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~ Zakendoen in China

luistert heel nauw

Zakelijke contacten met China zijn populair en met wat advies kunnen ook Nederlandse
bedrijven een heel eind komen, ondanks het risico dat volgens veel Chinezen kleeft aan
zakendoen met Nederlanders. ‘Chinezen hechten veel waarde aan de relatie die je met elkaar
hebt opgebouwd.’ Door Elsheth Stoker

Is je niet meedoet met
karapke, ben je cen lo-
ser. Stop je iemands visi-
tekaartje zonder te kij-
L ken meteen in je broek-
“tzalke, dan vat de tegenpartij dat op
"4l een gebrek aan respect. En al-
“eohol mag je alleen afwijzen, als je
“'medische redenen hebt.

- Het is knap lastig je als Neder-
Jlander goed te dragen in Cina. Al-
‘thans als je de website hollandin-

chiifia.org moet geloven. Onder het
“Kopje Ondernemern in Ching wor-
“en door deze netwerkorganisatie
_adviezen gegeven over de beste
onderhandelingsstrategie. Brood-
“hodig, want ‘Chinezen zijn mees-
‘ters in het manipuleren van hun te-
genstanders om de voor hen ge-
“svenste resultaten te berciken’, al-
““dis de website.
‘% fTedereen in de zakenwereld be-
“hartigt zijn eigen belangen. Dat is
‘niet typisch Chinees’, relativeert

"Ron Cune van DragonDancers uit

_ Beijing. Cune adviseert Nederlan-
‘ders die in China zaken willen
“doen. Zulke verhalen met een ne-
{gatieve toon over Chinezen hoort
“hij wel vaker. ‘Dit imago hebben
“Chinezen omdat sommigen zich in

onderhandelingen laten inspireren
‘door het ecuwenoude maar nog
‘sieeds dagelijks toepashbare werk
“The art of war van Sun Tzu.?

Dre populariteit van zakendoen
“in ‘China groeit echter nog steeds.
10 Rabobank, de kantoorinrichter
'IGispen, maar ook het kinderko-
“nijn Mijntje staan te springen om

voet aan de grond te krijoen in het
land waar de economie het tweede
kwartaal van 2006 met 11,3 pro-
cent groeide,

_ Als het aan de voormalig Am-
sterdamse wethouder Duco Stadig
van Stedelijke Ontwikkeling ligt,
blijft het daar niet bij; meer Chine-
se bedrijven zouden wvesligingen

moeten openen in Nederland. Vol- -

‘gens de laatste cijfers van de Ka-
‘mervan Koophandel staat de teller
op 141, Het kantorencomplex aan
'de Amsterdamse Zuidas dat mo-
menteel wordt uitgebreid, is dan
'pok deels bedoeld voor hen, aldus
‘Stadig onlangs in een interview
‘et de Volkskrant, -

Kortom, China is populair. Maar
moeten MNederlandse ondernemers
die zalken wil doen met Chinezen
echt op eieren lopen zoals de ver-
halen doen geloven? ‘Mederlan-
ders staan in China vaak bekend
als bot en direct’, stelt Cune. ‘Som-
mige Chinezen vinden dat grappig;
anderen hebben er moeite mee.
Een Chinees zal hierdoor niet viug
weglopen bij de onderhandelin-
gen. Maar je moet duidelijke doe-
len stellen en je goed voorbereiden
op de omgangsvormen om het ge-
sprek zo pretiig mogelijk te laten
verlopen.’ Zo overhandig je een vi-
sitekaartje met twee handen. De-
gene die het kaartje krijet, moet
het goed bestuderen. *Anders dan
in MNederland staat er erg veel in-
formatie op het kaartje. Dat moet
je grondig bekijlken voordat je het
begrijpt. Hier kun je de status van
de persoon en het bedrijf afleiden.

‘Nederlanders staan '
in China vaak bekend
als bot en direct’

Dat luistert heel naww in China.
Volgens Cune is belangrijk te we-
ten dat Chinezen anders omgaan
met het begrip tijd. ‘Nederlanders
denken aan de investering op de
lange termijn, Chinezen denken in
het nu. Zij willen er nu het maxi-
male uithalen.! De corzaak is, vol-

gens Cune, de roerige geschiede- -

nis. ‘De redenering is dat het mor-
gen voorbij kan zijn met de voor-
spoed. Mu moeten ze profiteren en
ervoor zorgen dat de economische
situatie voor hun familie zo goed
mogelijlk blijit.

Taal vormt een barriere waar al
meer grote bedrijven over zijn ge-
struikeld: “Zorg dat je je naam-

Jaartje, merk en slogan goed laat

vertalen. Je'kunt kiezen voor een
fonetische vertaling of tekens met
een betekenis, Als je het fonetisch
laat doen, controleer dan altijd of
de klanken geen negatieve beteke-
nis of associaties hebben. Laat dit

controleren in China.’ i
Zovergat 7 Up voor de lancering
uit te zogken wat de merknaam in
het Chinees betekende: zeven keer
dood. Ook Coca-Cola, Pepsi en
het babymelkmerk Lactogeen be-
leefden een dergelijke ongelukkige
start. Coca-Cola begon met klan-
ken die *Bijt de kikkervis van was’
betekenden, maar herstelde de
naam viug in ke-kou-ke-le (Geluk
in de mond). Pepsi adverteerde in
eerste instantie met de slogan
‘Pepsi brengt uw grootouders terug
uit het graf. De naam Lactogeen
associeerden Chinezen met de
‘dwang om de essentie uit te bra-
ken', aldus waarschuwingen van
het EVD, het agentschap van het
ministerie van Economische Za-
ken dat internationale handel sti-
muleert. i ]
Bovendien bleek uit onderzoek
van Huadong Yang, die onlangs

- promoveerde aan de Rijksuniver-

siteit Groningen, dat Chinezen za-
ken doen met Mederlanders als ris-
kant beschouwen. Oorzaak: Chi-
nezen hechten veel waarde aan de
relatie die je met elkaar hebt opge-
bouwd. MNederlanders vertrouwen |
alleen op coniracten. “Voor een
Chineesis het netwerk erg belang-
rijl’, legt Cune uit. *Zij investeren
veel in een relatie en verwachten
er later iets voor terug te krijgen.
Dat geldt voor alle geledingen in
de maatschappij. Heb jij goede
contacten, dan krijg je een betere
tafel in een restaurant, sneller een
afspraak bij het ziekenhuis en een
betere deal bij je zakenpartner’

Over gevallen wvan oplichting,
heort Cune ook. Slachtoffer zijn
Mederlandse bedrijven die China |
als een luilekkerland van econo- |
mische mogelijkheden en goedko- |
pe arbeid beschouwen. “Onlangs |
kreeg een Nederlandse chocolade-
fabrikant een uitnodiging van een |
Chinees bedrijf. Als gast hoor je |
dure cadeaus te kopen en de Chi-
nezenmee uit eten te nemen. Ver-
violgens plaatsten dé Nederlanders
een order van enkele tonnen cho-
colaatjes, zonder ooit een monster |
te hebben gezien. Daarna verna- |
men ze nooit meer wat van het be-
drijf.’ :




