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‘A
ls ik erover nadenk, dan krijg ik 
soms geen adem,’ zei Lei Jun (45) op 
de vijfde verjaardag van zijn bedrijf  
Xiaomi. Hij had het over de ver-
wachtingen die mensen hebben 

van Xiaomi, en dus van hem. Toch is het zijn  
eigen schuld: hij heeft zelf geroepen dat Xiaomi 
het eerste Chinese merk wil zijn dat wereldwijd 
cool wordt gevonden. 
De goedlachse Lei is een typische Chinese nerd. 
Zijn vader was leraar en stimuleerde zijn zoon 
toen hij als jongetje radio’s en televisies uit elkaar 
haalde. Goedkoop waren die apparaten in de jaren 
tachtig niet, maar zijn vader kocht ze graag. Een 
aantal jaar later bleek Lei meer een enthousiast on-
dernemer dan een knutselaar. 
De ambitie om iets ‘groots te doen’ begon op de 
universiteit. Niet meteen, want toen hij in Wuhan 
computerwetenschappen studeerde, was zijn enige 
doel om meer te weten dan zijn vriend, die dezelfde 
studie deed. De ambitie ontwaakte enige tijd later. 
Net als de meeste Chinezen deed hij graag dutjes, 
een gewoonte die moeilijk samen ging met de wens 
om de beste te worden. ‘Ik veranderde mijn routine 
meteen toen ik zag dat sommige studenten die rust-
tijd besteden aan de studie.’ 
De keuze voor computerwetenschappen was nogal 
willekeurig geweest, maar Lei begon het leuk te 
vinden. ‘Computers zijn veel minder gecompliceerd 
dan mensen. Als je voor je computer zit, voelt het 
als je eigen koninkrijk. Dat maakt dagenlang pro-

Lei Jun wil met de smartphones van Xiaomi de wereld 
laten zien waartoe China in staat is. O wee  
als iemand hem met die ene Amerikaan associeert. 
‘Ik wil niet meer op de tweede plaats komen’

Vergelijk 
hem niet met 
Steve!

‘Korrel 
rijst kan 

bergen 
verzet-

ten’ 

grammeren plezierig.’ Vier uur per dag mochten de 
studenten gebruikmaken van de computers op de 
faculteit. Lei maakte die tijd tot op de minuut vol, 
en gebruikte naar verluidt een papieren toetsen-
bord om te oefenen. 
De beslissing om voor zichzelf te beginnen, nam hij 
na het lezen van Fire in the Valley, over jongeren die 
hun eigen bedrijf opzetten. Een van die jongeren 
was Steve Jobs. Vol bewondering zette Lei een ei-
gen softwarebedrijfje op: Yellow Rose. De software 
BITLOK 0,99 die hij ontwikkelde, was matig succes-
vol, maar leverde hem toch zo’n 10.000 yuan (circa 
1.450 euro) op. Een flink fortuin voor een student.

Boekwinkel
Na zijn studie ging Lei in 1992 werken bij het soft-
warebedrijf Kingsoft. Dat hij meer kan dan pro-
grammeren, bleek toen hij vier jaar later CEO van 
Kingsoft werd. Weer een paar jaar later bracht hij 
het bedrijf naar de beurs van Hongkong. Maar Lei 
was niet tevreden. E-commerce was booming, de in-
ternetbubbel groeide nog. Om er een graantje van 
mee te pikken, richtte hij Joyo op, een onlineboek-
winkel die hij in 2004 aan Amazon verkocht. 
In die periode raakte hij in een soort identiteits-
crisis. Want: ‘Het was allemaal wel leuk en aardig, 
maar ik was al bijna veertig en de droom die ik als 
achttienjarige had, was nog steeds niet in vervul-
ling gegaan,’ zo vertelde hij later in interviews.
Samen met Bin Lin, die eerder bij Google en Micro-
soft werkte, richtte hij in april 2010 in een buiten-

wijk van Peking Xiaomi op. Aanvankelijk maakt het 
bedrijf alleen software voor telefoons, gebaseerd 
op het Android-besturingssysteem. Het was een 
crowdsourcingbedrijf, waarbij gebruikers meehiel-
pen om de software te verbeteren. 
Chinezen helpen graag mee, en Xiaomi kreeg hier-
door veel fans. Vervolgens ging Xiaomi hardware 
maken – vaak in dezelfde fabrieken waar Apple 
zijn telefoons maakt. Lei wist te appelleren aan het 
patriottisme van de Chinezen: Xiaomi maakte een 
telefoon die veel lijkt op de iPhone, maar stukken 
goedkoper is. In het buitenland wordt de naam 
‘Xiaomi’ schertsend (en incorrect) vertaald met 
‘kleine appel’ of ‘appel van het oosten’. In werke-
lijkheid betekent Xiaomi ‘kleine rijst’ of gierst. Lei 
Jun beweerde ooit dat de naam zijn oorsprong vindt 
in een boeddhistisch gezegde dat één korrel rijst 
bergen kan verzetten. 
De eerste telefoon, de Mi 1, werd in augustus 2011 
gelanceerd. De processor was sneller dan die van 
de iPhone 4 en de Galaxy S2, schepte Lei op. En 
de Xiaomi-telefoon was half zo duur, slechts 1.999 
yuan (280 euro). Meer dan een half miljoen gebrui-
kers discussieerden op het Xiaomi-forum over de 
specificaties en hun ervaringen. Elke vrijdag kun-
nen de fans hun besturingssysteem updaten.
Lei is streng voor zichzelf, vindt Hamish McKenzie, 
die een boek schreef over innovatie in China. Als 
hij op zijn veertigste zou zijn gestopt om te rente-
nieren, ‘zou hij nog steeds een opmerkelijke onder
nemer en investeerder zijn geweest. Maar wat hij 
met Xiaomi doet, wordt zijn erfenis.’ Volgens Mc-
Kenzie moet Lei ‘in dezelfde klasse worden inge-
deeld als Steve Jobs, Larry Page en Bill Gates’.

Copycat
Lei Jun heeft goed gekeken naar de marketing van 
Apple. Buitenlandse critici zetten hem al snel weg 
als een ordinaire Chinese Steve Jobs-copycat, niet 
in de laatste plaats door de zwarte broek en T-shirt 
waarin hij bij presentaties het podium betreedt. 
Van het ontwerp van de telefoons tot de gelikte 
marketing doet Xiaomi wat Apple al jaren doet. 
Toch is de strategie van Xiaomi wel degelijk an-
ders dan die van Apple. Lei geeft geen geld uit aan 
dure flagship stores, en blijft zijn telefoons online 
verkopen. Bovendien brengt hij pas anderhalf jaar 
later het volgende model uit. De Mi 2 was zo snel 
uitverkocht dat sommige analisten vermoedden 
dat Xiaomi een schaarste probeerde te creëren. De 
telefoons worden voor niet veel meer dan de kost-
prijs verkocht, schat het internationale dagblad 
The Wall Street Journal. Geld verdient Xiaomi met 
verkoop van aanverwante producten als batterijen 
en koptelefoons. 
Lei Jun blijft ogenschijnlijk de onzekere nerd die 
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hij ook vóór zijn veertigste was. Over zijn privéleven 
vertelt hij weinig. Hij is getrouwd met Zhang Tong 
en heeft twee kinderen – meer deelt hij niet met de 
buitenwereld. Hij praat alleen over zijn werk.  
Vijf jaar na het begin van het Xiaomi-avontuur, 
houdt Lei Jun nog altijd vast aan het imago van een 
start-up. In spijkerbroek met zwart T-shirt loopt hij 
rond op de werkvloer. De bureaus staan er vol met 
knuffeldieren en konijnen met een Chinees leger-
petje op: de mascotte van Xiaomi. Er is zo min mo-
gelijk hiërarchie en afdelingen werken op basis van 
vertrouwen. 
Ingewijden vroegen zich in The Wall Street Journal 
af hoelang die open structuur standhoudt bij het 
snelst groeiende smartphonemerk ter wereld. In 
2013 kochten 13 miljoen Chinezen een telefoon van 
Xiaomi, in het eerste kwartaal van 2015 waren dat 
er al 34,7 miljoen. Dat klinkt als een enorm aantal, 
maar is het dat wel? 
Aartsrivaal Apple verkocht 61,2 miljoen telefoons 
in het eerste kwartaal. En ook lastig: de omzet en 
winstcijfers van Xiaomi worden niet openbaar ge-
maakt. Het is dus moeilijk om vast te stellen hoe 
groot het succes echt is. Maar in China is Xiaomi 
de merken Samsung en Apple inmiddels voorbijge-
streefd wat betreft de verkoopcijfers van smartpho-
nes. Xiaomi is cool. 
In december 2014 werd de waarde van het bedrijf 
geschat op 42,5 miljard euro. Analisten zien nog 
veel meer groeimogelijkheden als Xiaomi naar het 
buitenland zou gaan. Probleem is dat Lei Jun een 
Chinees in hart en nieren is. Hij studeerde niet in 
het buitenland, en hij heeft anders dan (Jack) Ma 
Yun van internetbedrijf Alibaba geen grote fascina-
tie voor Amerika of Europa. 
Voor uitbreiding naar het buitenland heeft hij hulp 
uit dat buitenland nodig. Lei nam daarom Hugo 
Barra in de arm, een techneut die zich bij Google 

In overhemd, en niet in zwart T-shirt, presenteert Lei Jun een nieuwe generatie 
Xiaomi-smartphones, ‘goed genoeg om de Amerikaanse markt open te breken’

bezighield met het in de markt zetten van Android. 
Xiaomi gaf ook een recordbedrag van 3,6 miljoen 
dollar uit aan de domeinnaam mi.com. Er staan 
tien buitenlanden op Lei’s lijstje, waaronder Rus-
land, Brazilië en India. 
In juli 2014 was de Mi 3-telefoon voor 219 euro 
verkrijgbaar via het Indiase internet. Tegen de 
verwachting in van veel sceptici (wie kent Xiaomi 
nou in India?) waren alle 20.000 exemplaren bin-
nen een half uur verkocht. Ook het nieuwe model 
smartphone, waarvan in april 2015 40.000 exem-
plaren op de Indiase markt werden gebracht, was 
binnen 15 seconden uitverkocht. Het gaf Lei Jun het 
zelfvertrouwen om tijdens de presentatie van de Mi 
Band, een wearable die onder meer stappen telt, in 
India voor het eerst in het Engels het publiek toe te 
spreken. ‘Do you like Mi, or I?’ zei hij grijnzend om 
zijn eigen woordgrapje. 
De westerling mag het dan met plaatsvervangen-
de schaamte aanzien, en zich verbazen over zijn 
Chinglish, Lei Jun vermaakte zich prima. ‘Iedereen 
vond het grappig,’ zei hij in The Wall Street Journal. 
Op Weibo, het Chinese Twitter, was zijn optreden 
dagen onderwerp van gesprek. Lei’s beroerde En-
gels werd hem door de meesten vergeven, omdat 
zijn moed en succes zwaarder zouden wegen. Nee, 
dán de Chinese nieuwjaarswens van Facebook-CEO 
Mark Zuckerberg: die was een stuk gênanter.

Horizon
China wil laten zien dat het meer kan dan goed-
koop produceren en kopiëren. ‘Het is Xiaomi’s mis-
sie om het beeld te veranderen dat de wereld heeft 
van Chinese producten,’ zegt Lei Jun. Aan de hori-
zon ligt Amerika. Zou het niet mooi zijn als hij daar 
de concurrentie met Apple kan aangaan, op het 
grondgebied van het bedrijf dat Lei inspireerde?
Nu hij meer zelfvertrouwen heeft, durft hij Apple 
te bekritiseren. In een interview met nieuwszender 
CNN zei hij dat Xiaomi beter dan Apple luistert naar 
feedback, in plaats van te dicteren ‘wat gebruikers 
willen’. Medeoprichter van Apple Steve Wozniak is 
onder de indruk van het Chinese smartphonemerk. 
‘Xiaomi heeft uitstekende producten, ze zijn goed 
genoeg om de Amerikaanse markt open te breken.’ 
Als hem tijdens een evenement in Peking, in aan-
wezigheid van Lei, wordt gevraagd om Xiaomi met 
Apple te vergelijken, deelt hij een steek onder water 
uit. ‘Dit is een andere tijd. Het is moeilijk om appels 
met appels te vergelijken.’ 
Lei moet vechten tegen de vergelijking met Apple, 
waarmee hij zelf nota bene is begonnen. ‘Toen ik 
twintig was, vond ik het een grote eer als iemand 
mij de Steve Jobs van China noemde. Nu ik in de 
veertig ben, wil ik niet meer op de tweede plaats 
staan.’ Wie is eigenlijk de Lei Jun van Amerika?�

1) Doorzetter

2) Bescheiden 

3) Nerd die ook 

zakelijk is

1) Beroerd Engels

2) Altijd weer die 

vergelijking met 

Steve Jobs

3) Chinese 

eigenheimer


