci.

V teoretétnem delu sem s portjo sekundarne literature priSla do ugotovitve, elgiiprava
na pogajanja najpomembnejSi del celotnega procegajanj. Na vsaka pogajanja se moramo
pripraviti kar se da dobro, tako na pogajanja z a@mi pogajalci kot s tujimi narodi. V
primeru slednjih je priprava Se posebej pomembmrataLhamré zajema tudi spoznavanje
kulture, iz katere nasprotna pogajalska strankaapaj spoznavanje njihovih navad, &jev,
tradicije, okolja, iz katerega izhaja — gospodagska polittnega, tudi geografskega. S tem
se lazje »postavimo v njihovo koZo, jih lazje na&mo, zakaj se obnaSajo dragan kakSna
so njihova prlakovanja glede naSega obnaSanja. Kitajsko in Kitajporamo dodobra
spoznati, sprejemati prebivalce takSne, kot s@ihispoStovati. S tem, ko poznamo okolje, iz
katerega izhajajo, smo lahko bolj odprti, laZzjeraklagamo njihovo obnaSanje in nanj
reagiramo. Lazje se jim priblizamo in morda hitrejesezemo dogovor, morda lahko
doseZzemo boljSi dogovor za nas ali pa celo za vheis
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S tem sem ugotovila le majhen kek zelo zapletene celote, ki pa je v diplomskeru de
posameznik ne more popolnoma odkriti. Zato¢pus$ Se veliko neraziskanega in nezbranega
za prihodnje raziskovalce. Nedvomno je ostalo rerega Se veliko zanimivega in
prijetnega glede pogajanj s Kitajci. Naj bo to délmli vzpodbuda in usmeritev drugih
raziskovalcev k tej temi.

Tisti, ki malo sodelujejo s Kitajci, in tisti, kioslelujejo z njimi vé, tisti, ki jih dobro poznajo,
in tisti podjetniki, ki jih poznajo malo manj, labkizboljSajo sodelovanje z njimi. To lahko
obema stranema koristi in utrdi sodelovanje, nagaddolgordnejSega in zmanjSa tveganje
za povzréanje nepotrebnih konfliktov med obema stranem&baijSa poslovanje.

Kitajci so zaradi veé kot 2000-letne tradicije (Kenna, Lacy, 1994, §).in do 1978. leta
precejSnje zaprtosti drzave (Baron, 2003, str. 588gj specifini. Kadar smo v stiku z njimi,
je treba vedeti, da je poznavanje vsega Ze zga@sietega in marsikaj drugega Se kako
pomembno pri vzpostavljanju dobrih odnosov in pdiglego pogajanj in poslovanija,
kakrSnega si Zelimo. O pomembnosti poznavanja kalitajcev govori spodnji citat (Bove
Lafavette De Mente, 2005):

»Pogosto je pri poslovanju na Kitajskem pomembnejSi vidik karakterja Kitajcev od
birokratskega in politi €nega vidika poslovanja.

Njihovo obnaSanje izhaja iz kulture, ki je ravno na sprotna zahodni kulturi.«
Boye Lafayette De Mente

Pogostokrat so pri Kitajcih pomembnejSi guanxi, sedabjni odnosi, medsebojni dogovori,
zaupanje, katerega so dosegli pri poslovanju zroasp stranko kot pa formalni dogovor.
Njihovo obnaSanje se razlikuje od obnaSanja »Zajatida«. Da bi lahko biléim uspeSnejsi
pri pogajanjih s Kitajci, jih je potrebno razumetijihovo kulturo, obnaSanje, navade.
Spoznati in sprejeti moramo njihovo drdgast ter se nha pogajanja dobro pripraviti.

41



LITERATURA

1. Acuff L. Frank: How to negotiate anything with amganywhere arround the world.
New York : American Management Association, 19983 8tr.

2. Adler J. Nancy: International Dimensions of Orgatisnal Behaviour. 3. izdaja. Ohio :
South-Western College Publishing, 1997. 331 str.

3. Aljancic¢ et al.: Leksikon Cankarjeve zalozbe. Ljubljanask@rna Ljudske pravice, 1987.
1080 str.

4. Baron P. David: Business and its environment.daje. New Jesey, Upper Saddle River :
Pearson Education, Inc., 2000. 864 str.

5. Bazerman Max H., Neale Margareth Ann: Negotiatetgonally. New York : The Free
Press, 1993. 196 str.

6. Deresky Helen: International Management: ManagingpAs Borders and Cultures. 4.
izdaja. New Jersey : Pearson Education, Inc., 1984 str.

7. English M. Laura, Lynn Sarah: Business Across GafiuEffective Communication
Strategies. New York : Addison-Wesley Publishingr@any, Inc., 1995. 182 str.

8. Eunson Baden: Negotiation skills. New York : J. &yjl1994. 145 str.
9. Fang Tony: Chinese business negotiation style. bondage Publications, 1999. 339 str.

10. Ferjan Marko: Poslovno komuniciranje. Maribor : @aba Moderna organizacija, 1998.
180 str.

11.Fisher Roger, Ury William, Patton Bruce: Gettingyes: Negotiating agreement without
giving in. 2. izdaja. New York : Penguin Books, 19200 str.

12.Ghauri Pervez: International business communicaftibdord : Elsevier Science Ltd,
1996. 437 str.

13.Hendon W. Donald, Hendon Rebecca Angeles: How gotiete worldwide: A practical
handbook. Aldershot, England : Gower Publishing @any Ltd, 1989. 270 str.

14.Jones Walter S.: The Logic of International RelagidB. izdaja. New York : Longman,
1997. 477 str.

15. Kawi¢ Bogdan: Kako se uspesno pogajati. Ljubljana : @dapski vestnik, 1992. 257 str.
16.Kawi¢ Bogdan: Spretnost pogajanja. Kranj : Moderna amgenija, 1996. 307 str.

17.Lewicki Roy J. et al.: Negotiation. 2. izdaja. Sggin Richard D. Irwin, Inc., 1994. 478
Str.

18. Marki¢ Peter, StrniSa Marija, Taar Rudi: Poslovna pogajanja. Ljubljana : Gospodarsk
vestnik, 1994, 137 str.

19.Mozina Stane et al.: Poslovno komuniciranje. MaribObzorja, 1995. 511 str.

42



20.MozZina Stane et al.: Poslovno komuniciranje: Evkepszseznosti. Maribor : Obzorja,
2004. 493 str.

21.Peggy Kenna, Sandra Lacy: Business China: A Pedcluide to Understanding Chinese
Business Culture. Chicago : Passport books, aidivisf NTC Publishing Group
Lincolnwood, Illinois, 1994. 55 str.

22.Raiffa Howard: The art and science of negotiatlamdon : The Belknap Press of
Harward Universitiy Press, 1998. 373 str.

23.Seligman Scott D.: Chinese Business Etiquette: ilegto protocol, manners and culture
in the People's Republic of China. 1. izdaja. NewwkY: Warner Books, 1999. 281 str.

24.Sinclair John et al.: Collins Cobuild English dastary. London : HarperCollins
Publishers Ltd., 1995. 1951 str.

25.Solomon H. Richard: Chinese Negotiation BehavioBursuing Interests Through 'Old
Friends'. Washington, D.C. : United States InstitoftPeace Press, 1999. 204 str.

VIRI

1. AdLexikon. [URL: http://kultur.adlexikon.de/Kultwhtml], 30.3.2005.

2. Basle Andreja: Rumena slovenska ekspanzija. [URL:
http://www.gazela.com/content.cp2?tpl=80], 20.1200

3. Cambridge Advanced Learner's Dictionary. [URL:
http://dictionary.cambridge.org/define.asp?key=1888ct=CALD], 30.3.2005.

4. China Economic Indicators. [URL:
http://www.worldbank.org.cn/English/Content/Chingiglf], 31.5.2005.

5. China. [URL: http://mww.cyborlink.com/besite/chihém], 21.5.2005.

6. CIA — The World Factbook: China. [URL:
http://www.odci.gov/cia/publications/factbook/gedshtml], 21.4.2005.

7. De Mente Bove Lafavette: China. [URL: http://wwwicwalsavvy.com/china.htm],
2.6.2005.

8. GZS - Kitajska: Bilateralna blagovna menjava. [URL:
http://www.gzs.si/Nivol.asp?ID=16494&IDpm=38], 22305.

9. Hyperdictionary. [URL: http://www.hyperdictionarym/dictionary/negotiation],
25.3.2005.

10.1zvozno okno — podatki o drzavah. [URL:
http://www.izvoznookno.si/podatki_o_drzavah.php?owpodatki&drzava_ID=2002052
713504630], 28.7.2005.

43



11.Millet Joyce: Chinese Etiquete & Protocol. [URL:
http://www.protocolprofessionals.com/articles_chivtan], 2001.

12.Negotiating in China. [URL:
http://workingknowledge.hbs.edu/pubitem.jhtmlI?id£3&t=globalization], 13.10.2003.

13.Rosenberg Sarah: Face. [URL: http://www.beyondat#aility.org/m/face.jsp],
19.5.2005.

14. Slovar slovenskega knjiznega jezika. [URL: httpS8lzrc-
sazu.si/cgi/neva.php?name=sskj&expression=pogagiitch=14], 26.5.2005.

15. Statisténi urad Republike Slovenije. [http://www.stat.site@ _ekonomsko.asp],
11.5.2005.

16.You Can Teach in China. [URL:
http://www.chinateach.org/fact_articles/socialnoms], 19.5.2005.

44






PRILOGE



PRILOGA 1: Anketni vpraSalnik

ANKETA O POSLOVNIH POGAJANJIH S KITAJSKIMI POSLOVNI Ml
PARTNERJI

Spostovani!
Ob ustreznem odgovoru kliknite na prazno poljeanjwpisite x. Na koncu ne pozabite
shraniti sprememb.

1. Naziv podjetja:

2. Koliko zaposlenih je v vaSem podjetju?

3. Kako pomembno je poslovanje s Kitajci za vasdigife?

1 2 3 4 5
(1 — ni pomembno, 5 — bistvenega pomena)

4. Koliko let sodelujete s Kitajci?

5. Kako pogosto v vasem podjetju potekajo pogajaiféajci?
1 2 3 4 5
(1 — zelo redko, 5 — zelo pogosto)

6. Kako se v&inoma pogajate?
Preko telefona
Preko E-poste
»V ZIVO«
drugo:

7. Imate na Kitajskem predstavniStvo?
DA
NE

8. Prosim, ocenite razZhost kitajskega pogajalskega vedenja od evropskega.

1 2 3 4 5
(1 — povsem enako evropskemu, 5 — popolnoma dnageedenje)

9. Prosim, ocenite tezavnost 0z. probletmaist pogajanj z njimi.
1 2 3 4 5
(1 — popolnoma brez tezav, 5 — zelo tezko)

10. Prosimg¢imbolj natagno opiSite, katere so tezave pri pogajanjih. Kagrgblematino?

11. Kaj ste naredili za premostitev teh tezav?




12. Kaj bi bilo po vaSem mnenju potrebno storitpramostitev teh tezav?

13. Prosim, ozn@te na levi strani, kaj je nerazumljivo, in ob ozeaih ocenite tudi
intenzivnost ozn&nega problema (1 — popolnoma razumljivo, 5 — nel@azumljivo):
[ ]Obnaganje med pogajanii

1 2 3 4 5

[ ]zelo dolgo traja, preden pridemo do dogovora
1 2 3 4 5

[ |NakaZejo pozitiven odgovor, kasneje se izkdage le-ta pravzaprav negativen
1 2 3 4 5

[ ]Se smehljajo in ne vemo, kaj mislijo
1 2 3 4 5

[ ]Struktura pogajalske skupine
1 2 3 4 5

[ |veéasih nenadoma odidejo s sestanka iezenekaj minut vrnejo
1 2 3 4 5

14. Ali esa ne razumete pri njihovem pogajalskem obnasélgsa?

15. Ali se na kak3en posebertinapripravljate na pogajanja s Kitajo{® da,cimbolj
natargno opisite kako.

26. Kako bi opisali kitajskega pogajalca?
Ni¢ posebnega.
Drugd&en, vendar ne vem, kako.
Drug&en z naslednjimi lastnostmi:

17. Prosim opiSite, kakSna je bila na vasih zadmjigajanjih njihova pogajalska skupina?
Odgovorite v primeru¢e se pogajate »v Zivo«.

18. Ali menite, da imajo kitajski pogajalci nastéstnostiTe da, oznéte z x na levi strani
in na desni z x ocenite intenzivnost lastnostk- & sploh ne strinjam, 5 — se popolnoma
strinjam)

[ |Previdni?

1 2 3 4 5
[ |Tihi?

1 2 3 4 5
[ |Neodl@ni?

1 2 3 4 5



[ |Podkupljivi?
1 2 3 4 5

[ |Paasni?
1 2 3 4 5

[ |Nepreprani in negotovi?
1 2 3 4 5

[ ]Odprti za tujce?
1 2 3 4 5

[ Jiskreni?
1 2 3 4 5

[ ]Se jasno izrazajo?
1 2 3 4 5

[ ]Organizirani?
1 2 3 4 5

[ |Disciplinirani?
1 2 3 4 5

[ |Zapleteni in imajo we»obrazov«?
1 2 3 4 5

[ |Na pogajanja dobro pripravljeni?
1 2 3 4 5

[ |Dobri gostitelji in poudarjajo prijateljstvo?
1 2 3 4 5

[ ]Uradni?
1 2 3 4 5

[ |Prijateljski?
1 2 3 4 5

[ |Napadalni in neusmiljeni?
1 2 3 4 5

[ ]Prijazni, wasih pa kar izbruhnejo?
1 2 3 4 5

[ |Nasmejani?
1 2 3 4 5

[ Jizkorigevalski?
1 2 3 4 5



19. Pri tem vpraSanju prosim na levi strani éiea kako dobro poznate stvari, napisane na
sredini (1 — ne poznam dobro, 5 — zelo dobro poznbia desni strani pa prosim oZite,
kako pomembno je na sredini naStete stvari pofhatini pomembno, 5 — zelo pomembno).

kako dobro poznate kitajskol/i/e kako koristno je te stvari poznati
1 2 3 4 5 kulturo 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 tradicijo 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 zgodovino 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 politiéno ureditev 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 razvoj gospodarstva 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 jezik 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 poslovne navade in obiCaje| 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 navade oblaenja 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 obdarovanje 1 2 3 4 5

20. Ali poznate naslednja pojma:
Guanxi

DA

NE

»lzgubiti obraz«
DA
NE

21. Ali vi ali kdo od vasih sodelavcev zna kitaj8ko
DA
NE

22. Se udelezujete izven poslovnih, druzabnih cejatt, na katere vas povabijo?
__|Ne, ker nimandasa.

Ne, ker se mi ne zdi pomembno.

__|Ne, ker ne povabijo.

V¢asih da, vasih ne.

__|Da, to je zelo pomembno.

__|Da, vedno.

__|Drugo:

23. KaksSne odnose imate s kitajskimi partnerji?
1 2 3 4 5
(1 — samo poslovne, 5 — zelo prijateljske)

24. Ali so dobri, prijateljski odnosi s kitajskinoglovnim partnerjem pomembni?
Niti ne.
Da, so pomembni.
Da, zelo so pomembni.

25. Ali Zelite prejeti po elektronski posti izsledlkaziskave®e da, v prazno polje vpisite vas
elektronski naslov.

IDA, NA NASLEDNJI NASLOV: | \
L Ine |

ISKRENA HVALA ZA POMOC PRI ANKET!!
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PRILOGA 2: Analiza vpraSalnika

Koliko zaposlenih je v vaSem podjetju?

3, 4,5, 8, 12 (dva odgovora), 15, 20, 25, 26,68),69, 150, 200, 220, 400, 490, 690, 950,
2000, 2550,9000. Me: 68, povpra vrednost: 738,13, standardni odklon: 1917,34usp
12.

Tabela 1: Lastnosti sodeludjb

IzraZeno v Stevilu odgovorov
1 2 3 4 5|Me |Povprecje|[St.odklon |Mo
Pomembnost poslovanja s Kitajci 3 7 5 4{ 3,00 3,00 1,31 2,00
Pogostost pogajanj s Kitajci 5 8 2 5/2,00 2,83 1,50 2,00

Vir: Lastna raziskava.

Koliko let sodelujete s Kitajci?

2 (dva odgovora), 3(dva odgovora), 4 (trije odgovar (trije odgovori), 6, 7 (dva odgovora),
8 (trije odgovori), 10 (dva odgovora), 12, 15. Mata: 6,00, povptma vrednost: 6,40,
standardni odklon: 3,44, modus:5.

Kako se véinoma pogajate?

* Preko telefona (9 odgovorov)

* Preko elektronske posSte (19 odgovorov)
*  »V Zivo« (9 odgovorov)

Ali imate na Kitajskem predstavnistvo?
« Da (3 odgovori)
* Ne (18 odgovorov)

Tabela 2: TeZave pri pogajanjih

Izraeno v Stewilu odgovoroy
Trdite 1 2 3 4 5|Me  |Povpregje |5t odklon |Mo
Razliénost kitajskenga od evropskega vedenja 2 2 4 10 54,00 3,70 1,11(4,00
Problematiénost pogajanj s Kitajci 0 5 5 7 54,00 361 1,12(4,00

Vir: Lastna raziskava.

Prosim cimbolj natagno opiSite, katere so tezave pri pogajanjih. Kagrgblematino?

» Jezikovna bariera - nesporazumi zaradi nerazumayerika, slabo razumejo anglesko (8
odgovorov).

« Anglesko bolje piSejo kot govorijo, zato je trelme\nemudoma zapisati in poslati v
podpis. Haejo predpléila ali drage dokumentarne akreditive.

* Nimajo posluha za zahteve evropskega trga.

* Patasni, pogajanja se zavbkgo in so dolgotrajna (4 odgovori).

* Kaulturna raznolikost.

* Barantanje.

* Nestalnost (danes tako, jutri drdga hitro menjajo odléitve, ¢e jim to ustreza.

e Hitro obljubijo, potem pa se tega ne drzijo.

« Casovna razlika.

* Druga&na poslovna miselnost od evropske.

* Dosei zaupanje (2 odgovora).
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Njihova mentaliteta, nategovanije.

Drugana osnovna filozofija.

Imajo svoj prav in jih je teZko pregati v nasprotno.

Trdi pogajalci, izklj&no za svojo korist.

Obljubjajo stvari, ki jin le stezka ali pa sploh ngpejo uresxiti.

Za njih smo premajhen trg — kaéile (3 odgovori).

Kvaliteta (2 odgovora).

Problemi pri pogajanjih o cenah, dobavah, certifika ustreznosti, ptanih rokih,
zavarovanijih plal. Usklajevanje tehinih zahtev, cene, dobavni roki, logistika.
Nepopustljivi pri cenah, ne uporabljajo Katiskih rabatov.

Zanima jih predvsem industrijska Spijunaza, cezeyai, posel v bistvu ne.

Kaj ste naredili za premostitev teh tezav?

Ni¢.

Kitajcev nismo spreminjali, ker se jih ne da. Ryddili smo se ali pa poiskali druge trge.
Uporaba enostavne anglete, kratki in jedrnati stavki.

Prevajanje.

Pisne zahteve.

Ucenje kitajskega jezika in alajev.

Pogosto podrobno razlagamo razmere na trgu.

Za pogajanja s proizvajaci smo izbrali kitajskerpdgke (dosezejo wan hitreje).
Zastopnik govori kitajsko.

Predstavnik, ki je zivel na Kitajskem, se pogajgimi.

Na Kitajskem imamo svojega predstavnika, ki je @dur Slovenec in teke govori
Kitajsko. Imamo tudi kitajskega partnerja, ki jé ¥olan v Evropi in pozna, razume obe
kulturi.

Lokalno osebje.

Trudimo se sodelovati vedno s partnerji, ki jih pamo.

Dolgoletno sodelovanje.

Kitajsko blago kupujemo pretezno pri evropskih dotedyjih.

Pritiski, moznost zamenjave dobavitelja.

Nikoli se ne zanaSamo na enega dobavitelja, zamionvedno alternativo.
Skladi€e v Sloveniji.

ZdruzZevanije naxl.

Izogibamo se kontaktov z njimi in smo izredno pdeni

Navedba referenc.

Selekcionirali smo asortiman.

Pogajamo se na trSi &ia.

Kaj bi bilo po vaSem mnenju potrebno stroriti zarpostitev teh tezav?

Ne vem.
Obvezni osebni kontakti, na osnovi katerih se dogcskupno za nan komuniciranja.
Kontakt v zivo.
Poznavanje, ¢enje jezika (3 odgovori).
Dodobra spoznati kulturo in aiaje, navade (2 odgovora).
Pomagalo bi¢e bi bila Slovenija bolj prepoznavna in ugledna
Vzgajati jih drugée od malega.
Odpreti predstavnistvo, ki bi ga morala voditi cs& maténega podijetja.
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Omogdaiti nek instrument zavarovanja plk.

Patakati, da se poslovna kultura dvigne.

Rabijocas za prehod v trzno gospodarstvo.

Jih pustiti, saj sami zelo hitro napredujejo (2 @dwya).

Vedno poskusSati dobiti mnenje od kakSnega drugedgpa, institucije ali osebe o
podjetju ali o tistem, s katerim sem pogovarjamo.

Poveati obseg in kotiine povpraSevanja po blagu. Pdat trzni delez.

Trdo in vztrajno ter potrpezljivo delo na dolgi rbk obrodilo sadove. Na kratek rok se
prav dosti ne da narediti.

Tabela 3: Nerazumljive stvari pri pogajanjih

IzraZeno v Stevilu odgovorov
1 2 3] 4

Me [Povprecje|St.odklonMo

Pogajalsko obnaSanje

3,00 2,74 0,93 2,00,

Zelo dolgo traja, da se dogovorimo

3,00 2,81 0,98 3,00

Nakazejo poz. odgovor, kasneje se izkaze, da je neg.

3,00 3,00 1,20 3,00

Smehljajo se in ne vemo, kaj mislijo

4,00 3,41 1,54 5,00

Struktura pogajalske skupine

3,00 2,68 1,16 4,00

Nenadoma odidejo s sestanka in se ¢ez nekaj min.vrnejo

O D [ NN N
NI N O[O [N
H 1O (W | [N [
H 1O (W |IN O [D
P 1o [0 |w [0 O |0

3,00 2,63 1,36/ 1,00

Vir: Lastna raziskava.

Ali ¢esa ne razumete pri njihovem pogajalskem obnas&lgs&?

Pogosto ne reagirajo na predloge.

Vecji kupec kot si, teZje bos izpogojeval dobre poghkg je ravno obratno kot v Evropi.
Za majhne koliine se dogovoriS, za pravi posel pa bo trajalodjalo.

Prevekrat so pri obljubah nerealni.

Klju¢ni problem je razumevanje, ko si prejam, da te vsi razumejo. Strinjajo se z vsem, a
na koncu se izkaze, da te niso razumeli (2).

Vse delajo za izkljtno svojo korist.

Drugana mentaliteta.

Ali se na kak$en posebencirapripravljate na pogajanja s kitajai® da,gimbolj natagno
opisite, kako.

PoskuSam biti bolj agresiven kot navadno.

Na list papirja si vnaprej pripravim izhod#&in maksimalna odstopanja, pomembnost
tocke tercas, ki sem ga pripravljem porabiti za di#ao t@ko.

Predstavnik se vnaprej pogaja o osnovnih pogojitkasneje le Se finaliziramo dogovor.
Z natagno strategijo.

Potrebno se je zavedati, da so dimgamajo drugdne navade in vljudnostne fraze,
govorico telesa.

Kako bi opisali kitajske pogajalce?

Ni¢ posebnega (4 odgovori).

Drugani, vendar ne vem, kako (9 odgovorov).

Drugasni z naslednjimi lastnostmi (9 odgovorov): so nepidljivi. Ce jih spostujes, to

cenijo. Spro&eni, pa vendar uradni, zelo natanin malenkostni, hitro menjajo obraze in

razpolozenje, vse traja. Nikoli ne ves$, kaj misiijaj bodo narediliCe zelo dobro vedo,

kaj hatejo, imajo tudi pripravljene strategije pogajarfa,so razléne; ¢e ne vedo zelo

dobro, ponavadi le zawajejo. Pragmatini, z jasnim ciljem, brezkompromisni, vse lahko
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naredijo, samo da pridejo do cilja. Kratk&mo misljenje in nateg, ko je le mago Bolj
vztrajni, moga@e celo trmasti, kulturni prepad precej velik, zglige potrebno razumeti in
se jim prilagoditi. Popolnoma drugyae navade.

Prosim opiSite, kakSna je bila na vaSih zadnjihgpaxgjih njihova pogajaska skupina.

Odgovorite v primerue se pogajate “v zivo”.

* Obicajno se pogajam z lastnikom.

* Navadno 1 oseba kompetentna za &eoresor, o katerem je govora.

« Sef je starejsi moski, mlada Zenska pa direktgioaaje.

» Lastnik (100% direktor), administrator/zapisnikapokojena svetovalca.

* En, dvacloveka.

« Stevilna skupina (@tanska), dobro pripravljena in trd, a razumen paigaj

* Imam le eno izkusnjo: trije ljudje, vendar je pagga vodila le ena oseba, ostali niso
sodelovali.

* Obicajno ve ljudi (3 — 6).

Tabela 4: Lastnosti Kitajcev

IzraZeno v Stevilu odgovoroy

Lastnosti 1 2 3 4 S(he |Povpredje |5t odklon [Mo

Previdni 1 2 5 4 64,00 363 121300
Tihi 3 4 3 4 3|3,00 3,00 1.37]2,00
Meodloéni 5 a5 4 2 2|2,00 242 1,35(1,00
Podkupljiv 5 1 5 1 3|3,00 259 1491300
Pocasni 5 3 4 a5 1(300 258 1,344,100
MeprepriZani in negatavi 5 4] 4 1 112,00 224 1,1512,00
Odprti za tujce 3 1 9 4 3|3,00 3,15 1,23|3,00
Iskreni 5 a5 9 a 0|3,00 225 085300
Se jasno izraZajo 7 9 3 3 0)2,00 2,10 104|200
Crganizirani 3 3 7 a5 43,00 3,18 1,30{3,00
Disciplinirani 0 2 2 5 94,00 423 087|500
ZLapleteni in imajo ved "obrazoy” 2 2 B 3 64,00 350 132|500
MNa pogajanja dobro pripravijeni 2 4 7 6 2(3,00 3,14 1,20|3,00
Diobri gostitelji 1 1 7 a5 74,00 3,76 1,145,100
Uradni 0 a5 10 3 3|3,00 3,19 093300
Prijateljzki 4 a5 5 a5 1(300 270 1.220200
Mapadalni in neusmiljeni B 3 9 1 113,00 240 1,1413,00
Prijazni, vEasih pa kar izbruhnejo 2 4] 5 4 0)3,00 265 1,0012,00
Masmejani 1 3 8 a5 2|3,00 3,21 1,03(3,00
Izkorisfevalski 5 2 8 2 3|3,00 280 1,36(3,00

Vir: Lastna raziskava.

Ali poznate naslednja pojma?
Guanxi:

» Da (4 odgovori)

* Ne (18 odgovorov)

»lzgubiti obraz«:
» Da (17 odgovorov)
* Ne (6 odgovorov)



Tabela 5: Poznavanje naStetega

IzraZeno v Stevilu odgovoroy

1 2 3 4 S(Me |Povpredje |St.odklon (Mo
Kultura 3 10 7 1 0|2,00 2,32 0,78|2,00
Tradicija 5 7 9 1 0|2,00 2,32 0,84|3,00
Zgodavina 3 g 1 a 0|3,00 241 057|300
Palitina ureditey 1 5 9 B 103,00 3,05 085|300
Razvo] gospodarstva 1 3 g 3 213,00 332 0991300
Jezik 20 1 0 a 01,00 1,14 0471100
Poslovne navade in obigaji 9 5 4] 0)3,00 268 0991200
Mavade oblagenja 3 B 4 0)2,00 245 101200
Obdarovanje 5 4 5 0|2,00 227 1,2011,00
Vir: Lastna raziskava.
Tabela 6: Potrebno poznavanje naStetega

IzraZeno v Stevilu odgovoroy

1 2 3 4 S(Me |Povpredje |St.odklon (Mo
Kultura 0 4 4 B 714,00 3,76 1141500
Tradicija 0 3 5 5 g|4,00 3,86 1,11]5,00
Zgodavina 1 B 7 3 413,00 3,10 1211300
Palitina ureditey 1 3 7 g 2|3,00 3,29 1,01]3,00
Razvo] gospodarstva 1 2 4 9 64,00 386 1.06)4,00
Jezik 1 2 7 B 54,00 352 1171300
Poslovne navade in obigaji 0 2 0 9 104,00 429 0801500
MNavade oblafenja 2 4 7 7 103,00 3,05 1071300
Obdarovanje 1 3 3 g 54,00 367 1,15 4,00

Vir: Lastna raziskava.

Ali vi ali kdo od vasih sodelavcev zna kitajsko?

« Da (3 odgovori)

¢ Ne (20 odgovorov)

Se udeleZujete izven poslovnih, druzabnih dejavnostkatere vas povabijo?

* Ne, ker nimantasa (3 odgovori).
* Ne, ker se mi ne zdi pomembno (1 odgovor).
* Ne, ker ne povabijo (7 odgovorov).
» Vc¢asih da, vasih ne (3 odgovori).

* Da, to je zelo pomembno (4 odgovori).
* Da, vedno (1 odgovor).

Tabela 7: Odnosi s kitajskimi partnerji

IzraZeno v Stevilu odgovoroy

1 2

3

4 5 Povpredje

St odklan

Modus

Odniosi 10 1

]

5

—

200 217

127

1,00

Vir: Lastna raziskava.

Ali so dobri, prijateljski odnosi s kitajskim postaim partnerjem pomembni?

« Niti ne (2 odgovora)
* Da, so pomembni (13 odgovorov)




Da, zelo (5 odgovorov)
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