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Sissejuhatus

Artikli eesmärk on tutvustada Hiina sotsiaalseid mõisteid mianzi (面 子) 
ja guanxi (关系) ning nendest arusaamist lääne kultuuri seisukohalt. 
Reputatsioon ja suhted on tähtsal kohal kõikides kultuurides, kuid Hii-
nas on neil eriline tähendus. Mianzi on sotsiaalne termin, mida kasuta-
takse ainult Hiinas ja mis aitab mõista hiinlase käitumispsühholoogiat 
(Hwang 2012: 265). Mianzi läänelik tähendus võiks olla „indiviidi sot-
siaalne nägu“, mis koosneb sisemisest komponendist ehk enesetajust 
(ego) ja välisest komponendist (positsioon ühiskonnas). Mianzi oman-
datakse, säilitatakse ja kaotatakse vale käitumise puhul (Earley 1997: 
72). Mianzi’l on Hiina kultuurile omased jooned, standardiseeritus ja 
tähtsus sotsiaalsete kontaktide loomisel. Mianzi on eelduseks kuulu-
misel sotsiaalsesse võrgustikku, mida tähistab termin guanxi. Kuuluvus 
guanxi’sse tähendab indiviidi jaoks tema usaldusväärsust ja valmidust 
koostööks teiste isikutega.

Artikli eesmärk on ka mianzi ja guanxi tähenduse avamine hiin-
laste ja läänlaste ärisuhete mõistmiseks ning mõningate erinevatest aru-
saamadest tulenevate vastuolude selgitamine.
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Mianzi omandamine ja säilitamine

Sotsiaalse näo mianzi omandamiseks peab indiviid olema kõlbeline ja 
intellektuaalne. Omandatud sotsiaalset nägu peab järgneva õige käitu-
misega säilitama.

Kõlbelist ja intellektuaalset isikut iseloomustab mõiste junzi ( 君 子). 
Junzi’d võib vaadelda kolme kategooria alusel — staatusel põhinev di wei 
jun zi, usaldusväärne zhihui jun zi ja moraalne dao de jun zi (Xiucheng 
2015: 170). Junzi peab konfutsianismi kohaselt järgima viit põhilist eetika-
mõistet: inimlikkust ren (仁), kombeid lǐ (禮), kohasust yi (義), tead-
mist-tarkust zhi (知) ja usaldust xin ( 信). Ida mõtteloo leksikoni (Mäll 
jt 2011 mõistest junzi) kohaselt võiks mõistet junzi tõlkida kui ‘õilis’ ja 
lääne mõtteviisi järgi on ta isetu džentelmen. Vastandiks õilsale on liht-
inimene ehk xiao ren — Pin Pini inglise-hiina internetisõnaraamatu (Pin-
Pin Chinese English Dictionary) järgi ka xiǎorén (小人). See on „inimene, 
kes ei hooli kultuurist, haridusest ega õilsatest eetikanormidest ning toi-
mib omakasust ja muudest egoistlikest huvidest lähtuvalt“ (Mäll jt 2011 
mõistest xiao ren). Konfutsiuse „Vesteid ja vestlusi“ (lunyu ( 論語)) raa-
matus 2.14 (Chin 2014: 18): ütleb õpetaja: „õilis  / on kõike hõlmav  / ei 
ole erapoolik / lihtinimene / on erapoolik  / ei ole kõikehõlmav“ (Zi yu. 
Junzhi zhou er bi/ xiao ren bi er bu zhou ( 子 曰。君子周而不比、小人
比而不周)) (tõlge Mäll 2009). Õilis nõuab endalt, lihtinimene nõuab 
eetilisest egoismist lähtudes teistelt. Xiao ren’il võib kõlbeliste ja intel-
lektuaalsete omaduste puudulikkuse tõttu olla madal sotsiaalne staatus.

Mianzi sisaldab kahte külge — teiste isikute hinnangut indiviidile ja 
enesehinnangut. Samas on selline kahelpoolsus iseloomulik sotsiaalsele 
näole kõikides kultuurides — kõrvuti on enesehinnang ja teiste taju. 
Indiviid kalkuleerib, kas tema teod vastavad standardile, ja püüab vas-
tata voorustele. Kõrvalekallete puhul kasutatakse mõistet lian (臉/脸), 
mis tähistab väliseid ja sisemisi reaktsioone häbistavale käitumisele.

Vaatleme viit põhivoorust, mida tuleb käsitleda omavahelises seoses.

◗ Ren (‘inimlikkus’) „on eetiline imperatiiv suhtuda kõikidesse inimes-
tesse nagu iseenesesse, olenemata kellegi päritolust ja tähtsusest“ (Mäll 
jt 2011 mõistest ren). Konfutsiuse „Vesteid ja vestlusi“ (lunyu ( 論 語)) 
raamatus 14.22 andis õpetaja reegli: „Mida ei soovi enesele / seda 
ära tee teistele“ (ji suo bu yu/ wu shi yu ren (己所不欲，勿施於人)) 
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(tõlge Mäll 2009, Gao 2017: 246). Inimlikkus eristab inimest loomast. 
Inimlikkus areneb välja peresuhetest ning lähtub pojalikkusest ja 
vennalikkusest. Lääne mõistes võiks ren’i tõlkida ka kui ‘heatahtlik-
kus’, ‘armastus’ (Stefon 2016) või õigusliku terminina ‘heas usus käi-
tumine‘ (Varul jt 2006: 24–25). Hea usu põhimõte on lepinguõiguse 
kõrgeim vorm ja seostub moraalistandarditega. 

◗ Lǐ (‘kombed’) „tähistab õilsa inimese välist käitumist ning hõlmab ka 
viisakust, etiketti ja rituaale“ — see tähendab reeglit (Nilar 2011: 53). 
Li tagab sisemise arusaamise ja välise käitumisaktina ühiskondliku 
korra ning kooskõla. Li mittejärgimine tähendab ebaviisakust fēi lǐ 
( 禮), puudulikke kombeid shī lǐ (失禮). Li’d tuleb hiina mõttemaail-
mas vaadelda kui õilsa inimese käitumismustrit, mis ei pruugi kokku 
langeda lääneliku arusaamaga õigest käitumisest.

◗ Yi (‘kohasus’) on valmisolek käituda oma positsiooni ja sisemise 
kohuse tunde järgi — „õilis teostab kohasust, lihtinimene teostab 
omakasu“ (Mäll jt 2011 mõistest yi). Kohasus on seotud vastastik-
kusega indiviidide suhetes (Chung ja Hamilton 2001: 2) — isik peab 
püüdma anda teistele tagasi samaväärselt sellega, mis ta ise on saa-
nud, mõnikord isegi enam.

Lu (1998: 91) on uurinud yi ja li vahekorda indiviidide väärtustes seoses 
tagajärgedega ning seostas yi’d kollektivistliku (heatahtlikkus, õiglus, 
eetilisus, ustavus) ja li’d individualistliku (hüved, kasu) orientatsiooni 
domineerimisega.

◗ Zhi (‘tarkus, teadmine’) pole inimesele sündides kaasa antud, vaid 
seda tuleb arendada (Chen 2014: 67). Konfutsianismi järgi on indiviid 
potentsiaalselt eetiline, mis tähendab, et ta peab eetilisust arendama 
ja saama eetika printsiipidest teadlikuks. Pideva õppimisega (xue er 
xi shi zhi (學而時習之)) järgitakse häid eeskujusid (ze qi shan zhe er 
cong zhi (擇其善者而從之)) (The Philosophy of Confucius). Zhi või-
maldab junzi’l kui õppinud inimesel (Cheng 2016: 52) olla empaati-
line (Rosenlee 2006: 38–39).

◗ Xin (‘usaldus’) väljendub „suhetes sõpradega ja positsioonilt ene-
sega võrdsetega“ (Mäll jt 2011 märksõna xin). Usaldus väljendub ava-
meelses jutus, teiste usaldamises ja usus, et ka teised sind usaldavad, 
samuti usaldusväärsuses. Kirjamärk 信 koosneb kahest osast: ‘ini-
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mene’ ja ‘jutt’, väljendades tähendust „teise inimese uskumine jutu 
põhjal“. Xin tähendab suhtumist sotsiaalsesse hierarhiasse, otsustus-
protsessi, ühistesse eesmärkidesse ja eetilistesse printsiipidesse. 
Kirjanduses kasutatakse äris vastastikuse usalduse eetilise külje rõhu-
tamiseks mõistet xinren ( 信 任) — s.t konfutsianismil põhinev isiku 
omadus usaldada / olla usaldusväärne (Huang jt 2013: 333). Xinren 
on tehingus vajaliku koostöö alus ja üks võrgustiku hindamise alu-
seid GRX-i (ganqing, renqing, xinren) skaalal (Yen jt 2011: 100).

Lääne sotsiaalse näo ja Hiina mianzi käsitluse võrdlemisel näeme järg-
misi erinevusi.

◗ Mianzi kujuneb indiviidide suhtluses reputatsiooni loomise alusel. 
Lisaks Hiina ühiskonnas üldiselt kehtivatele kriteeriumidele on igal 
sotsiaalsel võrgustikul mianzi’le oma lisanõuded, mida selle liikmed 
ka tunnustavad. Tunnustusprotsess on võrgustikus pikaajaline, ees-
märk on luua kestvad suhted. Tunnustus on saavutatud vastuvõtuga 
sotsiaalsesse võrgustikku. Seejärel on vaja sotsiaalset nägu järgnevate 
õigete tegudega pidevalt kinnistada, sest tunnustusprotsessi kõrval 
eksisteerib ka hukkamõist.

  Lääne kultuur on individualistlik ja võimaldab isikule palju 
valiku variante ning majandusteaduse keskne mõiste ongi oma kasust 
lähtuv indiviid (kuigi arvestab eetilisi ja õiguslikke piiranguid). Läänes 
saab olla tunnustatud ka teisi mittearvestav, omakasu taotlev egoist-
lik indiviid — esimesel kohal on isiklikud huvid, saavutusvajadus ja 
varalise jõukuse kasvatamine. Läänes arvestab indiviid nii isiklikus 
kui ka ärielus palju vähem oma tutvusringkonna arvamust.

◗ Kõrgema positsiooniga isiku sotsiaalse näo tunnuseks on lõplik õig-
lane otsustusõigus (nn isakuju) ja omavoli peaks olema välditav suh-
tevõrgustiku kommete järgimisega (Tang, Ward 2003: 13). Kõrgema 
positsiooniga õilis isik peaks tegema otsuseid, arvestades ka teiste 
guanxi osaliste kasu.

◗ Lääne usaldusväärsusel ja Hiina mianzi tunnusel on erinev alus.
  Hiina ühiskonnas põhineb usaldusväärsus eriusaldusel — isi-

kud on üksteist lähemalt tundma õppinud, teavad üksteise voorusi 
ja puudusi.
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  Läänes on sotsiaalse näo üheks osaks üldine usaldus. Kui pole 
andmeid eelneva ebaausa käitumise kohta, eeldatakse, et partner on 
usaldusväärne. Kontakt luuakse lühiajaliste hüviste vahetamiseks või 
koostööhuvist lähtudes.

Küsime, kas võõramaalane saab samuti mianzi’d omandada ja siseneda 
sotsiaalsesse võrgustikku? Kas võõramaalasele on mianzi vajalik ja mil-
lised on mianzi eeltingimused?

Probleem tekib kolmel juhul.

◗ Võõramaalane siseneb Hiina kultuurikeskkonda — tuleb Hiinasse 
seoses peresuhetega, tööle või õppima. Probleemiks on võõramaa-
lase assimileerumine Hiina sotsiaalsesse konteksti ja muutumine 
võõrast omaks.

◗ Hiinlane siseneb lääne kultuurikeskkonda — läheb välismaale seoses 
peresuhetega, tööle või õppima. Probleemiks on hiinlase assimilee-
rumine lääne sotsiaalsesse konteksti ja muutumine võõrast omaks.

◗ Rahvusvahelises ettevõttes tekib arusaamatusi ettevõtte- ja tehingu-
kultuuride mõistmisel. Hiina ja lääne ärimeeste tehingu puhul põr-
kavad kokku arusaamad usaldusväärsest isikust. Ettevõtte puhul ei 
saa olla nii, et ühes filiaalis kehtib läänelik suhete korraldus, teises 
filiaalis mianzi ja omade eelistamine guanxi kaudu.

Vaatleme probleeme viie vooruse kaudu.

◗ Probleeme ei tekita mianzi omandamine perekonna liikmeks saa-
mise teel. Peresuhete mudelil põhinev teiste isikute pojalik ja ven-
nalik kohtlemine tähendaks võõramaalase vastuvõtmist perekonna 
liikmeks. Loomulikult ei saa võõramaalane elada Hiina perekonnas 
hierarhiat austamata ja kombeid (li) järgimata. Perekond aitab oma 
reputatsiooni kasutades omandada uuel pereliikmel mianzi.

◗ Lahendust tuleb otsida kommete täitmisest. Li juures võib eristada 
kahte tähendust.

  Esimene tähendus hõlmab juhist reeglitega määratud toimingu 
teostamiseks või isikutevahelise suhte korraldamiseks — midagi tuleb 
teha kindlal viisil või millestki tuleb hoiduda. Tavaliselt on õige käi-
tumine äärmustest hoidumine, mis seostub suhete kooskõlaga he 



VIKTOR KORROVITS, ALVER ARIA 59

( 和). Suhetes valitsev kooskõla ja konfliktide vältimine on hiinlase 
jaoks suur väärtus ning isiku personaalne sotsiaalne võrgustik aitab 
pingeid maandada (Yen jt 2017: 105). Kooskõla taotlemine tähendab 
keeldumise pehmendamist, aga lääne ärimehel on sõnumi tegelikku 
mõtet raske mõista. Väljendid „me mõtleme ja uurime veel asja“ ja 
„võib-olla“ tähendavad Hiina kultuuris ärilist keeldumist (Jayaraman 
2009: 57, Link 2013: 287).

  Teine tähendus on sotsiaalse korra tagamise printsiip. Sotsiaalne 
kord saab püsida vaid inimlikkuse (reni) abil. Iga toiming mõjutab 
kedagi teist ja seetõttu on eesmärk hoiduda teise isiku kahjustamisest.

Mianzi tähendab välismaalase jaoks kahte võimalust.

◗ Võõramaalane omandab hiinlase mianzi (ja sisulise identiteedi), tema 
sisemine moraalne ja väline sotsiaalne nägu langevad kokku.

◗ Võõramaalasel on kaks sotsiaalset nägu — hiinlastega suhtlemisel 
mianzi ning läänes tegutsedes vastavalt lääne sotsiaalne nägu. Sel-
lisel juhul on läänlane omandanud ainult välise kombestiku ja tema 
käitumine on silmakirjalik. Eksisteerib teooria, et sotsiaalsest kon-
tekstist sõltuv eneseväljendus on siiski võimalik ja seega on võima-
lik ka sotsiaalsete nägude paljusus (McConnell 2011: 5).

Kuna eeskujuks on peresuhted, on võrgustik täpselt identifitseeritav ja 
oma olemuselt suletud. Võrgustiku hierarhias on igal indiviidil on oma 
roll (Ho 1976: 867), millele vastab tema mianzi. Võrgustiku suletuse 
tõttu nõuab sellesse sisenemine ja mianzi omandamine pikaajalist usta-
vat käitumist (zhong (忠)) (Schreiter 2015: 268) ning võrgustiku liikme-
tele tuttavaks tegemist.

Võõramaalase võrgustiku liikmeks võtmise eeldus on võrgustiku 
kooskõla säilitamine. Seega peab läänlane järgima li’d, s.o käituma Hiina 
kommete kohaselt. Võõramaalane peaks äritehinguid sõlmides tunnus-
tama kommete (li) suuremat tähtsust seaduste ees, mis võimaliku vastu-
olu korral tähendab õigusnormide rikkumist ja kommete eelistamist. 
Võõramaalasele võib selline eeldus olla vastuvõetamatu.

◗ Usaldus on üks tähtsamaid komponente indiviididevahelistes kon-
taktides, seda ka ärisuhetes. Võib öelda, et tehinguriskid on taanda-
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tavad vastastikusele usaldusele, mille puudumisel jäävad tehingud ära 
või muutuvad lepingute tekstid komplitseerituks. Võib küsida, kas 
usaldus Hiina ärisuhtes tähendab sama mis läänes? Vastus on eitav.

		 Läänes kontakti luues eeldame, et isik on usaldusväärne seni, 
kuni ta usaldust ei kuritarvita. Hiinas eeldatakse, et väljaspool sot-
siaalset võrgustikku asuv isik ei ole usaldusväärne ja et usaldus tuleb 
ära teenida.

		 Usalduse aluseks on partneri käitumise ettenähtavus, mis või-
maldab riske kalkuleerida. Hiinas on ettenähtavuse aluseks kommete 
täitmine, millele reageerib sotsiaalne võrgustik karistavate või heaks-
kiitvate reaktsioonidega. Tehingu tingimusi mõjutab tava kooskõlas-
tada tähtsamaid otsustusi guanxi’s (關係). Ettenähtavust piiritlevad 
partnerite pikaajalised eesmärgid (Buttery, Leung 1996: 380–383). 
Läänes saab käitumise ettenähtavust tagada vaid õigusnormidega. 
Partner teeb otsustused oma sotsiaalset võrgustikku kaasamata ja 
suhete ajahorisont on lühike — tehingud toimuvad poolte vahel, kes 
tihti ei kavatsegi enne ega pärast tehingut suhteid arendada.

Guanxi tähendus

Hiina ühiskonnas põhineb guanxi Konfutsiuse õpetusel (Gelek 2013: 
291). Yang ja Wang (2011: 492) eristavad guanxi kolme aspekti.

◗ Guanxi on tasakaal kolme elemendi vahel: ‘emotsioon’ — qinq (請), 
‘naabruskond’ — li (里), ‘utilitaarne hüvede arvestus’ — lì yì (利益).

◗ Guanxi on isikutevahelistes suhetes dünaamiline ja muutuv.
◗ Guanxi seostub suhtevõrgustikuga.

Barnes jt (2011: 510) eristavad kolme guanxi tahku: kõikide kinnise võr-
gustiku liikmete vastastikku kasulike suhete emotsionaalne tunnetus, 
mida tähistab sõna ganqing (感情), guanxi liikmete eelistamine renqing 
(人情) ja isiklik usaldus xin (信).

Renqing kohustab vastastikku eelistatult otsustama guanxi osa-
liste kasuks (Shi jt 2011: 496) ja loob teisi isikuid tõrjuva strukturee-
ritud mehhanismi (Hwang 1987: 954, 946, Fan 2002). Renqing’i võib 
mõista kui guanxi liikmetele suunatud ren’i (‘heatahtlikkus’). Renqing 
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on ka sotsiaalne vahendusmehhanism, mis võimaldab pehmendada isi-
kute omakasu pinnal tekkivaid konflikte. Lu (2012) väidab, et renqinq’i 
tuleb vaadelda sotsiaalse õigluse teooria alusel iselaadse võrdsustava 
mehhanismina.

Ühendades renqinq’i, õiglusteooria ja guanxi, konstrueerisid Lu ja 
Guang (2015: 140) järgmise mudeli.

◗ Osaliste suhted põhinevad emotsionaalsel või varalist ja sotsiaalset 
kasu taotleval guanxi’l või guanxi’l, millel on nii emotsionaalset kui 
ka varalist kasu taotlevad tunnusjooned.

◗ Suhetes kehtib õigluse, võrdsete võimaluste või vajaduste rahulda-
mise põhimõte.

◗ Tulemuseks on renqinq, mis väljendub andmis- ja tagasiandmistoi-
mingutes, mida on aga vastastikuste toimingute erilaadsuse ja ajalise 
nihke tõttu raske tegelikkuses mõõta. Ajalise ja sisulise nihke tõttu 
on lääne ärijuhtidel raske aru saada, et tema töötaja otsus on tehtud 
guanxi renqing’i kohustuse lunastamiseks.

Guanxi kui sotsiaalse seose võib liigitada kolmeks (Su, Littlefield 2001: 
202).

◗	Veresugulusele on rajatud jia-ren guanxi (家人关系) — perekond, 
sugulased. Side põhineb kiindumusel ja armastusel. Jia-ren guanxi 
on eeskujuks teistele guanxi liikidele.

◗ Muudel sotsiaalsetel suhetel põhinev shou-ren guanxi (熟人关系) — 
võrgustik — on tekkinud suhetest kooli- ja töökaaslastega või ka 
naabritega. Suhe võib oma olemuselt kõikuda pinnapealsest väga 
suure läheduseni. Tegemist on jia-ren’i ja sheng-ren’i kombinatsioo-
niga, milles on nii kiindumust kui ka utilitaarset lähenemist.

◗ Võõrastega tekkinud seos sheng-ren guanxi (生人关系) — ilma geo-
graafiliste tunnusteta.

  Võõraste hulka kuuluvad üldiselt isikud, kellega ei kavatseta luua 
pikemaid tähtsaid suhteid.

Guanxi’d võib analüüsida kolmel alusel: sotsiaalse vahetuse teooria, sot-
siaalse kapitali teooria või konfutsianistliku suhtekorralduse alusel.
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◗ Sotsiaalse vahetuse teooria alusel näeme, et guanxi’d iseloomus-
tab shou-ren guanxi ja sheng-ren guanxi võrgustikes kasude arvesta-
mine — vastastikuse põhimõtte alusel peetakse üksteisele üleantava 
hüve suuruse üle arvestust. Guanzi on olemuselt rohkem utilitaarne 
kui emotsionaalne, vastastikuse kasu kadumisel võivad shou-ren 
guanzi ja sheng-ren guanxi hääbuda. Guanxi’s tegutsev isik on alati 
minakeskne (Herrmann-Pillath 2009: 325) — ühelt poolt seab guanxi 
indiviidi käitumisele piiranguid, teisalt annab talle utilitaarseid võima-
lusi (Qi 2014: 61–62). Guanxi puhul tekkivat omade eelistamist võib 
selgitada mänguteoorias tuntud vangidilemmaga – indiviid püüab 
leida enda (oma kaasosaliste) kasu maksimeerivat parimat lahendust 
võõraste arvelt. Võiks väita, et kuigi guanxi on tekkinud konfutsia-
nistlike vooruste alusel, on need voorused kasutatavad isikliku kasu 
saamiseks.

  Emotsionaalsus on jia-ren guanxi’s muidugi määrav, kuid ka 
siin toob perekonnaliikmete eelistamine osalistele kasu. Eesmärk on 
saavutada guanxi liikmete jaoks hüvede maksimeerimine. Seotud 
mõisted võiksid olla renqing (‘soodustamine’) ja mianzi (renqing’ist 
keeldumine toob kaasa mianzi kaotamise).

◗ Sotsiaalse kapitali teooria alusel näeme, et guanxi tähendab isiku 
jaoks usaldusväärsust ja suhteid teistega — guanxi puudumine tähen-
dab hiinlase jaoks, et ta muutub sotsiaalselt olematuks. Ettevõtted 
kasutavad oma töötajate personaalset guanxi’d konkurentsieeliste 
saavutamiseks.

◗ Konfutsianistliku suhtekorralduse teooria alusel peegeldab guanxi 
indiviidi inimlikku olemust — inimene on inimene vaid suhetes teis-
tega, ja seost ühiskonnaga tervikuna — reeglite täitmist. Kuna indi-
viidi üldine eesmärk on luua kooskõlalisi suhteid, siis kandub see 
edasi ka ärisse. Lääne äritegevuse eesmärk on hea tehing soovitud 
väljunditega, mille hulka võivad kuuluda ka partneriga saavutatavad 
pikaajalised suhted, aga see pole tavaliselt tähtsaim (Graham ja Lam 
2003: 4).

Guanxi’d iseloomustavad kolm näitajat.

 Sagedus (naiyong (耐用)) — kui tihti osalised guanxi’d kasutavad.



VIKTOR KORROVITS, ALVER ARIA 63

 Tugevus (ying (硬)) näitab ära suhte tähtsuse. Võrgustiku sule-
tus on üks tugevuse tunnustest (Chen, Rau 2016: 1101).
 Ühenduvus (lianluo (连络)) on seos teiste guanxi’dega, kuhu 

isik kuulub.

Guanxi põhimõtted on järgmised (Luo 2007: 10–11).

◗ Guanxi ülekantavus — kui isik A on B sõber (tugev guanxi) ja B on 
C sõber, siis B saab A-le C-d soovitada.

  Seega sisaldab guanxi nn kontakti kontakte ja kahepoolseid suh-
teid saab guanxi abil suunata kolmandale isikule.

  A ja C vahel ei pea tekkima sõprussuhteid, vaid tekib nõrk 
guanxi, mida saab siiski toetussuhte loomiseks kasutada.

◗ Guanxi on alati vastastikune ja vastastikusest abist keeldumine tähen-
dab mianzi kaotamist. Tegemist on nn lõpmatult korduva mänguga 
isikute vahel, kes üksteist tunnevad ja usaldavad. Vastastikkus ei 
pruugi ühe poole võimaluste puudumise pärast alati võrdne olla.

◗ Guanxi on immateriaalne, aluseks on kommetel põhinevad kirja 
panemata Hiina kultuurist tulenevad käitumisreeglid ja kollek-
tiivsed ootused. Guanxi sisaldab oma hiinapärast sisemist eetilist 
 koodeksit ja võõraste reeglite vähemat austamist. Guanxi kätkeb ka 
mitte formaalset teabevahetust ja võib mõnikord ettevõtete vahelisele 
teadmiste levikule kaasa aidata.

◗ Guanxi on situatsiooniline — situatsioon määrab ära guanzi olemuse 
(näiteks suhete tugevuse, emotsionaalsuse).

◗ Guanxi on pikaajaline personaalne hierarhiline suhe — ka ettevõtete-
vahelised suhted põhinevad indiviidide guanxi’il. Äriliselt peab arves-
tama, et

  võrreldes lääne sotsiaalse võrgustikuga on guanxi suletum ja kaits-
vam (Hackley, Dong 2001: 16);

  tugev quanxi mõjub magnetina ja sunnib osalisi omavahelisi suh-
teid arendama.

Erinevused guanxi ja lääne sotsiaalse võrgustiku vahel on järgmised.

◗ Guanxi eeldus on võimudistantsi olemasolu — aktsepteeritakse 
osaliste ebavõrdsust ja guanxi-sisese hierarhia olemasolu. Lääne 
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mitteformaalsed sotsiaalsed võrgustikud on võrdsemad. Guanxi’s 
peab arvestama personaalset staatust — läänes tajutakse juhi pii-
ratud pädevust ja seetõttu on juhi autoriteet piiratud. Guanxi eel-
dab juht isiku täielikku formaalset autoriteeti. Kui läbirääkimistele 
saadetakse ettevõtet esindama isik, kes töötab küll läbirääkimistega 
tegelevas struktuuris, kuid asub guanxi’s madalamal positsioonil, ei 
pruugi ettevõte olla läbirääkimistel heas positsioonis ja seda tõlgen-
datakse ebapädeva isiku saatmisena. Hiinas tuleb arvestada äriliste 
läbi rääkimiste taset — kõrgema taseme läbirääkimiste kooskõla jaoks 
peab isik olema sobiva sotsiaalse hierarhilise staatusega (shè huì děng 
jí ( 社会等级)).

◗ Kollektiivsed huvid ja kooskõla on tähtsamad kui indiviidi huvid, kus-
juures kooskõla tagatakse mõjuvate sotsiaalsete sanktsioonidega — 
isik kaotab mianzi ja arvatakse välja guanxi’st, mistõttu ta kaotab ka 
sotsiaalse positsiooni.

◗ Kasutuse eesmärk — hiinlane eelistab oma toiminguid teha (seal-
hulgas äritoiminguid) isiklike suhete kaasabil.

  Võrgustiku liikmete vahel eksisteerib nn eriusaldus, mis põhi-
neb vastastikusel eelistamisel, toetamiskohustusel ja sotsiaalsel võlal 
(renqingi). Guanxi’sse kuulumine on ärilise koostöö eeldus. Usaldus 
kehtib isikute vahel, kes on samast guanxi’st (Gao jt 2012: 456) — liik-
med tajuvad guanxi piires agressiooni puudumist, mis on usalduse 
üks eeldusi. Läänlasel on seejuures guanxi puhul raske vastaspoole 
paremat tundmist korruptsioonist eristada (omadele ja endale äri-
võimaluste loomine) (Dunfee, Warren 2001: 191).

  Eriusaldusest tingituna viiakse toimingud läbi kiiremini ja 
väiksemate riskidega (kontakti- ehk tehingukulude vähenemine) 
(Standifird, Marshall 2000: 21). Eriusalduse loomise vajaduse tõttu 
on guanxi’l väiksem liikmeskond kui lääne sotsiaalsel võrgustikul 
(Huang, Aaltio 2014: 3).

Guanxi’l põhinev soodustamine ja korruptiivne käitumine on kaks eri-
nevat nähtust. Korruptsioon on suunatud konkreetsele toimingule, 
guanxi aga suhete arendamisele. Suhete-guanxi’st võib välja kasvada 
nn tehinguline korruptiivne guanxi, mis on õigussüsteemiga vastuolus 
(Wang 2014: 809). Eksisteerib kaks erinevat tehingute teostamise viisi, 
millest esimene toetub õiguslikele argumentidele ning teine põhineb 
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isiklikel vastuteenetel ja suhetel. Kui ostujuht A valib guanxi alusel part-
neriks B, siis B jääb A ettevõttele või A-le isiklikult sotsiaalselt võlgu. 
Guanxi mõju ulatub valitsusaparaati, võimaldades ettevõtjal saada kasu-
likke tellimusi (Ai 2006: 116). Guanxi’d võib seega kasutada ettevõtte 
äritulemuste parandamiseks (Luo, Chen 1997: 1). Guanxi’sse kuulumise 
tähtis äriline motiiv on otsustamiseks vajalike andmete asümmeetrili-
sus Hiina ühiskonnas — rohkelt valdavad tähtsat teavet vaid sotsiaalse 
hierarhia tipus asuvad isikud (Han 2016: 1), mistõttu legaalse teabe puu-
dumisel kasutavad indiviidid guanxi teabekanalit.

 Guanxi tõttu võivad ettevõttes tekkida isiklike suhete pinnal eri-
huvid ja ettevõtte ressursse võidakse kasutada oma isikliku positsiooni 
tugevdamiseks, mis ei pruugi kokku langeda ettevõtte kui terviku huvi-
dega, ning see mõjutab ettevõtte finantstulemusi (Zhang, Zhang 2006: 
375). Indiviidi tasemel on ettevõtte valikud ratsionaalsed ja toovad talle 
kasu, ettevõtte seisukohalt aga irratsionaalsed. Tsang (1998: 64) soovi-
tab Lääne ettevõtetel tekkiva guanxi lõhkumiseks kutsuda ametikohalt 
tagasi võtmetöötajaid. Siiski tuleb seda nõuannet vaadelda sotsiaalses 
kontekstis – ilma guanxi’ta võib ettevõtte äriline tegevus kannatada. 
Probleemi lahenduseks on töötajate guanxi − sidemete ja tegevuse – 
kontrollimise meetodid.

Siiski on guanxi sotsiaalne nähtus, mida tänapäeval Hiinas või hiin-
lastega äri tehes peab arvestama. Guanxi teatavale tugevnemisele on 
aidanud kaasa Hiina valitsuse poliitilised väited, et „vaenulikud välis-
maised jõud“ tegutsevad hiinlaste huvide vastu.

Lääne ettevõtjad peavad otsustama, kas nad peavad vajalikuks soovi-
tada läänest pärit töötajatele luua mianzi ja siseneda guanzi’sse (ja mil-
lisesse konkreetsesse guanzi’sse?), kas on võimalik ajada äri hiinlastega 
ka ilma guanxi’ta, millist ressurssi kulutada mianzi’le ja guanxi’le, mil-
list ajahorisonti arvestada ning milliseid kaotusi peab lääne äri kultuuri 
mõttes kandma.

Kokkuvõte

Mianzi ja guanxi kontseptsioon näitab, et Hiina ning lääne ärimeeste 
vaated võivad erineda: a) rühmasiseste ja -väliste isikute sotsiaalse staa-
tuse ja usaldusväärsuse alusel, b) soosimise ja partnerite valiku reeg-
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lite kohaselt, c) vahetusprotsessi olemuse ja eesmärgi tõttu. Partnerite 
valik ei tulene turu soodsamast pakkumisest, vaid kuulumisest sotsiaal-
sesse võrgustikku. Pakkumine võidakse tagasi lükata mitte finantsilistel 
kaalutlustel, vaid kartusest nõrgendada sotsiaalseid suhteid. Kohustu-
sed ei teki läbirääkimiste protsessis, vaid eelnevast tehinguvälisest sot-
siaalsest suhtlemisest.

Seega keskenduvad hiinlased eelkõige oma sotsiaalse reputatsiooni ja 
näo (mianzi) loomisele. Sotsiaalne võrgustik (guanxi) annab indiviidile 
turuväliseid eeliseid ja mõjutab ärilisi pakkumisi. 

Renqing kui soosimine on vastuolus lääne arusaamisega eetilisest 
ärist, samuti tänapäevase õigusega. Teatud juhtudel võib soosimine 
tähendada korruptiivset tegevust. Guanxi autoritaarne mudel ei pruugi 
sobida tänapäevase ärisuhtlemise kontseptsioonidega, mille puhul eelis-
tatakse positsioonide võrdsust ja välditakse suletust ning hierarhiat. 
Moodsale lääne ärieetikale on vastuvõetamatu ka rühmaväliste isikute 
liigitamine ebausaldusväärseks ja vajadus arendada pikaajalisi tehingu-
väliseid suhteid. Sellised suhted võivad lääne mõistes tunduda kahtlased.

Samas on mianzi,  guanxi ja renqing sügavalt Hiina äripraktikasse 
juurdunud ning nende tundmine on ärimeestele vajalik. Küll aga tuleb 
järele mõelda, kas reputatsiooni ja ärisidemeid ikka tuleb sõlmida 
mianzi’d ,  guanxi’d ning renqing’i kasutades või on võimalikud ka 
teised moodused. Igal juhul tuleb lääne ärimehel kokku sulatada kaks 
identiteeti ´ja kaks sotsiaalset nägu.

Autorid avaldavad Märt Läänemetsale tänu sisukate märkuste eest.
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