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Деловое общение с китайцами. Особенности

Основополагающие принципы общения

Вы потратили огромное количество времени, чтобы найти таких поставщиков, которые бы соответствовали вашим требованиям. Вели деловую переписку, делали важные звонки и, наконец, посетили Китай, чтобы лично увидеть тех, с кем, возможно, вы будете вести свой бизнес. Что же вас ожидает? Начав общение с китайцами в первый раз, вы будете удивлены тем, как они себя ведут. То же самое случится, как только вы сядете с ними за стол переговоров, чтобы обсудить планы и перспективы дальнейшего сотрудничества.
В первую очередь поверьте, что ваше мировоззрение и менталитет абсолютно не соответствуют китайским. Они не лучше и не хуже, они просто другие. Можно ощутить то же самое, глядя на мир глазами стрекозы: все станет другим, не таким, каким вы привыкли это видеть. Китайцы не просто отличаются от европейцев цветом волос, глаз  и кожи, они еще и думают по-другому. Будьте готовы к тому, что одно и то же выражение вы будете понимать совсем по-разному, даже не смотря на то, что будете говорить на одном языке, общаясь на английском или, через переводчика, на китайском. Главное — настроить себя на такое общение, потратив немного времени на подготовку.
Разумеется, в последнее время, в Китае появилось некоторое количество компаний и их руководителей, которым стало родственно западное мышление и отношение к работе. Однако при своем безупречном английском и при том, что они ценят свое время и время своего собеседника, глубинные родовые инстинкты, отшлифованные поколениями, никуда не исчезли, да и таких руководителей — единицы.
Эта статья рассмотрит три ключевых принципа китайского мировоззрения на примере ведения переговоров.
Принцип 1. Поторгуемся?
Каждый китаец любит поторговаться и совершенно по-разному относится к тем, кто умеет это делать и тем, кто не умеет. Первые вызывают уважение, вторые, в лучшем случае — недоумение. Для примера возьмем обычный китайский рынок овощей. Даже если вы будете китайцем, то первоначальная цена будет завышена, а если вы иностранец, то цена будет еще больше. Такое завышение происходит оттого, что продавец ожидает сбивания цены посредством торга. Впоследствии обе стороны получают удовольствие: торговец — оттого, что продал дороже, чем думал, а покупатель — оттого, что купил дешевле, чем было заявлено.
Примерно то же самое ждет вас и за переговорным столом. Китайцы всегда будут завышать ваши доходы и свои расходы, а ваши вложения и свою прибыль от сделки, разумеется, занижать, используя при этом выдуманные цифры и факты. Поэтому всегда старайтесь проверить подаваемую вам информацию из источников, не заинтересованных в сделке.

Принцип 2. Система опознавания «Свой-Чужой»

В мировоззрении обычного китайца мир делится на тех, кто со «своей улицы» — «свой» и тех, кто с «соседней» — «чужой». «Своих» нужно уважать и держаться вместе, а «чужих» не грех и обмануть. Большое число китайских сказаний о хитростях, применяемых к «чужим»,  показывает этот принцип в действии.
Разумеется, иностранцы попадают в разряд «чужих» одними из первых. Однако не все так просто. Другие китайцы также относятся к этому разряду. Стоит помнить, что в Китае сильно развито чувство землячества — к примеру, если вы работали с китайцем, или учились в одной школе, или жили в городе, откуда он родом, то вы, с высокой степенью вероятности станете для него «своим».

Насколько раньше вы станете для китайца «своим», настолько же раньше вы добьетесь большего  результата, притом усилий вы приложите существенно меньше. Чем больше китаец будет вам симпатизировать, тем больших привилегий вы добьетесь.
Также стоит помнить, что у европейцев и китайцев понимание дружбы существенно разнится. Если для европейца основой дружбы является некая эмоциональная связь, то для китайца это понятие означает скорее оказание услуг. Для китайцев важнее не слово, а дело. Поэтому если китайский партнер называет вас своим другом — отвечайте ему взаимностью. Это будет выгодно и вам и ему, и вашим деловым отношениям. При попадании в некую группу «своих» будьте готовы не только принимать, но и отдавать, показывая свою лояльность.
Принцип 3. Сохрани свое «лицо»
Для китайца «лицо» — это в первую очередь репутация, уважение. Потерять «лицо» — значит расстаться со своей репутацией и потерять уважение окружающих людей.

На западе принято открыто выражать свое мнение и всячески его отстаивать, даже если оно полностью противоположно мнению партнера. Однако в Китае, на деловых переговорах, особенно если на них присутствуют низшие чины, стоит взвешивать и продумывать каждое свое слово, прежде чем его произнести. Старайтесь не унизить вашего китайского собеседника, особенно в присутствии подчиненных, потому что если он «потеряет лицо» публично, то постарается отомстить в будущем, выбрав при этом самый неподходящий момент. Да и сделка заключится уже не на столь выгодных для вас условиях, если вообще состоится.
Однако «сохранение лица» имеет и обратную сторону. Это может стать существенной проблемой при дальнейшем сотрудничестве. Страх «потери лица» играет злую шутку с вами и вашими партнерами — китайцы могут уклоняться от ответов на важные для вас вопросы, а также будут уверять, что поняли все ваши требования и объяснения, на самом деле ничего не смысля в этом. Но не стоит загонять партнера в безвыходную ситуацию, дайте ему шанс самому выкрутиться «сохранив лицо» — он это оценит и не забудет.
Разумеется, сотрудничество на международном уровне трудно, особенно при столкновении  с настолько разными культурами, однако чем больше вы будете понимать и принимать в ней, тем более радушно она примет вас. С другой стороны упрямство, попытка учить китайцев жизни, отвергая их мировоззрение и навязывая свое, вызовет лишь непонимание и невозможность взаимовыгодного сотрудничества.
