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Recepta na sukces podczas utrzymy-
wania relacji z chinskimi partnerami to
Swiadomos¢ zaréwno tego co dzieje
sie na poziomie globalnym, jak i umie-
jetnosci jezykowe, miekkie, kompeten-
cje nabyte w kontakcie bezposrednim.
Dopiero potaczenie tych dwdch ptasz-
czyzn jest w stanie zapewni¢ nam praw-
dziwa sytuacje win-win.

Cele i sposdb ich formutowania przez
strone chinska niekoniecznie muszg
by¢ tozsame ze stanem faktycznym.
Umiejetnosci i kompetencje poszcze-
golnych cztonkéw delegacji moga za-
wazyc¢ na sukcesie spotkania.

Prowadzi nas to do stwierdzenia, ze:

+Z Chinami nie warto wspoétpracowac.
...jesli sie dobrze nie przygotujemy.”

Bez jasnego celu, bez swiadomosci
mozliwosci jakie niesie ze sobg nawia-
zanie relacji, znajomosci kontekstu kul-
turowego, wiedzy o partnerze, znajo-
mosci rangi itp., nie warto nawigzywacd
kontaktu, bo istnieje duze prawdopo-
dobienstwo, ze zmarnujemy czas, Srod-
kii nie osiggniemy naszych celéw.

Ponizej znajduja sie dwie listy z omé-
wieniem - esencja tresci zawartych w
wystgpieniu.

Lista pierwsza. Przed nawigzaniem
kontaktu.

1. Jakie korzysci moze zyskac chinska
strona z nawigzania kontaktu?

Jesli nie mamy do czynienia bezpo-
Srednio z podmiotem rzgdowym, klu-
czowe staje sie wyeliminowanie pierw-
szego ryzyka - oportunistycznego
podejécia do nawigzania relacji. Wiele
instytucji nawigzuje kontakt z polskimi

podmiotami za posrednictwem biur
podrézy lub prywatnych posrednikdw
dziatajagcych na terenie Polski. Z na-
szej praktyki wynika, ze istnieje ryzyko
instrumentalnego podejscia do takiej
relacji ze strony chinskiego partne-
ra. Czesto fatszywe deklaracje o checi
wspotpracy ze strony posrednika maja
bowiem na celu uzyskanie listu stuza-
cego do uzyskania przez grupe wiz do
strefy Shengen.

Faktyczne korzysci jakie moze uzyskac
strona chinska to m.in. realizacja zato-
zen zawartych w planach 5-letnich, re-
alizacja promocji okreslonego obszaru
biznesu/kultury Chin, umiedzynarodo-
wienie uczelni i wiele innych. Kluczowa
jest zatem odpowiedz na pytanie, czy
deklaracje wspodtpracy majg pokrycie
W rzeczywistosci.

2. Jakie korzysci moze zyskac polska
strona z nawigzania kontaktu?

Od rozszerzenia oferty wspdtpracy
miedzynarodowej, kooperacji w za-
kresie wymian studenckich, projektéw
badawczych, przez wiedze na temat
funkcjonowania danego podmiotu w
Chinach, nawigzanie bezposredniej
wspotpracy biznesowej, polecenie in-
nemu podmiotowi. Celéw moze by¢
wiele, lecz istotne jest zidentyfikowanie
ich na odpowiednio wczesnym etapie
wspotpracy.

3. Kim sg? Nazwa jednostki chiriskiej,
zakres jej dziatalnosci.

Maksymalnie precyzyjne informacje na
tym etapie pomoga nam unikng¢ wielu
nieporozumien i ewentualnego niepo-
wodzenia. Zakresy dziatan instytucji po
chinskiej stronie czesto nie sg tozsame
z ich polskimi odpowiednikami. Zale-
camy sprawdzenie stron oficjalnych,
list kadr, wzmianek w pismach oficjal-



nych i mediach.

4. Jaki jest sktad delegacji? Jakie stano-
wiska zajmuja jej cztonkowie?

Stanowiska poszczegdlnych cztonkéw
delegacji sg kluczowe dla zidentyfiko-
wania jej kompetencji, a co za tym idzie,
mozliwosci realizacji naszych celéw.

5. Skad przyjezdza do nas delegacja?

Skad pochodzi delegacja? Co wiemy
na temat tego regionu, prowincji? Czy
kto$ z naszych pracownikéw byt tam
wczesniej? Istotne jest zidentyfikowa-
nie punktéw zaczepienia, ktére pozwo-
lg nam nawigza¢ blizsze porozumienie
i skroci¢ dystans w rozmowie.

6. Jakie sa sfery ryzyka?

Wspomniane wczesniej oportunistycz-
ne podejscie do nawigzania relacji,
puste deklaracje, ryzyko btedéw w ko-
munikacji, ryzyko nieporozumien wyni-
kajacych z niskich kompetencji kultu-
rowych. Znalezienie kompetentnego
ttumacza utatwia i niweluje wiele z nich.

7. Kto jest osobg kontaktowa? Biuro po-
drézy, urzad czy osoba prywatna?

Czesto bedzie to osoba piszaca na We-
Chacie - kluczowe bedzie otrzymanie
jej prawdziwego imienia i nazwiska,
weryfikacja prawdziwych danych.

8. Zebranie wszystkich materiatéw dro-
ga mailowa.

9. Weryfikacja otrzymanych informacji.

Poza informacjami dostepnymi pu-
blicznie, warto postara¢ sie o referen-
cje od 0sdb z branzy.

Lista druga. Przed spotkaniem z chin-
ska delegacja.

1. Ustalenie formy szybkiego kontaktu
obu stron.

Kluczowe jest posiadanie kontaktu do
koordynatoréw po obu stronach, tj. nu-
meru telefonu, WeChata i adresu ema-
il.

2. Potwierdzenie harmonogramu dele-
gacji.

Najlepiej jest zrobic to kilka dni przed
przyjeciem delegacji. Elektroniczna
wersja agendy powinna zostac przygo-
towana zaréwno w jezyku polskim, jak
i chinskim.

3. Zatrudnienie tftumacza.

Najbezpieczniejszg opcjg jest spraw-
dzenie ttumacza przez zamawiajgcego,
jak i native speakera. Zamawiajgcy po-
winien bazowaé na rekomendacjach i
listach referencyjnych uzyskanych od
ttumacza. Istotne jest takze ustalenie z
ttumaczem zachowania poufnosci ttu-
maczonych tresci.

4. Weryfikacja umiejetnosci ttumacza.

Aby sprawdzi¢ umiejetnosci ttumacza
mozna wysta¢ probke tekstu do prze-
ttumaczenia lub zorganizowad krotka




rozmowe, podczas ktérej native spe-
aker ze strony zamawiajgcego oceni
jego umiejetnosci jezykowe.

5. Potwierdzenie skfadu delegacji.

Szczegdlnie istotne jest potwierdze-
nie sktadu delegacji kilka dni przed
jej przybyciem, wraz ze stanowiskami
i zakresem kompetencji poszczegdl-
nych cztonkéw. Informacje te powinny
by¢ dostepne zaréwno po polsku, jak
i chinsku.

6. Ustalenie celéw spotkania.

Jeszcze przed spotkaniem warto usta-
li¢ ze strong chinska najpilniejsze kwe-
stie, ktére zostang na nim poruszone.

7. Przemdwienia oficjalne.

Aby unikna¢ nieporozumien, warto kil-
ka dni przed przyjeciem delegacji po-
twierdzi¢ dane méwcdw, zakres i tresé
przemowy, a nastepnie udostepnic te
informacje ttumaczowi.

8. Tematyka spotkania, stownictwo.

Warto pamietaé, ze to na stronie zama-
wiajgcej spoczywa obowigzek zapew-
nienia materiatow ttumaczowi: strony
internetowej, prezentacji, zakresu za-
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planowanych rozmoéw itp.
9. Prezenty dla delegacji.

Najlepiej, aby byty osobiste i z historia.
Szczegdlnie cenione sg prezenty lokal-
ne, zwigzane z folklorem. Co wazne,
prezenty powinny tez mie¢ podobna
warto$¢ do upominkdéw przygotowa-
nych przez druga strone. W tym celu
warto jest z wyprzedzeniem omodwic
kwestie podarunkdw z partnerem chin-
skim.

10. Wyzywienie.

Jesli organizacja wyzywienia lezy po
stonie polskiej, zazwyczaj w harmo-
nogramie przyjmuje sie proporcje 3:1
(polskie:chinskie). Dania unikalne i lo-
kalne, m.in. zur w chlebie, zawsze cie-
szg sie powodzeniem.

11. Zakupy.

W ramach zagospodarowania czasu
poza spotkaniami, warto poleci¢ stro-
nie chinskiej miejsca, w ktérych mogli-
by zakupi¢ produkty regionalne, gdyz
cieszg sie duzym zainteresowaniem
Chinczykow.
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