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Jonge Nederlandse ondernemers waaieren
uit over de hele wereld. Ook China met zijn
gigantische economische groei heeft een on-
weerstaanbare aantrekkingskracht. Waar
moet je aan denken als je de sprong waagt?
Welke struikelblokken kom je tegen en is

het echt zo makkelijk om binnen notime

binnen te lopen?
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e Chinese economie
heeft zich de laatste de-
cennia ontwikkeld van
een outsider naar een
speler van wereldformaat. Her is een
van de meest veelbelovende markren.
China is al lang niet meer het land dat
ons enkel overspoelt met goedkoop
gefabriceerde producten. Eris ook een
gigantsche afzermarke. Maar je moet
wel weten waar je niche ligt.

Lonneke de Greef (27) runt samen
met Michael Douglas (30) sinds een
jaar 2-Shanghai, een internationaal
stagebemiddelingsburean in Shanghai.
Beiden zijn razend enthousiast, over
het land, de cultuur en de marke. Maar
met onvoorbereide gelubz oekers ma-
ken ze direct korte metten. ,Onderne-
mers komen op Shanghai af als bijen
op een pot honing, Velen zie je ook
weer snel verrekken. Hetidee dat alles
zomaar tot een succes kan uitgroeien

omdat de markt zo groot is, is onzin.
Om iets te laten lukken blijft een gede-
gen plan nodig en de tijd om her te la-
ten slagen. Daarbij kun je China abso-
luut niet vergelijken met de westerse
cultuur. Wat bij ons in Nederland een
enorm succes is hoeft in China niet
aan te slaan. Mensen zijn geneigd om
hun concept letterlijk naar China te ko-
piéren, maar dat werkt niet. Je zult je
concepten aan China moeten aanpas-

sen.”

Diversiteit

»Een gedegen businessplan, het in
kaart brengen van de markt en heel
goed bedenken welke toegevoegde
waarde jouw bedrijf biedt, zijn uiter-
aard noodzakelijk”, vertelt de in China
geboren en gerogen Annie Zheng Yi,

eigenaresse van China consultancybu-
reau PMCeonnect.

Maar met die basisvoorwaarden al-
leen ben je er nog niet. Bekendheid
met de Chinese cultuur en de manier
van zaken doen zijn even belangrijk.
yChina heeft de omvang van Europa en
telt meer dan 1,3 miljard inwoners. Je
kunt zelf al bedenken wat voor een di-
versiteit dat met zich mee brengt, denk
aan de enorme hoeveelheid dialecten.”

Behalve de taalbarriére, kom je in
een land mer een verschil in denken,
werken, levensstijl en historie. Chine-
zen drukken zich op een indirecte ma-
nier uit. Wat voor de een belangstel-
lend is kan voor een Chinees de meest
beschamende opmerking zijn. ,De
westerse directheid kan behootlijk af-
schrikken. Bovendien is her Chinese

Ties Coolen (26, links): Moor ik begon heb ik eerst mesrdere
privébezoekjes aan China gebracht.”
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Shanghai biedt volop
kansen voor avon-
tuurljke onderne-
mers. JMaar het ides
dat alles zomaar ot
£2N SUCCes kan uit-
groeien omdat de
markt zo groot s, is
OMEin,” waarschuwt
Michael Douglas (30)
die een stagebemid-
delingsbureau runt in
de economische
hoofdstad van China.

werkende leven
sterk hiérarchisch
opgebouwd, vol-
gens Confuciaanse
begrippen. Er is
geen sprake van een
vripwel platte struc-
tuur in organisaties
zoals in Nederland.
Respectvoor oudere
of hoger in de hi-
erarchie geplaatste
mensen is erg sterk.
Het is als jonkie on-
der aan de ladder
volstrekt ondenk-
baar dat jij je me-
ning er tegen zulke
mensen klakkeloos
uitflapt.”

Daarnaast is er
nog herverschil in
cultuur en de daar-
bij bijbehorende eti-
quette. Wat doe je
als je bij een zaken-
diner een voor onze begrippen curieus
gerecht voorgeschoteld krijgt, zoals
koeienlongen of zwaneneieren die een
paar jaar onder de grond hebben gele-
gen? Hoe ga je om met een directeur
die tjdens een gesprek zonder pardon
een flinke boer laat?

De Greef: ,De eerste keer dat je dat
meemaakt weet je even niet zo goed
hoe je moet reageren aangezien je het
liefst in lachen nitzou barsten. Dus je
moet echt aan dat soort dingen wen-
nen. Dok eten met veel geluiden en
met de mond vol praten is geen pro-
bleem!"™

Ties Coolen (26), eigenaar van
Coolen Trading BV, een internationaal
bemid delingsbedrijf gericht op hetin-
koopproces van goederen uit China,

beaamt dit: ,Ik lees nog steeds ontzet-
tend veel boeken over de Chinese cul-
tuur en historie. Ik volg cursussen, be-
kijk films en praat met ervaringsdes-
kundigen. Bovendien heb ik voordar ik
startte meerdere privébezoekjes aan
China gebracht. Dat heeft me erg ge-
holpen omdat ik daardoor toen ik za-
kelijk begon niet meer afgeleid werd
door alle impressies die ik opdeed.”

Guanxi

Tot slot is er nog het fenomeen Guanxi
(contacten, een netwerk), volgens ve-
len is niets zo belangrijk op de Chinese
markt als dit. Zheng ¥i nuanceert dit
beeld. ,In China wordt inderdaad veel
meer belang aan een netwerk gehecht
maar het is echt niet zo dat je met het
juiste netwerk waardeloze troep zo
kunt verkopen. Je moet ook niet verge-
ten dat netwerken in Nederland ook
belangrijk is.”

Zowel Coolen, De Greef als Douglas
hebben geen spijtvan hun stap. Ze ge-
nieten van het Chinese leven. Door de
grote culturele en taalbarriére en het
feit dat je het systeem moet leren ken-
nen lijkt slagen in China meer geschikt
voor de lange adem. ,Inderdaad”, be-
vestigt Zheng Yi, ,, De lange adem,
ruim de tijd nemen om te investeren in
de voorbereiding en jezelf, dat is nou
echt typisch Chinees.”
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