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GONGYING


WIN-WIN
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WIN WIN STRATEGY 
 

Nella struttura dei rendimenti la parte cinese ha 
sempre molto chiari i risultati di ogni possibile esito 
negoziale ed il punto di indifferenza sotto al quale 
conviene rinunciare all'accordo oppure optare per 
la “seconda mano”, 

 liangshou zhunbei, 两手准备 
 

 
3 Ps STRATEGY 
“Pazienza, Presenza e Prudenza” 
 

CHINESE 
 NEGOTIATION 

Henry Kissinger, On China 

PEACEFUL MARRIAGE 
La strategia win-win in Cina ha origini antiche. La prima prova può 

essere trovata su una tessera dell'era Han (206 a.C. - 220 d.C.), 
scoperta nella casa di un generale che scelse di contrastare i suoi 
avversari, gli Xiongnu, Unni, con “armonia e legami familiari”, ossia 
inviando loro principesse Han oltre la Grande Muraglia, al fine di 
creare una generazione di sangue misto che avrebbe rifiutato 

qualsiasi guerra. 
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GUOQING
 

“ECCEZIONALISMO” 
Il peso delle speciali 
circostanze nazionali 
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Il concetto contemporaneo di guoqing in Cina ha 
influenzato notevolmente il modo in cui si svolge il 
business tra imprese cinesi e straniere.  
 
La mancanza di sviluppo economico e sociale 
dovuto alle invasioni e allo sfruttamento straniero tra il 
XIX e l'inizio del XX secolo ne è un fattore 
determinante: l’umiliazione e il trauma hanno 
disposto per lungo tempo i cinesi a diffidare 
profondamente degli stranieri.  
 
La rapidità dell’ascesa di potenza e dello sviluppo 
economico e sociale, invece, hanno generato un 
forte senso di urgenza tra i leader cinesi per 
recuperare la scienza e la tecnologia, che spiega 
l'insistenza dei negoziatori cinesi sul trasferimento 
tecnologico dalle imprese occidentali. Cheng Qian 

Harvard Business School 

“ 
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WECHAT
 

SOLTANTO UN SOCIAL? 
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scansionare il codice QR 
del profilo della 
controparte 

Vantaggio reciproco: 
 
1.  il nostro partner sarà felice di aggiungere 

un amico alla propria “guanxi” 
 

2.  rimanere connessi al nostro cliente, al quale 
comunicare periodicamente iniziative ed 
offerte 

 

saomiao weixin!  
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HANXU
 

IMPASSIBILITÀ  
E CONTENIMENTO DELLE 

EMOZIONI 

Scuola di Formazione Permanente
della Fondazione Italia Cina

“ Comunicazione implicita,  
indiretta, contenuta.  

Michael Harris Bond 

“ 

“ High context 
communication culture  

Edward T. Hall 

“ 

2 conseguenze: 

FRUSTRAZIONE 

DEBOLEZZA NEGOZIALE 
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LINGDAO
 

LEADERSHIP  
diversi modelli di 
company culture 
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#1 
VISIONARI /  

ANTICIPATORI DI TREND 

#2 
DETERMINATI ALLA CRESCITA/  

INVESTITORI 

#3 
SPIRITO DI IMPRENDITORIALITÀ/  

PROJECTS DRIVEN 



12/09/19	  

7	  

Scuola di Formazione Permanente
della Fondazione Italia Cina6 宴会

YANHUI
 

IL BANCHETTO,  
LA CENA DI LAVORO 

Irrinunciabile convivialità 
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Il commitment del partner o cliente si ottiene solo attraverso interazione ripetuta,  
una volta realizzata la guanxi. 

Al di fuori, non è dovuto e il partner non è tenuto a mostrare interesse o rispetto. 

TRUST INTER-ORGANIZZATIVO 
concetto non applicabile 

TRUST INTER-PERSONALE 
Imprescindibile 

  

Chiave del successo: 

Garantire continuità alla relazione 
fra medesimi interlocutori 

Convivialità: comunica prospettiva di stabilità, spirito 
di familiarità e orientamento al lungo termine 
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MAODUN
 

“LANCIA E SCUDO”  
O la contraddizione 

come principio 
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C’era una volta un armaiolo che vendeva lance e scudi. Prese 
uno scudo e disse: 
 
“Ecco il mio scudo, è cosi solido che nessuna lancia può 
scalfirlo”. 
 
Poi prese una lancia e disse: 
 
“Ecco la mia lancia, è così affilata che nessuno scudo può 
resisterle”. 
 
Un uomo tra i presenti chiese all’armaiolo:  
 
“La tua lancia è così affilata che nessuno scudo può resisterle  
e il tuo scudo è così solido che nessuna lancia può scalfirlo.  
Ma se conficchi la tua lancia nel tuo scudo cosa succede?” 
  

Han Feizi 
filosofo legista, III sec. A.C.   
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Concezione ontologica millenaria  
 

PRINCIPIO DEL 
TETRALEMMA 
 
Mazzei:  
“Un concetto può contemporaneamente essere  
foriero di quattro condizioni, senza che l’una 
vanifichi necessariamente la sussistenza delle 
altre”. 

VERO FALSO 

NÉ VERO, NÉ FALSO 

VERO E FALSO 

•  Essenza stessa del “Socialismo a caratteristiche 
cinesi per la nuova era” 

 
•  2004: Assemblea Nazionale del Popolo inserisce 

salvaguardia della proprietà privata nella 
Costituzione. 
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LIWU
 

IL REGALO  
L’importanza del 

cerimoniale 
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Lo scambio dei regali rappresenta un momento 
fondamentale dell’incontro con una delegazione 
durante una riunione in Cina o in fiera, dove 
basterà un piccolo pensiero o un gadget, 
soprattutto se l’incontro sarà programmato. 

•  diversificati in base al livello dell’interlocutore
•  né troppo ricchi, né troppo poveri
•  aziendali ma ricercati
•  espressione di storia, cultura, arte del proprio Paese

L’incontro business

gifts
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Francesco Boggio Ferraris 
Direttore  
Scuola di Formazione Permanente  
Fondazione Italia Cina 
 
博法朗 
意中基金会之长期培训学校校长

boggioferraris@italychina.org 
00 39 02 72000000 
Fondazione Italia Cina  
意中基金会
Palazzo Clerici, Via Clerici 5 
20121 Milano 
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