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WSTEP

W ciggu ostatnich kilku dekad Chiny zmienity sie nie do poznania. Z biednego kraju
staty sie centrum Swiatowej produkcji i wedtug réznych szacunkéw, wyprowadzity z ne-
dzy do wzglednego dobrobytu kilkaset milionéw swoich obywateli.

Wspdtczesne Chiny zmienity sie, a obecnie zaczynajg zmieniac¢ Swiat. Z fabryki swiata
eksportujgcej wytwory swojej pracy we wszystkie zakatki globu, stajg sie eksporterem
kapitatu i Swiatowym inwestorem. Zachodnie media juz dzi$ zastanawiajg sie nad pyta-
niem, ktére zadajemy takze w tej publikacji: czy XXI wiek bedzie wiekiem Chin?

Na te wszystkie zmiany w samych Chinach i w coraz wigkszym stopniu na $wiecie,
naktada sie ozywienie w stosunkach polsko-chinskich, ktére obserwujemy w ostatnich
kilku latach, a ktorego najlepszymi dowodami byty: wizyta Prezydenta RP Bronistawa
Komorowskiego w Pekinie w grudniu 2011 roku, podpisanie dokumentu o strategicz-
nym partnerstwie miedzy Polskg a Chinami, wizyta Premiera Wen Jiabao w Warszawie
w kwietniu 2012 roku i ogtoszenie dtugofalowego programu wspdtpracy, nazywanego
,12 krokami Wen Jiabao”.

Publikacja ta dotyczy biznesu, ktéry bedzie musiat reagowac na nowe trendy, dosto-
sowujac swoje strategie do zmieniajgcej sie rzeczywistosci. Jednym z najwazniejszych
elementdw, ktore jg zmieniajg, jest dynamiczna urbanizacja i bogacenie sie Chinczykow,
co pocigga za sobg wzrost klasy sredniej w samych Chinach (ale takze, w wyniku podob-
nych procesow, rowniez w Indiach i innych krajach azjatyckich). Co roku na rynku pojawia
sie kilkadziesigt miliondw nowych konsumentéw i to w sytuacji, gdy klasa $rednia w Unii
Europejskiej bedgca gtéwnym odbiorcg naszego eksportu przezywa kryzys, a ,,bankoma-
ty nie wyptacaja juz pieniedzy”.

W niedalekiej przysztosci, gdy zaczng powstawac zupetnie nowe produkty i nowe
rynki, o ktérych dzisiaj nie wiemy i nie jesteSmy sobie w stanie ich wyobrazi¢, w duzo
wiekszym, jesli nie decydujgcym stopniu wptywac bedzie na nie nowa klasa srednia XXI
wieku. Bedzie ona z pewnoscig mniej europejska czy zachodnia niz dotychczas, a zdecy-
dowanie bardziej chinska czy azjatycka. To gusta liczniejszych azjatyckich konsumentow
beda decydowac o globalnych strategiach wielkich firm czy o ostatecznym ksztatcie pro-
duktu.

W tej sytuacji kluczowe pytanie tej publikacji i dotgczonego do niej filmu wydaje sie
by¢ wiecej niz zasadne: czy polscy przedsiebiorcy majg szanse rozwijaé swoje biznesy na
ogromnym i szybko bogacgcym sie chinskim rynku? Czy nasze produkty moga by¢ atrak-
cyjne dla coraz liczniejszej grupy bogatych chifskich konsumentéw? Przyktady naszych
rozméwcow pokazujg, ze przy odpowiedniej determinacji, dobrym przygotowaniu i do-
brym planie jest to mozliwe.

W ostatnich kilku dekadach, rozwijajace sie w szybkim tempie Chiny zniknety nieste-
ty z pola widzenia naszych mediéw. Wiedza o Chinach jest w Polsce wcigz niewielka.
Ogranicza sie czesto do obiegowych stereotypow, czasem nawet jeszcze z zupetnie innej
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epoki. Z drugiej strony, brakuje w Polsce takze publikacji biznesowych dotyczacych rynku
chinskiego, dajacych polskiemu przedsiebiorcy uzyteczng wiedze o tym jak naprawde
wyglada dziatalnos¢ biznesowa w Chinach, bez charakterystycznego dla przekazoéw me-
dialnych ,podkrecania” i popadania w skrajnosci, czy krytykowania Chin, czy bezkrytycz-
nego zachwytu. Pojawiajg sie czesto przedruki zachodnich publikacji, ktére skupiajg sie
na praktyce prowadzenia dziatalnosci biznesowej w Chinach i bywajg czesto pozyteczne.
Jednak brak w nich czegos, co uwzgledniatoby polskg specyfike i pokazywato typowe dla
polskiego przedsiebiorcy problemy.

Uznalismy, ze luke te nalezy wypetni¢ i wierzymy, ze przygotowana przez Polska
Agencja Informacji i Inwestycji Zagranicznych (PAlilZ) publikacja w formie praktyczne-
go przewodnika po chinskim rynku, bedzie pozycjg wartosciowg i bardzo przydatng dla
kazdego polskiego przedsiebiorcy dziatajgcego w Chinach, lub myslgcego o tym, by taka
dziatalnos¢ na chinskim rynku rozpoczac.

Niniejsza publikacja to owoc wywiaddw z polskimi przedsiebiorcami z sukcesem pro-
wadzacymi swojg dziatalnos¢ biznesowa na nietatwym i wymagajgcym chinskim rynku.
Jestesmy pewni, ze ich praktyczne wskazowki i rady, przedstawiane z perspektywy przed-
siebiorcy, bedg niezwykle cenne i stang sie zrodtem inspiracji. Bardzo im dziekujemy, za
poswiecony czas i chec dzielenia sie swoimi doswiadczeniami.

W Skawinie rozmawialiSmy z Pani Anetg Raczek, Prezes Ferro S.A, producenta arty-
kutéw instalacyjno-sanitarnych, ktéry zaczynat w latach 90-tych jako rodzinna firma, by
w 2002 roku otworzy¢ zaktad produkcyjny w Chinach i uzyska¢ pozycje jednego z liderow
rynku w swojej branzy w regionie, a w 2010 roku wejs$¢ na warszawska gietde. Pozytywnie
na nasze zaproszenie odpowiedziat Pan Krzysztof Domarecki, Przewodniczagcy Rady
Nadzorczej Selena FM S.A. przedsiebiorstwa zajmujgcego sie produkcjg i dystrybucjg
chemii budowlanej, prowadzgcej dziatalno$¢ na catym swiecie poprzez 30 spotek kra-
jowych i zagranicznych, w tym zaktady produkcyjne zlokalizowane na 3 kontynentach
i realizowanie zamowien na 70 rynkach. Obecnie Grupa Selena jest wsrdd trzech naj-
wiekszych producentéw piany poliuretanowej na swiecie i skutecznie konkuruje na Swia-
towych rynkach chemii budowlanej z globalnymi koncernami o wieloletniej tradycji.

Udato nam sie spotka¢ takze z Panem Filipem Kenigiem, prokurentem Amber Foods,
ktére powstato w 2010 roku z inicjatywy tédzkich przedsiebiorcéw, posiadajgcych wielo-
letnie doswiadczenie w branzy gastronomicznej oraz w handlu z Chinami.

W 2011 roku Amber Foods otworzyto na Potudniu Chin polska restauracje Sarmatia,
a obecnie zajmuje sie wprowadzaniem na rynek chinski polskich produktéw spozyw-
czych pod wspdlng regionalng marka o tej samej nazwie co restauracja.

Spotkalismy sie takze w Kielcach z Panem Radostawem Domagalskim, mieszkaja-
cym na co dzien w Szanghaju. Petni on funkcje Prezesa Zarzadu spoétki Magellan Trading
Shanghai, ktéra nalezy do grupy kapitatowej w catosci z polskim kapitatem, w sktad kté-
rej wchodza takie firmy jak: Rovese (wczesniej Cersanit), Barlinek, North Fish, Synthos.

Publikacja zostata podzielona na pie¢ rozdziatdéw, opisujacych takie zagadnienia jak:
wejscie na rynek chinski, prawo w Chinach (w tym praktyka stosowania prawa na rynku
chifiskim), wspétpraca z chinskim partnerem (w tym informacje o tym jak rekrutowacé
zespoty do pracy w Chinach i nimi zarzgdzac oraz jak znalez¢ dobrego partnera w Chinach
i utozyc¢ sobie dobre relacje z przedstawicielami lokalnych wtadz), promocja w Chinach.
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Zakonczenie, bedgce podsumowaniem tej publikacji, w ktérym nasi przedsiebiorcy wy-
liczaja mocniejsze i stabsze strony chifskiego rynku, a takze rozprawiajg sie z najbardziej
rozpowszechnionymi stereotypami i na podstawie swoich doswiadczen prognozuja przy-
szto$¢ rynku chinskiego.

Kazdy rozdziat poprzedza krétkie wprowadzenie do tematu, a podrozdziaty konczy
podsumowanie ,, Pamietaj o0..” przedstawiajgce wartosciowe informacje. We wszystkich
rozdziatach podajemy rozmaite strategie dziatan na rynku chinskim, a takze barwne i co
wazniejsze pouczajace, autentyczne przyktady z chinskiego biznesu.

Jak moéwi chinskie przystowie: 2217, T &, ( Qianli zhi xing shi yu zaxia),
czyli najdtuzsza podréz, zaczyna sie od pierwszego kroku! Mamy nadzieje, ze takim moze
stac sie ta publikacja. Serdecznie zapraszamy do lektury!






1 WEJSCIE NA RYNEK CHINSKI

Pomimo istotnych zmian w ostatnich latach w chidskim systemie prawnym, w tym
dazenie do uproszczenia procedur zwigzanych z zaktadaniem dziatalnosci gospodarczej,
prowadzenie biznesu w ChRL wciaz jest procesem ztozonym i czasochtonnym. Jest ono
potegowane przez fakt posiadania przez kazdg prowincje chinska swojej specyfiki gospo-
darczej i socjalnej, co determinuje sposéb ewentualnej wspotpracy. Jednak wielko$¢ ryn-
ku lokalnego (1,3 miliarda oséb) w potaczeniu z zachetami wtadz chinskich (preferencje
regionalne, specjalne strefy ekonomiczne i obszary wspdtpracy technologicznej, obniza-
nie stawek podatkowych) skutecznie dziatajg na wyobraznie przedsiebiorcow zagranicz-
nych, ktérzy zapominaja o koniecznosci przeprowadzenia chtodnej kalkulacji biznesowe;.
W rezultacie cechuje ich brak wystarczajgcych srodkéw finansowych na naktady inwesty-
cyjne, zbyt krotkie ramy czasowe przewidziane na realizacje projektow, brak znajomosci
lokalnych regulacji prawnych oraz sSwiadomosci dotyczacej mozliwych trudnosci w trak-
cie certyfikacji wyrobdw.

Przed podjeciem decyzji o wejsciu na rynek chinski, przedsiebiorcy coraz czesciej
korzystajg z profesjonalnego doradztwa firm znajgcych specyfike prowadzania biznesu
w Chinach. Ma to na celu wstepna ocene wtasnych zasobow (ludzkich, towarowych
i finansowych), zdolnosci do dtugotrwatego i kosztowego zaangazowania kapitatowe-
go oraz rozpoznanie potencjatu rynku chinskiego w wybranych branzach. W kolejnym
etapie, czyli po podjeciu decyzji o rozpoczeciu dziatalnosci w Chinach, nawigzujg oni
wspotprace z lokalnymi partnerami biznesowymi aktywnymi w okreslonych branzach,
czy tez z firmami doradczymi lub kancelariami prawnymil. Oferuja one najczesciej
pomoc w wypetnieniu wymaganych dokumentéw. Swiadczg réwniez ustugi z zakre-
su doradztwa podatkowego, przy zaktadaniu spétek joint ventures oraz reprezentacji
klientdw w negocjacjach. Poniewaz chifnscy przedsiebiorcy preferujg osobiste spotka-
nia z kontrahentami, przedstawiciele zachodnich koncernéw odbywajg takze osobiste
wizyty w Chinach, ktére umozliwiajg wyrobienie sobie wtasnej opinii co do mozliwosci
wspotpracy.

Podstawowymi formami prowadzenia przez podmiot zagraniczny dziatalnosci gospo-
darczej w Chinach sa:

Biuro Przedstawicielskie (Representative Offices, RO)

Biuro przedstawicielskie jest bardzo popularng i jednoczesnie wymagajgcg niewielkich
naktadow finansowych (brak koniecznosci wniesienia kapitatu zatozycielskiego) na eta-
pie zaktadania forma prowadzenia dziatalnosci przez podmioty zagraniczne w Chinach.

1 Zgodnie z zapisami chinskiego ,Implementation Measures on Administration of Legal Service
Fee of Lawyers” w sprawach o wartosci 100 tysiecy RMB kancelaria prawna pobiera wynagrodzenie
w wysokosci 8-12%. W sprawach o wartosci powyzej 100 tysiecy RMB jest to miedzy 5-7% wartosci
sprawy, a miedzy 1-10 milionéw RMB od 3% do5 %.
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Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Pomimo dazenia wtadz chinskich do upraszczania procedur, proces zaktadania przedsta-
wicielstwa jest jednak wcigz czasochtonny i zbiurokratyzowany?.

Biuro przedstawicielskie

Status prawny Brak osobowosci prawnej

Badania rynku, kontrola dostawcéw/partnerdéw, przygotowanie

Przeznaczenie . . . .
dtugoterminowych struktur dla projektu inwestycyjnego

Niski koszt otwarcia, legalizacja pobytu i pracy personelu zagranicznego,

el zbieranie doswiadczen na rynku chiriskim

Wady Brak mozliwosci fakturowania kooperantow, koniecznos¢ zatrudniania

pracownikéw poprzez lokalne, rzadowe agencje

Zrédto: Wydziat Ekonomiczny Ambasady RP w Pekinie.

Tego typu sposob dziatalnosci najczesciej jest praktykowany w fazie wstepnej prowa-
dzenia dziatalnosci m.in. badanie miejscowego rynku, nawigzywanie kontaktow bizneso-
wych czy kontrola kontrahentéw.

Spotki Joint Ventures (JV)

Spotki JV byty pierwszg forma prawng dostepna dla inwestoréw zagranicznych umoz-
liwiajgcg wejscie na rynek chinski. S3 one nadal preferowane przez wtadze w Pekinie,
ktére w wybranych branzach np. budowlanej, gastronomicznej, motoryzacyjnej czy ko-
smetycznej obligatoryjnie wymagaja prowadzenia dziatalnosci w formie JV. Ma to na celu
m.in. umozliwienie dostepu lokalnego partnera do technologii, mozliwosci korzystania
z obcych doswiadczen i wiedzy w zakresie zarzadzania przedsiebiorstwem oraz podno-
szenia kwalifikacji chifskich kadr.

Spoétka joint-venture

Status prawny Osobowos¢ prawna, ograniczona odpowiedzialnosé¢

Dostep do gatezi przemystu gdzie wymagana jest obecnosc¢ partnera

Przeznaczenie chinskiego, dostep do lokalnych kanatéw dystrybucji

Wykorzystanie istniejgcych nieruchomosci, sity roboczej, kanatéw

LIS dystrybucji

Trudnosci w zarzagdzaniu w przypadku rownej liczby udziatéw, zwykle
Wady przeszacowanie wartosci aportu wnoszonego przez chinskiego partnera,
ryzyko utracenia kontroli nad technologia, podziat zysku

Zrédto: Wydziat Ekonomiczny Ambasady RP w Pekinie.

W Chinach funkcjonujg dwa typy spétek joint ventures dla podmiotéw zagranicznych:
kontraktowe (umowne) spétki joint ventures (Contractual Joint Ventures) oraz kapitato-

2 Lokalna agencja zajmujaca sie pomocg w otwieraniu RO dla inwestoréw zagranicznych powinna
by¢ autoryzowana przez Komisje ds. Wspotpracy Gospodarczej i Handlu z Zagranicg (Foreign Economic
Relations and Trade Commission).



1. Wejscie na rynek chinski

we spoftki joint ventures (Equity Joint Ventures). Zasadnicza réznica miedzy tymi formami
aktywnosci gospodarczej dotyczy zasad podziatu zyskow, udziatu w stratach oraz ryzyku
dziatalnosci firmy. W spétkach kontraktowych podziat dokonywany jest zgodnie z zapi-
sami kontraktu. Natomiast w spdtkach kapitatowych jest on powigzany z procentowym
udziatem wniesionych przez przedsiebiorcéw srodkéw finansowych w kapitale poczatko-
wym (ta forma zblizona jest do polskiej spétki z ograniczong odpowiedzialnoscig). Wazng
cechg spotek joint ventures jest fakt, ze inwestor zagraniczny powinien objgé przynaj-
mniej 25% udziatébw w spdtce® (w wybranych sektorach istniejg ograniczenia uniemozli-
wiajace posiadanie przez podmiot zagranicznych wiecej niz 50% udziatéw).

Przedsiebiorstwa ze 100% kapitatem zagranicznym

(Wholly Owned Foreign Enterprises, WOFE)

0Od 1986 roku wtadze chinskie wprowadzity mozliwos¢ zaktadania firm ze 100% udzia-
tem kapitatu zagranicznego. Tego typu forma oferuje szeroki zakres swobéd w prowadze-
niu biznesu. Wymaga jednak znacznych naktadéw finansowych w poczgtkowym etapie
dziatalnosci.

Firma ze 100% udziatem kapitatu zagranicznego (WOFE)

Status prawny | Osobowos$¢ prawna, ograniczona odpowiedzialnos¢

Przeznaczenie Produkcja na terenie Chin, ustugi

100% kontrola, elastycznos¢ co do zakresu prowadzonej dziatalnosci,
Zalety bezpieczenstwo technologiczne, rozwdj wiasnej infrastruktury, wymiana
RMB na waluty obce w przypadku transferu zyskow

Wady Koniecznos¢ wptaty kapitatu zatozycielskiego, szukanie kanatéw dystrybucji

Zrédto: Wydziat Ekonomiczny Ambasady RP w Pekinie.

Procedury oraz wymagane dokumenty do zatozenia dziatalnosci gospodarczej w for-
mie spotek joint ventures sg podobne do wymagan dla przedsiebiorstw ze 100% udzia-
tem kapitatu zagranicznego.

Zagraniczna firma handlowa (Foreign Invested Commercial Enterprise, FICE)

W sytuacji, w ktérej zagraniczny przedsiebiorca rozwaza sprzedaz w Chinach wtasnych
towardw i ustug, od 2004 roku moze ubiegacd sie o licencje eksportowo-importowe i two-
rzy¢ wiasne sieci dystrybucji®. Tego typu forma dziatalnosci utatwia kontrole nad lokal-
nymi operacjami zakupu, sprzedazy czy dystrybucji towardw. Zatozenie firmy handlowe;j
nie wymaga poniesienia wysokich naktadéw finansowych. Z uwagi na stopien ztozonosci
rynku chinskiego, w uzasadnionych przypadkach, zamiast utworzenia wtasnego FICE, ko-
rzystniejsze bedzie skorzystanie z ustug lokalnych agentéw.

3 W uzasadnionych przypadkach Ministerstwo Handlu ChRL moze wydaé zezwolenie na zatozenie
spotki joint venture, gdzie udziat inwestora zagranicznego bedzie mniejszy niz 25%.

4 0d czasu wejscia Chin do WTO mamy do czynienia z systematyczng liberalizacjg dostepu do rynku
chiniskiego. Firmy zagraniczne nie sg juz zobowigzane do korzystania z ustug lokalnych agentéw ds.
importu-eksportu oraz miejscowych dystrybutoréw.
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Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Zagraniczna firma handlowa (FICE)

Status prawny | Osobowos¢ prawna, ograniczona odpowiedzialnos¢

Przeznaczenie | Handel miedzynarodowy, handel wewnetrzny (hurt i detal)

Zalety Specjalistyczna struktura dla celéw handlowych

Koniecznos¢ wptaty kapitatu zatozycielskiego, tworzenie kanatow dystrybucji

gl ,od zera”

Zrédto: Wydziat Ekonomiczny Ambasady RP w Pekinie.

Obserwacja inwestycji zagranicznych naptywajacych do Chin ze wzgledu na ich forme
wskazuje na dominacje (ponad 80%) przedsiebiorstw z wytgcznym kapitatem obcym (na
przetomie lat 2000—2010 nastgpit ponad czterokrotny wzrost wielkosci inwestycji doko-
nanych przez ww. przedsiebiorstwa, z ok. 20 mld USD do ok. 80 mld USD w 2010 r.). Ma
on zwigzek m.in. z coraz wiekszg przejrzystoscia chinskich przepiséw prawnych, lepsza
znajomoscig rynku przez zagranicznych inwestoréw oraz wchodzeniem ChRL w globalne
procesy produkcyjne. W tej sytuacji partner miejscowy jest w coraz mniejszym stopniu
potrzebny. Do innych przyczyn tego procesu mozemy zaliczy¢: chec zatrzymania cato-
$ci dochodow, sprzecznosé intereséw pomiedzy miejscowym przedsiebiorcg a inwesto-
rem, obawa przed ,utratg” technologii oraz niechec¢ dzielenia sie know-how z chinskim
partnerem. Wzrost znaczenia 100% przedsiebiorstw zagranicznych ukazuje nam réwniez
analiza eksportu débr zaawansowanych technologicznie, takich jak: komputery, elek-
tronika, wyposazenie telekomunikacyjne, farmacja, lotnictwo oraz maszyny i urzadze-
nia. Powyzsze sektory w znacznej mierze zostaty zdominowane przez przedsiebiorstwa
z 100% kapitatem zagranicznym.

Formy zagranicznych inwestycji bezposrednich, (w miliardach USD), rok 2010

Inne

Umowne joint venture

Kapitatowe joint venture

Przedsiebiorstwa zagraniczne

Miliardy USD

Zrédto: KPMG, Chinski rocznik statystyczny 2011.



1. Wejscie na rynek chinski

Druga pod wzgledem znaczenia formg inwestycji sg spotki joint ventures. W bada-
nych okresach znaczng przewage uzyskaty JV typu kapitatowego. Natomiast w ostatnich
10 latach nastapit spadek wielkosci kapitatu naptywajgcego do Chin za posrednictwem
joint ventures typu kontraktowego (umownego). Podsumowujac, udziat JV typu kontrak-
towego i udziatowego w catkowitej wielkosci inwestycji obnizyt sie w ostatniej dekadzie
na rzecz 100% przedsiebiorstw zagranicznych.

1.1. WCHODZIMY DO CHIN!

Skad wziagt sie pomyst na rozpoczecie dziatalnosci w Chinach? Czy byta to spontaniczna
decyzja, czy idea dojrzewajaca latami, czy moze wreszcie firma zostata do tego zmuszona
w wyniku dziatania konkurencji i zmieniajacych sie uwarunkowan?

Wydaje sie, ze na decyzje pytanych przez nas przedsiebiorcéw, decydujace znaczenie
miat dla nich profil prowadzonej dziatalnosci. Chociaz w $wiecie globalnej gospodarki
wszystkie drogi prowadzity tym razem nie do Rzymu, ale do Chin, to byty to rézne drogi.
Dziato sie tak z wielu réznych przyczyn.

Amber Foods Polska, w sktad ktorej oprdcz Filipa Keniga, wchodzg polscy przedsie-
biorcy zajmujacy sie wczesniej importem z Chin, podjeto takg decyzje w wyniku obser-
wowania zmieniajgcego sie rynku:

Przygoda z Chinami zaczeta sie od importu zupetnie innych rzeczy, czyli opakowan,
a potem, poniewaz nasz biznes w Europie poszedt w kierunku nawierzchni sportowych,
to zaczeto sie najpierw od importu réznych komponentdw do nawierzchni sportowych
i przeistoczyto sie w zlecanie produkcji wtasnych modeli, szczegdlnie sztucznych na-
wierzchni w Chinach i produkowanie ich pod wtasng markq. A teraz to zupetnie inna
branza, czyli branza spozywcza. Sam pomyt, zrodzit sie wtasnie w trakcie tych regular-
nych wyjazdow zakupowych do Chin, dobrych kilka lat temu. Obserwowalismy z kole-
gami jak rozwijajq sie Chiny, jak przybywa tam konsumentow, jak duza jest potrzeba
zachodnich produktdow czy zachodnich ustug. W koricu dwa lata temu, czyli w 2010 roku
jesieniq, skonkretyzowalismy swoje plan. StwierdziliSmy, ze chcemy rozpoczg¢ projekt
gastronomiczno-spozywczy w Chinach i przystqpilismy do dziatania.
— Filip Kenig, Amber Foods

Nieco inna byta droga Krzysztofa Domareckiego i wroctawskiej Seleny. Firma ta za-
nim weszta do Chin, osiggneta juz status jednego z globalnych lideréw w swojej bran-
2y eksportujgc do 70 krajow i dziatajagc na 16—17 rynkach, m.in. Brazylii, Turcji, Rosji,
Hiszpanii.

Przyczynq waznq dla wiekszosci producentow, czy wiekszosci firm, jest po prostu roz-
miar tego rynku. Rynek chiniski na dzisiaj jest rynkiem, ktory jest wiekszy niz caty rynek
europejski. Méwie tu przynajmniej o materiatach budowlanych, czyli o branzy, w ktdrej
my dziatamy. Jezeli jeden rynek, jeden kraj jest wiekszy niz cata Europa to kazda firma
musi sie powaznie zastanowic: ,,czy ja tam nie powinienem byc¢?”

— Krzysztof Domarecki, Selena
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Zdaniem Krzysztofa Domareckiego globalnafirmamoze zarzuci¢ pomystwejscia na chin-
skirynek, nie jest natomiast mozliwe, by sytuacji natamtejszym rynku nie brata pod uwage:
Mozna oczywiscie pomingc Chiny, jesli przyjmuje sie strategie regionalng. Na przyktad
»Chce byc¢ silnym graczem w Europie”. Sq rowniez firmy, ktére sg mocne gdzie indziej, ale
nie sqg mocne w Chinach albo sie wrecz z Chin wycofaty po 5-10 latach strat, kiedy zo-
baczyty jak trudne sq tam warunki funkcjonowania. Natomiast jesli firma na powaznie
rozpatruje swojq strategie globalnqg i probuje jq zrealizowad, to wczesniej czy péZniej

tych Chin dotknie — z jakim skutkiem to juz zalezy od niej.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Zatem przyczyny rozpoczecia przez Selene dziatalnosci w Chinach byty dwie:

Przyczyna pierwsza, to opracowana 12 lat temu, strategia firmy, ktéra zaktadata, ze
bedzie ona operowac w skali globalnej, a wiec predzej czy pdiniej bedzie musiata zmie-
rzyc¢ sie z chinskim wyzwaniem.

Przyczyna druga, to rozmiar rynku chinskiego.

W strategii firmy duzo istotniejsza byta ta druga przyczyna, bowiem Selena chciata na
chinskim rynku przede wszystkim sprzedawaé. Dopiero pdzniej by zrealizowac ten cel,
zdecydowata sie rozpocza¢ w Chinach produkcje, ukierunkowang na rynek wewnetrzny,
a nie na eksport do innych krajow, na ktorych Selena byta juz obecna.

Od poczgtku naszym zatozeniem byt rynek chinski jako taki, bez wzgledu na miej-
sce produkcji. Miejsce produkcji moze by¢ gdzie indziej, moze by¢ w Korei, moze by¢
w Wietnamie, moze by¢ w Europie. Pamietajmy, ze Chiny sq wielkim importerem, a nie
tylko eksporterem, wiec Chiny réwniez duzo kupujq. Owszem, akurat w naszej branzy,
aby skutecznie dziatac na rynku chinskim, tez trzeba lokalnie produkowacé, wiec nastep-
nie uruchomilismy produkcje w Chinach, nakierowanq na rynek chinski i dopiero dodat-
kowo czy pomocniczo, nakierowang na eksport.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Podobne byty przyczyny, dla ktérych w Chinach znalazt sie Radostaw Domagalski,
kierujgcy spotka Magellan Trading Shanghai z siedzibg w Szanghaju. Spétka zajmuje sie
importem drewnianych podtég z Polski i ich sprzedazg na rynku chinskim, a takze wta-
sng produkcjg akcesoridow tazienkowych w Chinach i eksportem produktéw wyposazenia
tazienek i surowcow chemicznych.

Nasze pierwsze kroki w Chinach to rok 2006. Pamietam dobrze ten czas, poniewaz
wtedy dotgczytem do naszej grupy kapitatowej i wspdlnie z kolegami pojechalismy do
Chin celem zweryfikowania réznych informacji, ktdre do nas docieraty. Wiadomo, ze pro-
dukty chinskie, zwtaszcza w segmencie materiatéw budowlanych, stanowig w Polsce czy
w Europie sporq konkurencje. Chcielismy zobaczy¢ jak to wyglgda na miejscu, jaki jest
tam system produkcji, zaopatrzenia, logistyki i skqd wynika tak znaczqca konkurencyj-
nos¢ chinskich producentéw.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Wyjazd, ktéry miat by¢ tylko rozpoznaniem chinskiego rynku i chinskiej konkurencji,
zakonczyt sie jednak wielkim zdumieniem:



1. Wejscie na rynek chinski

Pierwszy wyjazd do Paristwa Srodka byt typowo zapoznawczy, stanowit prébe we-
ryfikacji stereotypdw o rynku azjatyckim, ktore panowaty w Europie. Jego rezultatem
byta przede wszystkim zmiana naszego nastawienia do biznesu w Chinach. Chiny
okazaty sie catkowicie odmiennym krajem, niz myslelismy, petnym perspektyw i moz-
liwosci. Przede wszystkim to kraj o dobrej infrastrukturze, rozwijajgcy sie dynamicz-
nie, ludzie sq bardzo pro-biznesowi i otwarci na wspdtprace. Oczywiscie pojawiajq sie
roznice kulturowe, problemy komunikacyjne itd. Ale sq to problemy, z ktorymi mozna
sobie poradzic.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Zdumienie to dotyczyto nie tylko ogdlnej sytuacji Chin, czy rynku chifskiego, ale takze
branzy:

Pierwsza refleksja byta taka, ze aby skutecznie konkurowac z produktami chinski-
mi w Europie, powinnismy stworzy¢ rowniez zaczgtek organizacji w samych Chinach.
Gtownie w celu monitorowania rynku oraz stworzenia odpowiadajgcego mu designu
produktu. Bardzo szybko, bo juz podczas udziatu w pierwszych targach w Kantonie, prze-
konatem sie jak duze jest to Zrodto inspiracji, przede wszystkim jesli chodzi o design pro-
duktu. Tam wszystkie nowinki gromadzity sie w jednym miejscu i stamtqd rozprzestrze-
niaty sie po catym swiecie. To byt pierwszy impuls, po ktorym zaczelismy sie zastanawiac,
czy nie powinnismy tam byc.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Na poczatku byta zatem chinska konkurencja, potem wyjazd do Chin, ktérego rezulta-
tem byta catkowita rewolucja w mysleniu o tamtejszym rynku, wreszcie zmiana strategii
firmy i decyzja ,,wchodzimy do Chin!”. Po wejsciu na nowy rynek, strategia ta stopniowo
ewoluowata i z czasem zdecydowano o imporcie wtasnych produktow i sprzedawaniu
ich w Chinach:

Przyjechatem do Chin z celem stworzenia drobnego przedstawicielstwa, ktore groma-
dzitoby wszystkie interesy naszych spotek z grupy kapitatowej. Nastepnie krok po kro-
ku z matego przedstawicielstwa przeksztatcilismy sie w firme handlowo-zaopatrzenio-
wg, ktora zaczeta kupowac produkty uzupetniajgce naszq podstawowq oferte w Polsce.
Powoli zaczelismy tez mysle¢ powaznie o imporcie naszych produktow z Polski: deski pod-
togowej i produktow chemicznych. Nastepnym krokiem byt pomyst utworzenia wtasnej
sieci dystrybucji naszych produktow Chinach i z pewnymi problemami, pdt roku temu
dopielismy swego i stworzylismy siec dystrybucji deski podfogowej. Uruchomilismy takze
fabryke produktow wyposazenia tazienek. Mamy w planach nastepne pomysty inwesty-
cyjne.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Szescioletnia strategia Magellan Trading Shanghai sktadata sie z trzech etapow.
Pierwszy z nich, trwat dwa lata i byto to przedstawicielstwo:

Przedstawicielstwo w klasycznej formie, czyli zwykte biuro, bez licencji biznesowej do
prowadzenia handlu, tylko organizacja, ktéra monitoruje rynek, obserwuje pewne tren-
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dy, uczy sie, zbiera wiedze. W zwigzku z tym ta wiedza powoli zaczeta sie gromadzic i krok
po kroku, zaczelismy sie rozwijac.
— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Kolejny, trwajgcy dwa lata etap to uzupetnianie wtasnej oferty o import z Chin i wresz-
cie etap trzeci, czyli eksport do Chin i wtasna produkcja.

Jeszcze inny jest przypadek matopolskiej firmy Ferro, ktéra takze ( juz w latach 90-
tych) zaczynata od dziatalnosci importowej, a w 2002 roku jako jedna z pierwszych firm
ze swojej branzy zdecydowata sie na kapitatowa inwestycje na rynku chinskim i rozpocze-
ta dziatalnos$¢ produkcyjng w Chinach.

Od wielu lat wspdtpracowalismy juz z chinskimi dostawcami, ale nie bylismy w stanie
znalez¢ wtasciwego partnera i wtasciwego, odpowiedniego jakosciowo produktu w ade-
kwatnej cenie. ChcieliSmy mie¢ wptyw na ksztaft produkcji i na jakos¢, przy zachowaniu
optymalizacji kosztowej i zwiekszeniu konkurencyjnosci sprzedazy na rynkach europej-
skich. Zaktad zostat wybudowany od zera, a produkcja uruchomiona pod petnq kontrolg
naszych inzynierow. Linie produkcyjne powstawaty w oparciu o nasze zatozenia i eu-
ropejskie standardy produkcji. Z perspektywy czasu moge powiedziec, ze udato sie osig-
gngc to, co sobie zatozylismy na samym poczqtku.

— Aneta Raczek, Ferro

Ferro zdecydowato sie jednak produkowac z przeznaczeniem na eksport, gtdwnie na
rynki krajow Europy Srodkowej, rezygnujac ze sprzedazy na rynku chiriskim:

Mysle, ze konkurencyjnosc¢ na miejscowym rynku, ilos¢ firm oferujgcych produkty do
dystrybucji jest tak duza, ze jedyng mozliwosciq zaistnienia na rynku chinskim bytaby kla-
sa premium, czyli produkt najwyzZej plasowany cenowo. Jest to swego rodzaju inwestycja.
Obszar chinski jest na tyle duzy, ze musielibysmy, decydujqc sie na rozwdj, wybrac na
poczqgtek pewnie tylko jedng prowincje. Bo gdybysmy mdwili o dystrybucji w skali catych
Chin, to raczej ze wzgleddw finansowych bytoby to dla nas niewykonalne. Nie byfoby nas
na to stac. | miedzy innymi dlatego zdecydowalismy, ze widzimy wieksze mozliwosci roz-
woju na wtasnym rynku krajowym i blizszych rynkach europejskich. Tu byto nam tatwiej
wypracowac takg pozycje i byliSmy bardziej pewni tych rezultatow. Oczywiscie ta decyzja
nie jest ostateczna, my ciggle ten rynek chiriski obserwujemy, analizujemy. Nie wyklucza-
my, Ze kiedys chcielibysmy na tym rynku zaistniec.

— Aneta Raczek, Ferro

PAMIETAJ O...

Przyczyny inwestycji na rynku chinskim:

= Rozwijajacy i bogacacy sie rynek chinski, coraz wiecej konsumentow,

= Rozmiar rynku,

= Element strategii globalnej firmy,

= Presja lokalnej chinskiej konkurencji na globalnych rynkach, z ktéra ciezko walczy¢
pozostajgc poza Chinami,

= Rynek chinski jako zrédto inspiracji dla rozwoju produktu,

= Petna kontrola nad procesem produkcji w Chinach.



1. Wejscie na rynek chinski

1.2. KTO MOZE, KTO POWINIEN, A KTO NIE POWINIEN
WCHODZI¢ NA RYNEK CHINSKI?

Zapewne wielu przedsiebiorcéw, czytajac te publikacje, zastanawia sie czy ich produk-
ty bylyby w stanie przebi¢ sie na rynku chinskim. A zatem hamletowskie: , by¢ albo nie
by¢”, zostaje tutaj zastgpione pytaniem ,wchodzi¢, czy nie wchodzi¢?” Jak odpowiadajg
na nie pytani przez nas polscy przedsiebiorcy, juz dziatajacy w Chinach?

Podstawowy warunek to determinacja:

Przede wszystkim ci, ktorzy myslg o Chinach, muszq naprawde bardzo tego chciec.

— Filip Kenig, Amber Foods

Ale oprdcz niej, wszyscy pytani przez nas przedsiebiorcy zwrdcili uwage, iz na podbdj
chinskiego rynku trzeba by¢ bardzo dobrze przygotowanym:

Tego rodzaju dziatalnos¢ kosztuje tak duzo i to sq tego rodzaju naktady, ze moim zda-
niem mniej niz sto polskich firm jest zdolnych do tego, zeby skutecznie probowac kon-
kurowac w Chinach.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Odpowiedni potencjat firmy spowoduje, ze bedzie ona w stanie zmierzyc sie z konku-
rencjg, ktéra w Chinach jest nieporéwnywalnie wieksza niz w Polsce.

Pamietajmy, Ze firma, ktora wybrata Chiny, zeby tam lokalnie prowadzic¢ biznes, spo-
tyka sie w Chinach z duzq konkurencjq, ktora w Europie nie istnieje. Styka sie przede
wszystkim z bardzo silng konkurencjq chiniskg, ale réwniez styka sie z konkurencjq kore-
anskq, japoniskq, australijskg, amerykariskq, niemieckq, czy w ogdle europejskq szerzej,
wiec w tym sensie ten rynek jest poddany bardzo duzej, bardzo wysokiej presji globalnei....

— Krzysztof Domarecki, Selena

Firma musi takze oferowac cos nowego, czego nie oferuje konkurencja:
Firma, ktdra chce sie usadowic¢ w Chinach i cos osiggngc, musi sie czyms wyroézniac.
— Krzysztof Domarecki Selena

Na pewno fatwiej jest wejsc i z sukcesem funkcjonowac na rynku firmom, ktdore majq
do zaoferowania produkty bardziej skomplikowane technologicznie, innowacyjne,
wnoszgce cos nowego. Mysle, ze mitem jest to, ze wystarczy mie¢ pochodzenie europej-
skie albo europejsko brzmigcqg marke, zeby z sukcesem funkcjonowac i sprzedawac swoje
produkty czy ustugi na rynku chinskim.

— Aneta Raczek, Ferro

Dlaczego firmy globalne, a takich przeciez nie ma w Polsce zbyt wiele, majg na starcie
duzo lepszg sytuacje? Podsumowuje to w trzech punktach Krzysztof Domarecki:

Po pierwsze, jesli taka firma dziata juz wczesniej na rynkach miedzynarodowych, to
oznacza, Ze jest juz odpowiednio duza, po drugie ma konkurencyjne produkty, po trzecie
ma umiejetnosci do tego, zeby lokowac sie na poszczegdlnych rynkach.

— Krzysztof Domarecki, Selena
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Jednak rynek chinski jest bardzo skomplikowany. Po pierwsze, potencjat i doswiadcze-
nie miedzynarodowe, po drugie rachunek ekonomiczny, ale w gre wchodzg takze inne
czynniki, takie jak na przyktad trudne do opisania wyczucie i intuicja:

Trzeba opierac sie o pewng analize ekonomiczng i finansowq, ale tez trzeba miec tro-
che szczescia. W Zyciu i w biznesie szczescie zawsze troche pomaga. Moze nie tyle cho-
dzi o szczescie, co o intuicje i wyczucie rynku. A wszystko dlatego, ze nie ma zwtaszcza
w Chinach jednej uniwersalnej recepty i przepisu na sukces. To jest tak, jak na kazdym
rynku, w tej samej branzy mamy firmy, ktore dziatajq i rozwijajq sie znakomicie w dobrym
tempie i takie, ktore robigc doktadnie to samo nie mogq w petni rozwingc skrzydet.

— Aneta Raczek, Ferro

Lepiej takze nie przywigzywac sie do doswiadczen wyniesionych z polskiego rynku:
Trzeba liczy¢ sie z tym, ze model dotychczasowego biznesowego funkcjonowania be-
dzie przestawiony o 180 stopni i postawiony na gfowie. To sq inne warunki funkcjonowa-
nia, inne regulacje prawne, o ktorych istnieniu czesto nie mamy pojecia. Inny tez jest
odbidr, przez chiniskich klientéw tego, co oferujemy.
— Filip Kenig, Amber Foods

Myslicie Panstwo, ze to koniec trudnosci? Do tego wszystkiego trzeba sie jeszcze
uzbroi¢ w cierpliwos¢:

Jest to ogromny rynek i efektywna praca na nim wymaga czasu, przemyslanej strategii,
pewnych zasobow finansowych. Nie jest to na pewno rynek dla niecierpliwych i oczeku-
jagcych bardzo szybkich rezultatow i efektow. Niecierpliwi i oczekujgcy natychmiastowych
efektow ekonomicznych zdecydowanie powinni sobie darowac myslenie o Chinach.

— Aneta Raczek, Ferro

Potwierdza to Radostaw Domagalski, ktory przyznaje, ze duzym firmom tatwiej jest
czekad. A czekanie to w Chinach niezwykle wazna umiejetnosé:

Reprezentuje duzq organizacje, w skali polskiego biznesu jednq z najwiekszych.
Moglismy zatem przez pewien czas cierpliwie uczy¢ sie rynku chinskiego i filozofii robie-
nia biznesu z Chinczykami.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

W dodatku sytuacja w samych Chinach zmienia sie dos¢ dynamicznie. Za tymi zmiana-
mi takze trzeba nadazac, reagowac na nie i uwzglednia¢ w swoich planach:

Wiadomo, ze wiele sukcesow odniosty w ubiegtych latach firmy, ktére postawity na ko-
rzystanie z dosyc dobrej infrastruktury i taniej sity roboczej w Chinach. To sie teraz zmieni-
to. Nie ma juz taniej sity roboczej w Chinach, infrastruktura jest oczywiscie coraz lepsza
i otoczenie biznesowe tez jest pewniejsze. Teraz w Chinach, jak sqdze, firmy idg bardziej
w kierunku wykorzystywania potencjatuinzynierskiego Chiriczykow i nowych technologii.

— Aneta Raczek, Ferro

Zdaniem Radostawa Domagalskiego najwiekszg bariera nie jest jednak bariera kapi-
tatu, ale bariera braku wiedzy:
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Z doswiadczenia wiem, ze nawet w powaznym biznesie panuje wiele stereotypdw na te-
mat Chin. Sq one zazwyczaj nieprawdziwe i ulegajg weryfikacji na miejscu. Obserwuje tutaj
rozwdj roznych branz i widze, Ze jest prawdopodobnie wiele polskich firm, ktére mogtyby
wejs¢ na rynek chiriski i konkurowac skutecznie z lokalnymi producentami. Wydaje mi sie,
ze podstawowym problemem jest brak wiedzy w polskich firmach — jak wejs¢ na rynek, co
naleZy zrobic i jak po nim poruszac sie na co dzien. Najwyrazniej polskie firmy nie zdajq
sobie sprawy z tego, Ze majq potencjat, aby skutecznie dziata¢ w Chinach. Wymogi kapi-
tatowe w Chinach naprawde nie sq takie straszne i nie stanowiq bariery inwestycyjnej. Dla
polskiej Sredniej firmy inwestycja rzedu kilkuset tysiecy zfotych jest w zasiegu mozliwosci.
Oczywiscie kapitat inwestycyjny to dopiero pierwszy krok i szybko pojawiajq sie nastepne
koszty zwigzane z dziatalnosciqg operacyjng. Dlatego tak wazne jest, aby prawidtowo oce-
nic potencjat swojego produktu, czy ustugi w kontekscie realiow chinskich. Jest to rynek
odmienny od tego, do czego jesteSmy przyzwyczajeni w Europie, nie tylko pod wzgledem
oczekiwan klientow, ale rdwniez struktury dystrybucji, niezbednych pozwoler, systemu po-
datkowego, no i przede wszystkim praktykq dnia codziennego czyli relacji z Chiriczykami.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O...

Czego potrzebujesz lub co moze Ci pomdc zaistnie¢ na rynku chinskim?

= Determinacja,

= Dobre przygotowanie,

= QOdpowiedni potencjat firmy,

= Globalny produkt,

= Doswiadczenie miedzynarodowe,

= Gotowos¢ na ogromng konkurencje,

= |nnowacyjny produkt, ktérego nie ma na rynku chinskim,

= Ciggta gotowosc do zmian,

= Cierpliwosé,

= Dobra intuicja i wyczucie,

= Wiedza, nieuleganie stereotypom, otwarty umyst i odwaga,

= Oprocz tego wszystkiego, bardzo pomocny, czasem nawet nieodzowny w wejsciu
i dziatalnosci na rynku chinskim jest miejscowy partner. Ale o tym napiszemy w kolej-
nych rozdziatach.

1.3. JAK ROZPOZNAC RYNEK CHINSKI?

Wiemy juz mniej wiecej, jakie warunki trzeba spetni¢ i co moze okaza¢ sie pomocne
w podboju chifskiego rynku. Jednym z najistotniejszych elementéw jest dobre przygo-
towanie. To nie tylko odpowiednie przygotowanie wtasnej firmy i jej produktu, ale takze
dobre rozpoznanie dalekiego rynku, na ktérym polskie firmy nie miaty dotad zbyt wielu
doswiadczen. Jak zatem rozpoznaé chinski rynek?

W przypadku Ferro, ktore nastawione byto na dziatalnos¢ produkcyjng i eksport na
rynki zewnetrzne, sprawa ta nie miata znaczenia. W przypadku tédzkiej Amber Foods,
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wroctawskiej Seleny i kieleckiego Magellan Trading Shanghai dobre rozpoznanie rynku,
na ktérym te firmy chciaty sprzedawac swoje produkty byty jednak sprawa kluczowa.

Filip Kenig z Amber Foods, ktory od wielu lat prowadzgc dziatalno$¢ importowa myslat
o wejsciu na chinski rynek, opart swoje przygotowania na dwdch elementach: osobistym
doswiadczeniu, ktdre wynikato z czestych wizyt w Chinach i prowadzonej tam wczesniej
dziatalnosci oraz analizy raportéw niezaleznych organizacji z branzy spozywczej. Zdobyte
o rynku informacje okazaty sie na tyle obiecujace, iz Amber Foods po dokonaniu tych
analiz zdecydowat sie na inwestycje w Chinach.

Obserwowalismy te zmiany, ktdre zachodzq na rynku chiriskim na podstawie wtasne-
go doswiadczenia i czestych wizyt w Chinach w zasadzie od dwdch lat.

Jesli chodzi o polskie Zrodta to niestety wiele ich nie byto i nie mielismy za bardzo
z czego korzystac, bo z reguty, jesli nawet cos o rynku chiriskim sie pojawia to sq to pu-
blikacje prasowe, czesto bedqgce przedrukami publikacji zagranicznych. Czytalismy nato-
miast bardzo duzo przerdznych publikacji, raportow niezaleznych organizacji zwiqgzanych
z UE czy amerykariskich, odnosnie rozwoju rynku spozywczego w Chinach. Zdecydowana
wiekszos¢ z nich pokazywata, ze wzrost tej branzy w Chinach jest imponujgcy, przez co
doszlismy do wniosku, Zze grzechem bytoby nie sprobowac.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zanim jednak doszto do inwestycji Amber Foods zdecydowat sie zainwestowaé we
wtasne badanie rynku.

Byt to krotki test odnosnie rozpoznawalnosci Polski jako marki i produktu, ktory prze-
prowadzilismy na kilku uniwersytetach. Wyniki nie wypadty zbyt obiecujgco. Ponad 60
procentom ankietowanych Polska z niczym sie nie kojarzyta, wiec stwierdzilismy Zze w za-
sadzie trafiamy na totalny green field, w miejsce, ktére mamy do zagospodarowania dla
siebie i dla Polski. Naprawde duzq przestrzen.

— Filip Kenig, Amber Foods

Nieco inna byta strategia Seleny. Krzysztofowi Domareckiemu proces rozpoznania lo-
kalnego rynku zajat takze blisko dwa lata, jednak w tym samym czasie firma juz przygoto-
wywata swoje wejscie do Chin, zatatwiajgc wszystkie zwigzane z tym formalnosci.

To byt rzeczywiscie zmudny proces. Rozpoznanie rynku chiriskiego pod kqtem osza-
cowania jego wielkosci, dziatajgcej tam konkurencji i jej oferty, dostepnych na nim cen
zajefo nam dwa lata. Rownolegle prowadzilismy dziatania majgce na celu, z pewnym
poslizgiem, przygotowanie naszego wejscia. Juz wtedy rozpoczelismy wszelkie procedury
rejestracyjne, ktore w Chinach mimo wszystko trwajq dos¢ dtugo. Sporo kfopotdéw spra-
wifo nam znalezienie odpowiedniej lokalizacji, jako ze w ostatnich pieciu latach przepisy
w tej kwestii bardzo sie zaostrzyty dla firm zagranicznych.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Firma oparta sie takze na miejscowym przewodniku:

Przede wszystkim znalezlismy Polaka, ktory kiedys pracowat — wtedy jeszcze w tzw.
attachacie handlowym — polskiej administracji gospodarczej w Chinach. Mieszkat tam
juz ponad 15 lat, doskonale wtadat chiriskim, znat tez lokalne uwarunkowania, wiec jego
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wiedza byta dla nas bardzo uzyteczna i zatrudnilismy go jako cztowieka, ktéry wprowa-
dzat naszq firme na rynek.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Selena korzystata takze z lokalnych doradcéw. Krzysztof Domarecki uwaza jednak, ze
nie mozna z tym przesadzic¢:

Tym przedsiebiorcom, ktorzy powaznie planujq wejscie na rynek chiriski w sensie za-
tozenia lokalnej firmy, czy jeszcze bardziej postawienia lokalnego zaktadu, moge powie-
dziec, ze korzystanie z lokalnych porad moze sie przydawac, korzystanie z lokalnych
doradcéw moze sie przydawacd, ale pod warunkiem, ze gtowny proces jest kierowany
przez przedstawicieli firmy. Nie da sie skutecznie zainstalowac czy uruchomic wtasnej
dziatalnosci w Chinach bez tego, aby wysokiej rangi przedstawiciel firmy byt tam na state
przez 2-3 lata. Lokalni partnerzy mogq pomac, ale catq robote trzeba zrobi¢ samemu,
bo odmiennosci jest zbyt duzo. Dlatego moim zdaniem, procesu decyzyjnego nie mozna
zleci¢ na zewngqtrz.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W przypadku Magellan Trading Shanghai, wiedza o rynku chinskim byta kapitatem,
ktory wnidst, przychodzgc do firmy, Radostaw Domagalski. Miat on juz za sobg doswiad-
czenia na tamtejszym rynku wynikajace z poprzedniej pracy w miedzynarodowych fir-
mach.

Przyszedtem do kieleckiej Grupy Kapitatowej z misjq stworzenia jakiejs formy dzia-
talnosci w Chinach i juz z pewnq wiedzq o tym rynku. Przyjezdzatem do Chin wczesniej,
pracujgc dla miedzynarodowych firm, ktére miaty ustabilizowany i dziatajgcy biznes na
miejscu. Miatem wiec na czym sie oprzec planujgc operacje dla grupy kapitatowej. Z do-
Swiadczenia moge powiedziec, ze pewien uniwersalizm tej wczesniej nabytej wiedzy po-
twierdzit sie i przetozyt sie na pozytywny wynik, jaki mamy dzis.

Co jednak w sytuacji, gdy firma nie ma wtasnych doswiadczen, nie ma tez wystar-
czajaco wiele srodkéw na to, by tak jak Magellan Trading Shanghai najpierw otworzy¢
przedstawicielstwo w Chinach i przez dwa lata zbiera¢ informacje o rynku? Zdaniem
Radostawa Domagalskiego, istnieje bardzo duzo mozliwosci zdobywania wiedzy o rynku
chinskim, ktdre czesto nie wigzg sie nawet z wysokimi kosztami:

Zdaje sobie sprawe, Ze nie kazda firma jest w stanie podjq¢ decyzje, zeby otworzy¢
przedstawicielstwo w Chinach i zbierac przez jakis okres informacje bez zarabiania pie-
niedzy. Ale gdy takich mozliwosci nie ma, to wydaje mi sie, ze nalezy bra¢ udziat w roz-
nego rodzaju seminariach, misjach gospodarczych. Jest dosy¢ duzo propozycji w Polsce
— to po pierwsze. Po drugie, trzeba przyjezdzac i aktywnie uczestniczy¢ w targach bran-
zowych. Najpopularniejsze odbywaja sie w Kantonie, ale sq tez inne, bardziej wyspecjali-
zowane. Po trzecie, sq polskie firmy doradcze, ktore majq tam swoje przedstawicielstwa.
Jest takze Polska Izba Biznesu w Szanghaju, ktora doradza polskim przedsiebiorstwom.
Jest wiec troche mozliwosci zewnetrznych, zeby te wiedze, nierzadko nie ponoszqgc Zad-
nych kosztow, zdobyc¢. Wtedy, na jej podstawie mozna wypracowac pewien model dzia-
talnosci w Chinach.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai
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PAMIETAJ O...

Co moze pomac Ci dobrze rozpoznac rynek chinski?

= QOsobiste doswiadczenie, wyniesione z wczesdniejszych podrdzy i dziatalnosci bizneso-
wej w tym kraju,

= Lektura raportéw i publikacji,

= Badanie rynku,

= (Oszacowanie wielkosci rynku i putapow cenowych na rynku, oraz analiza oferty kon-
kurencji,

= Pomoc miejscowych Polakéw czy Chinczykdw i umiejetne korzystanie z ich wiedzy,

= Zatozenie lokalnego przedstawicielstwa i monitorowanie rynku przed podjeciem de-
cyzji o zaangazowaniu firmy na rynku chinskim,

= Udziat w seminariach dotyczacych rynku chinskiego,

= Wspotpraca z firmami konsultingowymi i Izbami Gospodarczymi ( takze polskimi),

= (Czeste wizyty na imprezach targowych w Chinach.

Strategie:

= Wejscie po doktadnym rozpoznaniu,

= Jednoczesne rozpoznawanie i wejscie (jesli decyzja zapadta juz wczesdniej, a wejscie
byto koniecznoscig).

1.4. JAK ZAtOZYC BIZNES W CHINACH?

Wszystko juz przeanalizowalismy. ObserwowaliSmy naszg branze w Chinach od kilku-
nastu miesiecy. CzytaliSmy raporty branzowe, by¢ moze mamy na miejscu swoich ludzi,
ktérzy dzielg sie z nami swojg wiedzg i doswiadczeniami. Czas zatem zabrac sie do roz-
poczecia dziatalnosci. Jak wyglada ona w praktyce? Czy wszystko pdjdzie tak jak sobie
zaplanowalismy, czy jednak wiele rzeczy nas zaskoczy?

Filip Kenig uwaza, ze sam proces rozpoczynania dziatalnosci biznesowej nie jest tatwy
i na tak postawione pytanie trudno jednoznacznie odpowiedziec. Szczegdlnie w przypad-
ku branzy gastronomicznej, gdzie istnieje wysoka bariera wejscia:

Potrzebnych jest bardzo duzo dokumentow, szczegdlnie w przypadku dziatalnosci
ustugowo-gastronomicznej. To skomplikowany proces. Najpierw zakwalifikowanie fir-
my pod wzgledem nazwy, potem wystgpienie o business license, a przed wystgpieniem
o business license spetnienie wielu innych warunkdéw. Otrzymanie tego business license
tez nie jest tatwe, gdyz najpierw trzeba otrzymac tak zwany prior approval — czyli wstep-
nq zgode. Od momentu prior approval trzeba dostarczy¢ ponownie kilka dokumentdw.
Najgorsze jest prowadzenie samej inwestycji, to jest wtasnie troche Smieszny z naszego
punktu widzenia proces, poniewaz zeby otworzy¢ restauracje — ja tutaj zdradzam tajniki
takiego know-how — trzeba miec¢ wynajety lokal. Ten lokal musi spetni¢ warunki otrzy-
mania tego business license. Zeby ten lokal spetnit warunki tego business license, trzeba
przeprowadzi¢ w nim inwestycje, czyli tak naprawde musi by¢ odebrany przez sanepid,
komisje pozarowgq. To jest najwiekszy problem w Chinach, ale nie moina przeprowa-
dzi¢ inwestycji nie majqc business license oficjalnie, czyli tak naprawde sprowadza sie
to do wozenia pieniedzy w walizce, inwestowania w nie swoj obiekt, teren bez zadnej
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gwarancji, Zze na koricu te licencje na prowadzenie tego biznesu otrzymamy. Po czym jak
sie otrzyma te licencje na prowadzenie biznesu, ma sie okreslone progi, trzeba opftacic
kapitat zatozycielski, ktory tak naprawde juz zostat wprowadzony, poniewaz wiadomo,
ze ani murarz, ani elektryk ani hydraulik nie wykonajg swojej pracy bez otrzymania wy-
nagrodzenia od firmy, mimo, Ze tej formalnie przeciez nie ma.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zainwestowac w lokal i otworzy¢ go, bez gwarancji, ze naprawde zacznie dziatac.Juz
sobie wyobrazam biednego miejscowego przedstawiciela firmy, ktéry usituje do tego
przekonac¢ swojg, odlegta o kilka tysiecy kilometréw centrale. Dlatego niezwykle wazing
cechg przy zdobywaniu wszystkich zezwolen i dokumentdw, jest nie tyle sktonnos¢ do
ryzyka, choc¢ ta na pewno tez sie przydaje, ale przede wszystkim elastycznosé:

To jest takie zamkniete koto, ktére mysle, jest sporq barierq dla korporacji przy inwe-
stowaniu w Chinach. My, robigc to jako przedsiebiorcy, jesteSsmy troche bardziej ela-
styczni, to sq nasze pienigdze, sami podejmujemy decyzje. W przypadku korporacji, gdzie
mamy do czynienia z czesto bardzo sformalizowanq strukturg jest to czesto bariera nie
do przeskoczenia.

— Filip Kenig, Amber Foods

W przypadku Amber Foods, decydujgcg role w tym procesie odegrata chinska firma
konsultingowa. Nie zdecydowano sie by sprawy te prowadzit ttumacz:

Pewnie datoby sie to zrobic za pomocq tylko i wytqcznie ttumacza, ale ttumacz nie jest

w stanie pewnego poziomu ustug przekroczyc bez specjalistycznej znajomosci tematu.

— Filip Kenig, Amber Foods

Whprowadzac na chinski rynek, wcale nie musi wyspecjalizowana, najdrozsza firma
z gornej potki. Partner Amber Foods, wprowadzat zagranicznego inwestora do Chin
w branzy gastronomicznej po raz pierwszy:

Ta firma pierwszy raz przeprowadza ten sam proces i mozna powiedziec, Zze uczyta sie
razem z nami. Mielismy peten dostep do informacji, jak to przebiega, na czym to polega
i w sumie uczylismy sie wspdlnie.

Dlatego teraz gdybysmy mieli to powtdrzyc to wtasciwie doktadnie wiemy co, jak, w ja-
kiej kolejnosci nalezy zrobic. A jest to niewgtpliwie pracochtonne, wymagajqgce duzego
przygotowania od strony dokumentowej, bo chinskie prawo jest bardzo restrykcyjne
w niektdrych kwestiach, wiec trzeba doktadnie wypetniac zalecenia. Wiadomo, iz ogrom-
ng barierq jest jezyk, bo trzeba wszystkie dokumenty, formularze wypefnia¢ w jezyku
chinskim, a one sq wszystkie przygotowane w jezyku chinskim, nawet dla obcokrajow-
cow. Jednak dzieki pomocy Chiriczykow z naszej firmy konsultingowej i ich pracy wszystko
to poszto bardzo sprawnie.

— Filip Kenig, Amber Foods

Ferro, zaczynajgc w 2002 roku dziatalnos¢ w Chinach miato juz kilka lat doswiadczen
jako firma importowa. Tak jak wiekszos¢ firm nawigzywato kontakty gtéwnie na impre-
zach handlowych, a zwtaszcza na najwiekszych targach ze swojej branzy, ktére odbywaja
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sie w Kantonie. Aneta Raczek dos¢ szybko zorientowata sie, ze rozmowy tylko na sto-
iskach targowych sg niewystarczajace i nalezy je przeprowadzac takze w siedzibie spotki:
Zdarzafo sie tak, ze to, co widzielismy na targach byto zupetnie niespdéjne z tym, co
faktycznie byto produkowane w danym zaktadzie produkcyjnym. Pokazywano inne pro-
dukty, ktore byty wzorcowymi produktami, a zupetnie co innego widzielismy na halach
produkcyjnych. Zdarzaty nam sie takie przypadki, ze decyzje podjete w oparciu o przed-
stawionq oferte, foldery sprzedazowe i wstepne rozmowy handlowe, pozwalaty sqdzic,
ze jestesmy tylko o krok od podpisania kontraktu na dostawe. A pdZniej wizyta, ,,Zywy”

audyt w firmie catkowicie eliminowat jq z kregu dostawcow.
— Aneta Raczek, Ferro

Zdaniem Anety Raczek, najwiekszg barierg byty w tym wypadku kwestie kulturowe i
komunikacyjne, zwigzane z inng mentalnoscia:

Pewnie powiedzq to wszyscy, ktorzy mieli dtuzsze doswiadczenie z firmami chinski-
mi, ze wilasciwe zrozumienie pewnych kwestii jest tam rzeczq niezmiernie wazing.
Niestety te roznice w mentalnosci w postrzeganiu pewnych rzeczy przy pierwszych ne-
gocjacjach majqg naprawde duzq wage i musimy by¢ pewni, Ze wiasciwie rozumiemy
te kwestie. Potwierdzenie z drugiej strony, ktora negocjuje i zapewnienie, ze tak be-
dzie, nie do korica sie sprawdza. Niekoniecznie dwie strony rozumiejq to samo przez
pewne rzeczy.

— Aneta Raczek, Ferro

Kluczowgq sprawa dla Ferro byto znalezienie rzetelnych podwykonawcéw. Cel ten zo-
stat osiggniety, a jeden z nich, jak sie pdzniej okazato zostat lokalnym partnerem, z kté-
rym firma postanowita wejs¢ w joint venture i zorganizowac wspdlng produkcje.

Stowa o tym, ze proces ten jest dtugotrwaty i skomplikowany potwierdza Krzysztof
Domarecki:

Proces rejestracji firmy w Chinach jest relatywnie dfugim procesem, dlatego ze wta-
dze chinskie stricte koncesjonujq praktycznie kazdg dziatalnos¢ gospodarczq zwtaszcza
zagranicznq i zarejestrowanie firmy zajmuje mniej wiecej od 5 do 9 miesiecy, tgcznie
z uzyskaniem wszystkich zezwolen. To po pierwsze. Po drugie, musimy pamietac, ze ze-
zwolenie w Chinach na dziatalnos¢ gospodarczq jest z reguty weisze przedmiotowo
niz na przyktad zezwolenie na dziatalnos¢ gospodarczq w Polsce. Czyli to co my mamy
zarejestrowane na przyktad w KRS-ie, jako zakres dziatalnosci, nie moze by¢ zarejestro-
wane jednoczesnie jako zakres dziatalnosci w Chinach. Tam zakres dziatalnosci musi by¢
duzo wezszy.

— Krzysztof Domarecki, Selena

O tym, ze Chiny to kraj paradoksow, swiadczy przypadek Magellan Trading Shanghai,
ktéry zaprzecza doswiadczeniom pozostatej trojki naszych przedsiebiorcow. Lokalnym
urzednikom i wtadzom strefy ekonomicznej najwyrazniej bardzo zalezato na tym, by po-
zyska¢ nowa firme. Dlatego w przypadku Magellan Trading Shanghai proces rejestracji
przebiegt bardzo szybko i sprawnie. Zdaniem Radostawa Domagalskiego pod pewnymi
wzgledami nawet lepiej niz w Polsce:
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Rozpoczne odpowiedZ na pytanie o zaktadanie biznesu w Chinach pewng konkluzjqg:
zaskakujgce dla mnie byfo to, Zze ta procedura rozpoczecia dziatalnosci produkcyjnej
przebiegta sprawniej i prosciej niz to czesto zdarza sie w Polsce. Na pierwszy rzut oka, te
procedury wydajqg sie skomplikowane. Trzeba aplikowac¢ do co najmniej kilkunastu urze-
dow, jest tez kilka etapow. Zalezy tez o jakiej firmie mowimy — o przedstawicielstwie, czy
o0 spofce produkcyjnej, czy handlowej, czy o joint venture, bowiem w kazdym wypadku
sq troche inne przepisy. Ale na przyktad w przypadku inwestycji w spotke produkcyjng,
wybierajgc odpowiedniq strefe inwestycyjng, mozna otrzymac duze wsparcie ze strony
lokalnych wtadz, dzieki czemu udziat w catej procedurze ogranicza sie wytgcznie do przy-
gotowania dokumentéw typu: umowa spotki, okreslenie kapitatu itd. Catq reszte urzed-
nicy ze strefy inwestycyjnej biorq w takich przypadkach na siebie. Procedura kosztuje
oczywiscie opfaty rejestracyjne, ktore zawsze pojawiajq sie w takich sytuacjach, nie ma
za to koniecznosci korzystania z firm konsultingowych czy kancelarii prawnych. Z moich
doswiadczen wynika, ze takie procedury odbywajq sie zazwyczaj bezproblemowo i taki
proces trwa 4-5 miesiecy. Oczywiscie kluczowym dla powodzenia catej operacji jest wy-
bor odpowiedniej strefy inwestycyjnej.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Zdaniem Radostawa Domagalskiego takie bezproblemowe postepowanie wtadz strefy
wecale nie jest ewenementem na skale chinska:

Na pewno wtadzom strefy zalezato na pozyskaniu naszej firmy, poniewaz profil naszej
dziatalnosci pasowat do tej strefy ekonomicznej, ale to nie byta jedyna strefa, z ktorg
rozmawialismy. W innych miejscach, mam na mysli region szanghajski, w Kunshanie,
czy w Nanhai, serwis byt bardzo zblizony. Tam takZe oferowano wsparcie inwestorom,
czyli zatatwienie wszystkich formalnosci. Nie twierdze, ze tak jest w kazdym przypadku,
w kazdej strefie i kazdej lokalizacji w Chinach, natomiast z informacji, ktore do mnie do-
cierajg wynika, ze to raczej czesta praktyka. Co rownie wazne, pomoc ze strony wfadz
stref inwestycyjnych nie ogranicza sie tylko i wytgcznie do procesu rejestracji firmy, ale
dotyczy rowniez praktyki dnia codziennego tj. wsparcia w urzedach administracyjnych
typu wydziat ochrony srodowiska, straz poZzarna itp.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O...

Co moze pomac Ci w zatozeniu Twojego biznesu i sformalizowaniu Twojej dziatalnosci

w Chinach?

= Znalezienie dobrego chinskiego partnera,

= Pomoc firmy konsultingowej,

= Elastycznos$¢ w dziataniu,

= Cierpliwosé, ze wzgledu na przedtuzajace sie i skomplikowane procedury,

= Witasciwa komunikacja, przy doborze i weryfikacji partnerdw,

= Osobiste wizyty w najwazniejszych z Twojego punktu widzenia zaktadach produkcyj-
nych.

= Wybdr takiej lokalizacji, czy strefy ekonomicznej, w ktdrej otrzymasz mozliwie jak naj-
wieksze wsparcie lokalnych wtadz w zatatwieniu wszystkich formalnosci.
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1.5. WYBOR LOKALIZACII

Chiny to kraj wielkosci Europy, bardzo zréznicowany pod wzgledem dochodu. W kté-
rym regionie Chin umiescic¢ swoja firme i jakie czynniki braé¢ pod uwage?

Planujgc otwarcie restauracji w Chinach, Amber Foods myslata w pierwszej kolejnosci
o najwiekszych miastach w Chinach, takich jak Pekin —centrum polityczne kraju, czy Szanghaj
— centrum handlowe. W dodatku w obu tych miastach zamieszkujg setki tysiecy obcokra-
jowcow, potencjalnych klientéw zagranicznej restauracji w Chinach. Po kilku wyjazdach
studyjnych okazato sie jednak, iz bariery wejscia sg tam wysokie, a konkurencja ogromna:

Pierwsza mysl to oczywiscie Pekin czy Szanghaj, ale koszty wejscia na taki rynek sq
bardzo duze, czynsze sq wyisze i lokale drozsze. Jest na nim juz takze sporo zachodnich
restauracji.

W koricu po wizytach w kilku jeszcze miastach, takich jak Xiamen czy nawet Makao,
doszlismy do wniosku, ze okolice Kantonu, ktory jest miastem handlowym i przycigga
sporo obcokrajowcow, jest na pewno dobrq lokalizacjq.

— Filip Kenig, Amber Foods

Poszukiwanie optymalnej lokalizacji zajeto kilka miesiecy i byt to objazd po kilku naj-
wiekszych miastach, w ktérych przedstawiciele firmy sami obserwowali jak wyglada
w tych miastach rynek restauracji.

Jesli jest sie bogatq korporacjqg, to mozna sobie pozwoli¢ na przeprowadzanie badan,
wynajecie doradcow z najwyzszej potki, miedzynarodowych firm doradczych, drogich
prawnikéw i konsultantow, i pewnie taka decyzja bedzie mie¢ wiekszg szanse, zeby byta
trafna. Natomiast jezeli robi sie cos za ciezko wypracowane Srodki, ktorych sq jakies limi-
ty, to trzeba mierzyc¢ sity na zamiary.

Decydujqgcy tour po Chinach odbylismy na wiosne 2011 roku. Decyzje podjelismy
w maju. Toczyly sie negocjacje z wtascicielem terenu budynku, ktory wynajmujemy, to tez
nie sq fatwe rzeczy. W przypadku restauracji trzeba sobie zagwarantowac wieloletni kon-
trakt. Natomiast wsrod osob zarzgdzajgcych naszym biznesem sq dwie osoby doswiad-
czone w tego typu rozmowach. Stwierdzilismy, Zze najlepszq oferte daje nam Foshan.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zdecydowano sie wiec na Foshan, niewielkie, kilkumilionowe, satelickie miasto
Kantonu, nie tylko ze wzgledu na unikniecie wysokich barier wejscia, duzg konkurencje
i najlepszg oferte jakg przedstawito to miasto, zwtaszcza jesli chodzi o dostep do klientéw
i niewysokie czynsze.

Powdd byt zgota prozaiczny... nasi doradcy, z ktérymi pracowalismy na poczqtku, byli
zwigzani z Foshanem, mieli tam biuro, dosy¢ dobre relacje z lokalnymi wtadzami i w ten
sposob znalezlismy sie w Foshanie, czyli na przedmiesciach Kantonu.

— Filip Kenig, Amber Foods

W przypadku Seleny, poszukiwanie optymalnej lokalizacji zajeto jeszcze wiecej czasu,
a to dlatego, iz potencjalny wybor lokalizacji zaktadu produkcyjnego firmy budowlane;j
ograniczaty surowe, restrykcyjne miejscowe przepisy:



1. Wejscie na rynek chinski

Chiny, pamietajmy o tym, majq dos¢ restrykcyjne przepisy dotyczqce lokalizacji inwe-
stycji zagranicznych. Te przepisy bardzo sie zaostrzyty w ciggu ostatnich pieciu lat. Kiedys
byty bardziej liberalne, teraz sq bardziej restrykcyjne. W kazdym razie w przypadku takiej
firmy jak Selena moglismy ulokowa¢ naszq produkcje po pierwsze tylko w strefie ekono-
micznej, po drugie tylko w takiej strefie ekonomicznej, ktora dodatkowo wewnqtrz ma
strefe produkcji chemicznej. Dlatego, ze artykuty chemii budowlanej to jest dla nich to
samo, co wielka i ciezka chemia. Co niekoniecznie jest prawdq w Europie, bo w Europie
mozliwosci lokowania produkcji takiej jak nasza jest duzo wiecej. Niemniej, Chiny majq
w tym momencie bardziej restrykcyjne przepisy niz Europa.

Praca nad wyborem wtasciwej lokalizacji trwata kilka miesiecy. Dwdch przedstawicieli
firmy rozpatrzyto w tym czasie 23 kandydatury. Badano rézne czynniki, ktore sg istotne
zaréwno dla produkgji, jak i sprzedazy:

e |ogistyka, mozliwosci transportowe,

e dostepnos¢ know-how,

e 7zrodta surowcéw, odlegtosé od zrodet surowcow.

Na koricu zostato nam kilka stref, z nimi odbylismy koricowe rozmowy, aczkolwiek
z kazdq strefqg ekonomicznq spotkalismy sie przynajmniej dwa razy. Z kilkoma ostatnimi
spotkalismy sie wiecej razy, dostalismy oferty i na koricu wybieralismy pomiedzy dwie-
ma bardzo znanymi i bardzo dobrymi jakosciowo strefami chinskimi, czyli Zhangjiagang
i Nantongiem. (...) Obie znakomite, takie, ktore przyciggnety po ponad dwadziescia mi-
liardéw dolardw inwestycji miedzynarodowych fqcznie z inwestycjami z USA, Japonii,
Korei. Ostatecznie wybralismy Nantong.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego o wyborze Nantongu nie zdecydowaty ulgi podat-
kowe, jako ze tego typu zachet dla inwestoréw praktycznie juz nie ma.
W naszym przypadku gtédwne byty czynniki: bliskos¢ rynku i bliskos¢ surowcow plus
klasa strefy i mozliwos¢ uruchomienia tam dobrej jakosci produkcji.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Podobnie sytuacja wygladata w przypadku Magellan Trading Shanghai, ktore takze
zdecydowato sie na strefe ekonomiczna:

Zadecydowaly wzgledy podatkowe, dostepnos¢ surowcow i pétproduktow oraz
logistyka. Na pewno mozna probowac prowadzi¢ dziatalnos¢ poza strefg, gdzie pew-
nego rodzaju koszty sq nizsze (ceny gruntow, energia itp..). Natomiast ja uznatem, ze
bezpieczniejsza i prostsza bedzie inwestycja w strefie, jesli cos bowiem dziata sprawnie
po co to zmieniac. Cytujgc klasyka mozna by przy tym stwierdzic¢ ,,Wszystko powinno by¢
tak proste, jak to tylko mozliwe, ale nie prostsze”. Istotne jest bowiem to, aby mozliwe
upraszczac sobie wszystkie sprawy zwigzane z naszym biznesem. Trzeba pamietad, ze
rozwazajgc inwestycje poza strefq inwestycyjng, nawet jesli pewne koszty dziatalnosci
wydajq sie nizsze to jednak nie jestesmy wszystkiego w stanie przewidzie¢ w dfuzszym
wymiarze czasowym. Strefa daje wiekszq przewidywalnosé¢ (podpisujemy z jej wtadzami
umowe, ktora np. przewiduje zwolnienia podatkow, ktorych na czas jej obowigzywania
mozemy byc¢ pewni). MoZzemy rowniez korzystac ze wsparcia jej wtadz w rozwigzywa-
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niu réznych problemow czy sporéw, poza strefq takiego wsparcia mie¢ nie bedziemy,
co w konsekwencji moze negatywnie zawazy¢ na kosztach dziatalnosci. Po prostu lepiej
skoncentrowac sie na dziatalnosci podstawowej, czyli robieniu biznesu niz na szukaniu
wyjscia z roznych problematycznych sytuacji, ktore powstaty na skutek niewtasciwego
planowania inwestycji.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Radostaw Domagalski wymienia trzy najistotniejsze elementy wyboru dobrej lokali-
zacji. Pierwszy z nich to bliskos¢ firm z tej samej branzy:

Jest tak, Zze produkcja w danej branZy koncentruje sie czesto w dwdch, trzech miej-
scach w Chinach i w kazdym z tych miejsc jest 200300 producentow. W zaleZnosci od
tego, jaki jest cel biznesowy, czy chcemy prowadzi¢ sourcing produktu, czyli zakupy czy
produkcje, oczywiscie lepiej jest w tym momencie by¢ zlokalizowanym blizej, chocby dla-
tego, ze koszty ewentualnych podrozy sq mniejsze. W Chinach te odlegtosci sq olbrzymie,
dlatego trzeba wiedziec, gdzie i jak ten biznes funkcjonuje.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Druga istotna rzecz przy wyborze lokalizacji to zdaniem Radostawa Domagalskiego
opinia o strefie i jej wiadzach. Czy sg przyjazne biznesowi?

Strefy inwestycyjne majg w Chinach juz dos¢ dtugq tradycje, zatem ich wtadze wy-
ksztafcity sobie juz pewien sposob postepowania z zagranicznymi inwestorami, a w sy-
tuacji pogarszania sie chinskiego eksportu presja na FDI (foreign direct investment)
bedzie dodatkowo rosta. Moge sobie jednak wyobrazic, ze podobnie jak w Polsce jed-
ne strefy sq bardziej przyjazne przedsiebiorstwom zagranicznym, inne troche mniej.
Kazda strefa ma prawo do wtasnej polityki subwencyjnej, moze zaoferowac pewne
zwolnienia z podatkéw: dochodowego albo biznesowego, wazna jest takze praktyka
zwrotu VAT-u przy eksporcie, gdzie w zaleznosci od profilu dziatalnosci niektore firmy
majq prawo do ubiegania sie tzw o tax rebates. RoZnie to bywa w niektdrych urzedach,
czasami sie ten zwrot dostaje szybciej, niekiedy pdZniej, w zwigzku z tym najlepiej to
sprawdzic¢ zawczasu.

Najwazniejsze to po prostu starannie rozwazy¢ miejsce inwestycji, porozmawiac
odpowiednio wczesniej z wtadzami strefy sprawdzajqc ich zaangazowanie w rozmo-
wy. Nalezy rowniez zrobi¢ zewnetrzne rozpoznanie, zebrac opinie z wewnqtrz strefy,
od firm, ktore juz tam dziatajq, Zeby wiedziec, jak wtadze strefy inwestycyjnej odnoszq
sie do zagranicznych inwestycji i wowczas mozna w miare bezpiecznie podjqc¢ decyzje.
Z wtasnego doswiadczenia wiem, ze spotki, ktore zaktadatem, majq dobrgq lokalizacje, bo
nie ma Zadnych problemow z miejscowymi wtadzami skarbowymi, celnymi. Ale dosko-
nale wiem tez, ze firmy, ktore dziatajg w podobnej branzy, ale umiejscowity sie w innej
lokalizacji, majq te problemy.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

| wreszcie trzeci niezwykle wazny element po bliskosci rynku i opinii o wtadzach stre-
fy. Czy lokalnym wiadzom bedzie zaleze¢ na naszej firmie i naszej inwestycji?
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Jesli jest tak, ze strefa inwestycyjna pod Szanghajem gromadzi kilkaset zagranicznych
firm i to tych najwiekszych np. z listy Fortune 500, a nasze przedsiewziecie ma kapitat
zaktadowy milion czy dwa miliony dolaréw, to nie mozemy tez oczekiwac jakiegos nad-
zwyczajnego wsparcia ze strony strefy, bo mozemy byc zbyt mato istotni dla jej wtadz. Ale
sq rowniez mniejsze strefy, ktore skupiajq sredni biznes.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

W przypadku Ferro, znalezienie odpowiedniej lokalizacji byto dosy¢ proste.

W Chinach w gre tak naprawde wchodzity dwa miejsca, gdzie istniaty zagtebia pro-
dukcyjne w naszej branzy i gdzie moglismy produkowacd. Mysle, Ze tak jest wszedzie,
Chiny nie stanowiq specjalnej odmiennosci. Musi by¢ dostep do podwykonawcow, do
wykwalifikowanych pracownikéw. Kazda branza ma swojq specyfike i te wymagania
od strony kompetencji pracownikéw sq dla kazdej branzy specyficzne, troche inne. Na
pewno trzeba postawic na te miejsca, gdzie jest dostep do tych wykwalifikowanych kadr.
W naszym wypadku dostep do kadr, szedt w parze z zapleczem surowcowym i dostepem
do materiatow dlatego, ze te regiony przemystowe naturalnie majq lepszy dostep do
surowcow wykorzystywanych do produkcji. My opieramy naszq produkcje gtéwnie na
mosigdzu, a w tym regionie jest zlokalizowanych bardzo duzo producentow wszystkich
artykutow wykonywanych z mosiqgdzu, jest bardzo duzo poddostawcdw drobnych czesci,
wiec wybdr wtasnie takiej lokalizacji byt w zasadzie oczywisty.

— Aneta Raczek, Ferro

W dodatku w tamtych czasach oferowano ulgi, i decyzje o inwestycji i lokalizacji przy-
$pieszyta oferta dobrych warunkdw dla inwestycji.

Stwierdzilismy, ze bedzie duzo bardziej korzystne dla nas wykorzystanie tej sprzyjajgcej
okazji, bo ta inwestycja byta w specjalnej strefie ekonomicznej. Korzystalismy z wszyst-
kich przystugujgcych takim inwestycjom ulg. Mielismy tez szczescie, ze trafilismy na
bardzo solidnego partnera ze strony chinskiej.

— Aneta Raczek, Ferro

PAMIETAJ O..
Co moze pomdc Ci w wyborze optymalnej lokalizacji dla Twojego biznesu w Chinach?
= Wizyty studyjne,
= Analiza poréwnawcza dostepnych ofert, biorgca pod uwage:
e Ewentualne ulgi dla inwestordw, a jesli jest to SSE, jej renoma,
e [stniejgce bariery wejscia, obecnos¢ konkurencji, koszty,
e Dostep do materiatow i surowcéw,
o Zrédta wykwalifikowanej kadry, dostepnosé know-how,
e Logistyka i mozliwosci transportowe,
o Bliskos¢ rynku i liczba potencjalnych konsumentéw,
o Bliskos¢, opinie i kontakty Twoich chifskich partneréw,
e Wielkos¢ strefy ekonomicznej — czy nasza inwestycja bedzie na tyle znaczaca, ze
bedzie mogta liczy¢ na wsparcie wtadz strefy?
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1.6. TRZY PRZYKtADOWE DYLEMATY PRZY WEJSCIU NA RYNEK
CHINSKI

Dobrze przygotowana firma, zdolna do dziatalnosci na chiskim rynku. Dobrze rozpo-
znany rynek. Zatatwiona sprawa dokumentéw, a nawet wybdr optymalnej lokalizacji. Do
tego wszystkiego potrzebna jest jednak odpowiednia strategia. Jak pozycjonowac nasz
produkt? Jak wchodzic¢?

Oto trzy kluczowe dylematy, przed ktorymi musieli stang¢ nasi przedsiebiorcy formu-
tujgc swoje strategie wejscia na rynek chinski:

e Strategia lokalna vs strategia ogdlnokrajowa

e Cena vs jakos¢

e Produkt polski vs produkt europejski

Dylemat 1: Strategia lokalna vs strategia ogélnokrajowa.

Zaczynac¢ od matych obszardw, prowingcji, czy prébowac wejs¢ na rynek catego kraju?

Zdaniem Anety Raczek dylemat strategii lokalnej i ogdlnochinskiej rozstrzyga po pro-
stu potencjat firmy i srodki, ktérymi dysponuje:

Sq dwie strategie, mozna zaczq¢ od wybrania pewnych prowincji, zaczq¢ na rynku
lokalnym i dopiero pdZzniej mysle¢ o catosciowej strategii wejscia na caly rynek albo,
jezeli kogos na to stac, to takim mocniejszym uderzeniem od razu wejsc¢ na rynek ogol-
nokrajowy.

— Aneta Raczek, Ferro

Krzysztof Domarecki jest zwolennikiem stopniowego zdobywania rynku, w ktérym
strategia regionalna z biegiem czasu zamienia sie w strategie ogélnokrajowa:
Praktycznie kazda firma, duza czy mata, zaczyna od strategii regionalnej. Nawet sred-
niej wielkosci firmy europejskie, ktore sq juz na rynku 15 lat i wiecej, tez sq najsilniejsze
w jakichs regionach. Zwtaszcza srednie i mate firmy chiriskie przyjmujqg tylko strategie
regionalne, bo pamietajmy, ze Chiny sq powierzchniowo poréwnywalne do Europy. Na
przyktad jeden nasz handlowiec pracuje w Minsku, drugi pracuje w Paryzu, trzeci pracuje
w Atenach, a czwarty pracuje w Helsinkach albo w Oslo. Kazdy z nich obstuguje region
wielkosci 25% lub 20% Europy, a w Chinach jest to po prostu w dalszym ciqgu pewna
czes¢ Chin. Wiec w tym sensie na pewno strategia regionalna jest pierwszq i absolutnie
podstawowg strategiq, jakq wchodzqgce na rynek chinski firmy przyjmujq. Mysmy tez tak
zrobili. Zaczelismy od Szanghaju i prowincji Jiangsu.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Dylemat 2: Cena vs jakos¢.

Czym zachecic¢ chinskiego klienta? Wysoka jakoscig produktu, czy moze jednak ceng?

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego skuteczniejsza jest strategia wystarczajgco dobrej
(good enough) jakosci i niskiej ceny:

W Chinach wystepuje nieprawdopodobna presja na marze. Na marze, czyli na cene.
Co to oznacza? To oznacza, Ze nawet wyroby dobrej jakosci poddawane sq bardzo silnej
presji cenowej i amerykariskie pojecie ‘good enough’ — wystarczajgco dobry produkt,
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nawet Sredniej jakosci, ale wtasnie wystarczajgco dobrej dla klienta jest pojeciem, ktére
sie w Chinach znakomicie sprawdza.
— Krzysztof Domarecki, Selena

To specyfika rynku chinskiego. Za Wielkim Murem europejska strategia wysokiej jako-
Sci nie bedzie do konca skuteczna:

Nasze tradycyjne europejskie strategie polegajgce na tym, ze wchodzi sie na rynek,
kiedy dostarcza sie ponadprzecietng jakos¢ po to, Zeby klienci byli zadowoleni, moze sie
w Chinach nie sprawdzic. Dlatego, ze sami Chificzycy (pamietajmy, Ze ich sita nabywcza
jest na razie relatywnie niewielka) poszukujq rozwiqzan jak najtanszych. To nie znaczy
zupetnie stabych, ale rowniez rozwiqzan, ktore jednak majg w tym wzglednie silny czyn-
nik kosztowy, czyli niskq cene. Ta niska cena wynika znowu z bardzo wielkiej konkuren-
cyjnosci i z faktu, ze chinskie przedsiebiorstwa majq bardzo duzo przewag naturalnych
nad firmami miedzynarodowymi. Dziatajg na jednym z najwiekszych rynkéw na swiece.
Pamietajmy, Ze w wielu branzach rynek chinski juz dzisiaj jest wiekszy niz caty europejski.
Taki jednolity wielki rynek wytwarza bardzo silng presje. Jednoczesnie taki jednolity
wielki rynek stwarza pole dla bardzo wielu konkurentow. Jesli jest wielu konkurentéw to
zaczyna nastepowac fragmentaryzacja rynku i z niq dalej idzie obnizanie marzy.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Dylemat 3: Produkt polski vs produkt europejski

Czy lepiej oferowac produkty pod mniej rozpoznawalng markg polskg, czy pod marka
europejska, znang i bardziej prestizowg, ale nie posiadajgcg na rynku chinskim atutu
nowosci?

Witasnie przed takim dylematem stanat Filip Kenig, czyli przed koniecznoscig okre-
$lenia, czy restauracja Sarmatia ma byc¢ restauracjg europejska (i kojarzy¢ sie z UE), czy
raczej ma serwowac dania polskie i by¢ kojarzona z Polska. Nie byt to dylemat prosty do
rozstrzygniecia:

Zastanawialismy sie bardzo dtugo, czy bardziej klienta przyciggnie to, Ze jestesmy ko-
lejnym produktem europejskim, gdzie naszym matchmarkiem sq produkty francuskie,
niemieckie, wtoskie i zawsze gdzies tam jestesmy do tego porownywani, czyli lepiej po-
stawic na ekspozycje polskosci, co zawsze moze swojq innosciq, oryginalnosciq przycig-
gngc¢ uwage konsumenta. Nawet po otwarciu restauracji caty czas toczylismy takie we-
wnetrze spory, co bedzie lepsze i tak naprawde dopiero po kilku tygodniach, kiedy restau-
racja juz pracowata stwierdzilismy, ze jednak stawiamy na polskosc, stawiamy na to, Zzeby
to byta marka polska, a nie europejska, to stronnictwo u nas wewnetrznie przewazyfto.

— Filip Kenig, Amber Foods

Nie byta to fatwa decyzja i trzeba przyznac dosyé odwazna, zwazywszy, iz z wczedniej
przeprowadzonych przez Amber Foods badan wynikato, ze ponad 60 procentom respon-
dentéw Polska nie kojarzy sie z niczym. Jednak w tym wypadku zdecydowaty argumenty
biznesowe, a nie emocjonalne.

To wszystko ewoluowato. Na poczgtku to byty wtasnie argumenty typu, ze my z szabel-
kami pokazemy, co to jest Polska, ale gdy potem zderzylismy sie z kompletnym brakiem
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rozpoznawalnosci w Chinach, to z kolei wahadfo przesuneto sie w drugq strone i poszli-
Smy na tatwizne, czyli w kierunku wtasnie europeizacji naszej oferty. Ale potem okazato
sie, Zze europeizujgc oferte jestesmy jednym z wielu, kolejnym produktem, ktory juz na
rynku jest i nie jest niczcym nowym. Uznalismy, ze tatwiej nam bedzie zaciekawic klienta
ofertq polskq, Zze bedzie on chciat sie czegos o tej Polsce dowiedzie¢ i w tym kierunku po-
szlismy, stawiajqc na polskg symbolike narodowq, na wyciggniecie z naszej kultury i tra-
dycji takich elementow, ktére mogq by¢ dla klienta atrakcyjne. Nawet logo restauracji to
jest takie fajne graficzne potqgczenie polskiego orta i chiriskiego smoka.

— Filip Kenig, Amber Foods

Okazato sie, ze nierozpoznawalnos¢ Polski, na ktérg narzeka wielu Polakdw, w tym tak-
ze przedsiebiorcéw, posiada paradoksalnie co najmniej dwa atuty. Oprécz wspomnianej
oryginalnosci i nowosci, daje swobode w ksztattowaniu wtasnego wizerunku, w ktorym
Polska moze by¢ przedstawiana jako basniowa, odlegta kraina.

Mozemy dowolnie ksztaitowac wyobrazenie o Polsce wsrod naszych konsumentow
i de facto ksztattowac obraz Polski w ich oczach. Przedstawiamy jq jako kraine poro-
Snietq dziewiczym, ekologicznym, zielonym lasem, przeplatanych szachownicq pdl...
Niekoniecznie jak kraj Alicji z Krainy Czardw, ale kraj ktdry z rzeczywistosciq ma jednak
wiele wspdlnego. Czyli, ze jestesmy krajem tak naprawde stosunkowo mato zindustria-
lizowanym, krajem malowniczym, o pieknej przyrodzie. To staramy sie pokazac, bo to
jest teraz w Chinach tak naprawde duza wartosc i to bardzo podoba sie chiriskim kon-
sumentom.

— Filip Kenig, Amber Foods

Magellan Trading Shanghai na to samo pytanie udzielit jednak innej odpowiedzi.
Kielecka firma nie zdecydowata sie promowac¢ swojego produktu jako polskiego, lecz po-
stanowita wykorzysta¢ pozytywne skojarzenia z marka niemiecka. Produkt promowano
nie tyle jako produkt niemiecki, co eksponowano pewne jego cechy, jako niemieckie.

W Chinach niezwykle wazna jest symbolika czy skojarzenia. Dlatego marki czy na-
zwy produktow odwolujq sie do pewnych pozytywnych odniesien. Niemcy dla przykta-
du sq markq samq w sobie kojarzqgcq sie z solidnosciq i dobrq jakoscig. Tego samego
nie mozna niestety powiedzie¢ o Polsce, ktora jeszcze pozycji wtasnej marki, szeroko
rozpoznawalnej sobie nie wyrobita. Odnosnie naszych produktow, nie pozycjonujemy
ich jako produktu niemieckiego, bo sq one produktami polskimi. Natomiast pewne rzeczy
eksponujemy bardziej, na przyktad to, ze jest to produkt na niemieckiej technologii.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Magellan Trading Shanghai przyjat taka strategie marketingowg, gdyz Polska nie jest
mocng marka w Chinach:

Chinczycy czesto mylg Polske z Holandiq, czy z Finlandig, bo w jezyku angielskim i chiri-
skim nazwy te podobnie brzmiq. Sitq rzeczy my dopiero pracujemy nad naszq markgq.
Wiem, ze polski rzqd tez ma strategie promocji marki Polska, co jest na pewno bardzo
dobrq inicjatywq i tutaj wsparcie sfery rzqdowej, ktora stawiajgc na promocje Polski jako
marki ma szanse bardzo wspomac polski biznes w Chinach.



1. Wejscie na rynek chinski

Oczywiscie kazdy produkt ma swoje mozliwosci réznego zaprezentowania sie od stro-
ny marketingowej. W naszym przypadku to ,,europejskosc”, zwtaszcza, ze produkt jest
sprzedawany i dobrze odbierany przez klientow w catej Europie Zachodniej oraz w Rosji
czy na Ukrainie. Tak wiec mozemy by¢ dumni z sukceséw w Europie i probowac przenies¢
go na grunt chinski, promujgc w ten sposob Polske. We wszystkich naszych materiatach
marketingowych jest bardzo duzo informacji o Polsce, odwotujemy sie do Chopina, do
pieknych polskich krajobrazéw a wiec tych akcentéw, ktére w Chinach akurat majq szan-
se byc rozpoznawalne i dobrze sie kojarzyc.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

1.7. OPTYMALNA , STRATEGIA WEJSCIA” NA RYNEK CHINSKI

Jakie elementy przy wejsciu na rynek chinski sg kluczowe, a jaka strategia wydaje sie
by¢ zblizona do ideatu? Jak w takim razie wyglada optymalna strategia wejscia na rynek
chinski?

Mozemy wskazaé na dwa najwazniejsze elementy:

Przede wszystkim plan. Im dtuisze przygotowanie, im dtuisze analizy, tym lepiej.
Dwa — wybor odpowiedniego partnera po stronie chinskiej, kogos, kto jest nas w stanie
naprawde ukierunkowac, kto ma doswiadczenie we wprowadzaniu na rynek chinski., Bez
tego naprawde samemu jest trudno. A reszta to juz potqczenie tego, co oferujemy, czyli
pomystu na biznes, jakosci tego naszego biznesu i szczescia.

— Filip Kenig, Amber Foods

Staram sie unikac takich generalnych opini, dlatego, ze kazdy biznes jest inny. Na pew-
no kluczowe jest wtasciwe rozpoznanie rynku, potrzeb klienta, czyli rzeczy dosy¢ standar-
dowe w Europie. Wiedza przede wszystkim! Trzeba zainwestowac w niq, zainwestowac
np. zlecajgc badanie rynku, poznac klienta i sposob dotarcia do niego. Na tej podstawie
mozna wypracowac odpowiedni model biznesowy dla naszej branzy.

Mysle tez, ze bardzo szkodliwe sq stereotypy. Chiny sq jednak bardzo zrdZznicowane
i stworzenie sieci ogdlnochinskiej to przedsiewziecie na lata, albo jeszcze dtuzej. Wiec
lepiej ograniczy¢ sie na poczgtku do niewielkich lokalizacji i trzeba strategie planowa¢
raczej w oparciu o decyzje lokalne, niz ogdlnochinskie. Planowanie wiec od razu wej-
$cia na caty rynek chinski jest raczej porywaniem sie z motykq na sforce.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Optymalne jest to, co podkreslam: znalezienie wtasciwego partnera ze strony chin-
skiej. Mysle, ze to naprawde jest kluczowa decyzja. My wchodziliSmy na rynek bardziej
szukajgc tego zaplecza produkcyjnego, przemystowego, wiec troche inaczej sie to ma
do tych firm, ktore probujq wejs¢ sprzedajgc swoje produkty i oferujgc swojqg marke.
Gdybysmy rozwazali pod tym kqgtem to na pewno gteboka analiza rynku poprzedzajgca
jakiekolwiek dziatania i decyzje juz takie skutkujgce finansowo. Ten dostep do wiedzy,
informacji, komunikatywnosc jest w tym momencie zdecydowanie tatwiejszy niz w 2002
roku. To wszystko na tyle sie zmienito, Zze Chiny nie sq juz takie egzotyczne i takie odlegte
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jak 10 lat temu. Wtedy byto nie do pomyslenia dla wielu oséb, ze mozna tam cos robic
i inwestowac, to ciggle byt bardzo daleki, egzotyczny rynek, bardzo trudny i nieprzewi-
dywalny.

— Aneta Raczek, Ferro

Co pytani przez nas przedsiebiorcy, ktorzy odniesli tam sukces, zmieniliby w swoich
strategiach, gdyby zaczynali w Chinach raz jeszcze?

Krzysztof Domarecki troche zatuje, ze nie zdecydowat sie na zakup i przejecie jakiej$
miejscowej firmy. Bytoby to dos¢ kosztowne, ale w diuzszej perspektywie powinno sie
optacac:

Zapewne bysmy rozwazyli duzo powazniej alternatywne strategie wejscia, czy wyku-
pienie lokalnego konkurenta. Wprawdzie to troche kosztuje, ale przyspiesza pojawienie
sie firmy na rynku. Taka systematyczna, organiczna praca, jakg mysmy przyjeli, ma te
ceche, ze pomimo, iz rynek chinski jest wielki, to podobnie jak wiele innych firm euro-
pejskich, odczuwamy bardzo powolnq dynamike, czy bardzo stabg dynamike budowania
udziatow rynkowych i zwiekszania sprzedazy. Wzrost sprzedaZzy nastepuje relatywnie
wolno i to jest zwigzane przede wszystkim z tym, Ze produkty sq wyzsze jakosciowo, wiec
sq drozsze. Po drugie, sposéb budowania relacji przez Chiriczykow jest taki, ze oni bar-
dzo wolno nawiqzujq relacje z firmami europejskimi, a jeszcze wolniej, albo jeszcze wie-
cej czasu uptywa, zanim zacznq od nas kupowac. To bardzo spowalnia rozwdj naszego
biznesu w Chinach i z tych powodow zapewne, gdybysmy jeszcze raz probowali i wiedzieli
o tym, to by¢ moze od razu kupilibysmy jakgs firme chirskgq.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Filip Kenig zwraca uwage na relatywnie niewielkie doswiadczenie polskich firm
w Chinach, co sprawia, ze nie mozna sie odwota¢ do doswiadczen innych firm i uczy¢ sie
na cudzych btedach.

Na pewno zrobitbym prawie wszystko inaczej. Kazdy element, kazdy krok, ktory wy-
konalismy, dzisiaj bym wykonat w inny sposdb, ale to niestety jest brak mozliwosci ko-
rzystania z doswiadczen innych, poniewaz nikt takich doswiadczen jak my w Polsce nie
miat.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zdaniem Filipa Keniga przeszkadza tez niewystarczajgco wnikliwe stuchanie innych
0s6b, przede wszystkim tych, ktérym sie nie udato, co utrudnia uczenie sie na cudzych
btedach.

Kazda sytuacja jest indywidualna, ale radzitbym, Zzeby przede wszystkim stuchac tego,
co mowigq do nas ludzie, ktorzy juz biznes w Chinach robili, czy probowali go robic. | stu-
chac nie na takiej zasadzie, ze ja ich stucham, a wiem swoje, co nam sie czesto zdarzato,
bo my jestesmy lepsi, bo my sie znamy lepiej, bo mamy jakies magiczne moce w nas
drzemigce i nam sie to udaje, tylko wtasnie stuchac tych, ktorym sie nie udafo i wyciggac
wnioski z niepowodzen innych.

— Filip Kenig, Amber Foods



1. Wejscie na rynek chinski

Aneta Raczek zwraca uwage na fakt, ze choc dzisiejsze Chiny sg juz zupetnie inne i po-
konanie tej samej drogi zajetoby zapewne mniej czasu niz dziesiec¢ lat temu, kluczowe
rzeczy decydujgce o sukcesie pozostaty takie same:

Gdybym zaczeta dzisiaj, bytoby duzo tatwiej i pewnie krdcej. Natomiast gfeboka ana-
liza rynku, branzy, wszystkich aspektow makroekonomicznych, to mysle, ze to sie nie
zmienitfo. Te podstawy podejmowania decyzji sie nie zmienity. W tym momencie jest
tatwiejszy dostep do tych informacji. Komunikacja i komunikatywnosc sq takze zdecydo-
wanie tatwiejsze niz dekade temu.

— Aneta Raczek, Ferro

Radostaw Domagalski twierdzi, ze zmienitby niewiele, ale jednak pewne drobne btedy
zostaty popetnione na etapie analizy rynku, sieci dystrybucji, dotarcia do konsumentow i
oceny ich zachowania, bo chinscy konsumenci zachowali sie zupetnie inaczej niz polscy:

Otdz w Polsce, czy w Europie Zachodniej, modelem dystrybucji jest przede wszystkim
handel przez hipermarkety, ktore nierzadko generujq 60 % catych obrotdow generowa-
nych ze sprzedazy. Natomiast w Chinach udziat sklepow wysoko-powierzchniowych jest
minimalny. Powiedziatbym nawet symboliczny. Zresztq tam jest tylko kilka zagranicznych
sieci marketdw i kilka chinskich, ktore stabo radzq sobie z konkurencjg drobnych sklepow
czy centrow handlowych. Wiekszos¢ handlu odbywa sie zupetnie inaczej, przez lokalne
sieci dystrybucyjne. To, co mnie na przyktad zaskoczyto przy wchodzeniu na rynek chinski,
to fakt, iz klienci podejmujq decyzje zakupowe nie w sklepie i nie tam szukajg produk-
tu, tylko starajq sie raczej zasiegnqc¢ opinii architektow i dopiero po konsultacji z nimi,
a doktadniej na podstawie ich rekomendacji, dokonujg decyzji zakupowych. To zmienia
strukture sprzedazy czy dystrybucji, zasady dotarcia do klienta, zrozumienia jego potrzeb
itd. Sklepy petnig tam funkcje bardziej showroomaw, niz punktow sprzedazowych. Trzeba
zainwestowac bardziej w te relacje z architektami, projektantami niz na przyktad w szko-
lenie sprzedawcow, ktdrych rola nie jest wcale decydujqgca.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

Strategie wejscia:

= Lokalna lub ogdlnokrajowa,

= Cenowa, w wyjgtkowych wypadkach jakosciowa,

= Produkt pozycjonowany jako polski lub europejski.

Co moze pomdc Ci w sformutowaniu optymalnej ,,strategii wejscia”?

= Dobry i solidnie przygotowany plan,

= Znalezienie odpowiedniego partnera chinskiego,

= Gteboka analiza rynku, ktdry czesto rzadzi sie innymi prawami niz rynek polski, czy
rynki europejskie,

= Stuchanie i uczenie sie na btedach innych,

= W niektorych wypadkach przejecie miejscowej chinskiej firmy, zamiast budowanie od
podstaw wiasne;j.
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2 PRAWO W CHINACH

Woprawdzie ChRL jest uznawana za najatrakcyjniejsze miejsce lokowania inwestycji
bezpoérednich (A.T. Kearney FDI Confidence Index), to jednak Bank Swiatowy w raporcie
Doing Business 2012 sklasyfikowat Chiny, biorgc pod uwage fatwos¢ prowadzenia bizne-
su, dopiero na 91 pozycji. Wedtug kryterium ,rozpoczynania dziatalnosci” Chiny zajety
151 miejsce, pod wzgledem oferowanych warunkéw podatkowych — 122 miejsce, a pod
wzgledem procedur uzyskiwania koncesji i zezwolen — 179 miejsce.

Oprdcz trudnosci zwigzanych z rozbudowang biurokracjg oraz relatywnie wyzszymi
stawkami celnymi, zagraniczni przedsiebiorcy jako najwazniejsze przeszkody pozatary-
fowe w dostepie do rynku chinskiego wskazujg skomplikowane i rozproszone regulacje
prawne oraz stabg ochrone praw wtasnosci intelektualnej i obawy przez kradziezg tech-
nologii. Pomimo iz wtadze w Pekinie dostosowaty szereg wewnetrznych przepiséow do
aktéw miedzynarodowych® oraz przyjety m.in. w 2001 roku ustawe o ochronie znakéw
towarowych, niedostateczna ochrona wtasnosci intelektualnej nadal pozostaje jedna
z gtdéwnych barier wejscia na tamtejszy rynek — 70% podmiotéw europejskich deklaruje,
ze doswiadczyto w Chinach naruszenia praw wtasnosci intelektualnej® (Chiriczycy pod-
kreslajg jednak, iz zagwarantowanie zagranicznym inwestorom bezpieczefistwa w tym
obszarze bedzie miato coraz wiekszy wptyw na rozwdj gospodarczy kraju, ktéry ma sie
opiera¢ na nowoczesnych technologiach i edukacji). Swiadcza o tym krytyczne wypo-
wiedzi przedstawicieli wielu krajéw, w tym wtadz w Waszyngtonie oskarzajacych Pekin
o nieoficjalne wspieranie tego typu praktyk oraz sktadanie do sgdéw pozwow przez
podmioty prywatne, np. kalifornijska firma Cybersitter oskarzyta w 2010 r. chinski rzagd
oraz dwie chiniskie firmy i siedmiu producentéw komputerédw o kradziez technologii wy-
korzystywanej w ChRL do cenzurowania Internetu. Jednoczesnie zazgdata 2,2 mld USD
odszkodowania. Zarzuca im przywtaszczenie tajemnic handlowych, nieuczciwg konku-
rencje oraz naruszenie praw autorskich w zwigzku z dystrybucjg w Chinach programu
,Zielona Tama”’.

Kolejng istotng barierg w prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej na rynku chifnskim
s ciggle zmieniajace sie i skomplikowane przepisy prawne, w tym regulacje podatkowe

5 Chiny sa sygnatariuszem wszystkich miedzynarodowych protokotéw dotyczacych rejestracji
oraz ochrony znakéw towarowych, a ich postanowienia wprowadzane sg sukcesywnie w zycie. Urzad
Patentowy w ChRL podlega bezposrednio Panstwowej Administracji ds. Przemystu i Handlu (State
Administration for Industry and Commerce — SAIC). Urzad ten posiada swoich Rzecznikdw Patentowych
w wiekszych miastach Chin.

® EU oskarzyta rowniez Chiny o préby obchodzenia prawa witasnosci intelektualnej poprzez m.in.
nadawanie swoim miejscowosciom nazw znanych europejskich miast, np. Parma, gdzie sg produkowane
podrébki szynki parmenskiej oraz Cremona — produkcja podrébek stynnych skrzypiec.

7 Oprogramowanie, w ktére sg wyposazone komputery sprzedawane w Panstwie Srodka, automa-
tycznie blokuje dostep do stron z tresciami erotycznymi, ale takze informacje niewygodne dla chinskich
wtadz.
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(25 typow podatkéw jest regulowane przez ponad 30 aktdow prawnych). Prowadzenie
dziatalnosci w Chinach utrudnia réwniez publikacja przepiséw w réznych zrddtach, do
ktérych dotarcie nie zawsze jest tatwe oraz réznice w ich interpretacji w poszczegdélnych
prowincjach. Ponadto w wybranych branzach, np. motoryzacyjnej, przepisy prawne za-
kazujg posiadania przez inwestora zagranicznego wiekszosciowego pakietu udziatow.
Z kolei azeby ubiegac sie o realizacje projektéw m.in. w sektorze konstrukcyjnym, pod-
miot spoza Chin musi wykazac¢ sie dtugoletnim doswiadczeniem w prowadzeniu tego
typu dziatalnosci.

Kluczowym elementem skutecznego prowadzenia biznesu w Chinach jest Swiadomos¢
odmiennego podejscia strony chinskiej do kontraktu oraz czestego rozmijania sie oficjal-
nych struktur organizacyjnych firm z rzeczywistym podziatem wtadzy (osoby z atrakcyj-
nie brzmigcym tytutem moga by¢ tylko figurantem wykorzystywanym do kontaktéw na
zewnatrz). Dlatego tez zaleca sie zagranicznym przedsiebiorcom poswiecenie czasu na
ustalenie kto w chinskiej firmie, zwtaszcza rodzinnej, sprawuje rzeczywistg wtadze.

Odmienne w Chinach jest réwniez podejscie do formalnej umowy. W ChRL podpi-
sanie kontraktu jest wstepem do projektu, okazaniem dobrych intencji, symbolicznym
gestem i zapewnieniem, ze obie strony dotozg wszelkich staran, aby osiggng¢ kompromis
(sytuacja win-win), ktéry zadowoli obie strony. Dlatego tez negocjacje w trakcie realiza-
cji umowy dotyczgce m.in. wartosci kontraktu lub zmiany niektdrych zapisow sg czyms
oczywistym w sytuacji, gdy jeden z partneréw ma trudnosci®. W Polsce podpisanie kon-
traktu jest natomiast decyzjg ostateczng, a nieprzestrzeganie jego zapisow powoduje
konsekwencje prawne. Ten aspekt odmiennego podejscia do umowy pojawia sie przy
okazji wielu rozmow z przedstawicielami chinskiego biznesu, np. pani Ren Jun (dyrek-
tor w Shanghai Construction Group Co. Ltd.) wskazuje, ze w kulturze chifiskiej wszystkie
zaangazowane w dany projekt strony poszukujg najefektywniejszych rozwigzan, by jak
najszybciej osiggnac zatozony cel, co wigze sie z duzg elastycznoscig w trakcie realizacji
projektéw. Tego, jej zdaniem, nadal brakuje przy wspotpracy zagranicznych i chifskich
przedsiebiorcéw (np. projekt budowy przez chinski koncern Covec fragmentu autostrady
A2 w Polsce).

2.1. PODEJSCIE DO PRAWA | PRAKTYKA STOSOWANIA PRAWA
W CHINACH

Chiny uchodzg za kraj, w ktérym kultura prawna stoi na niskim poziomie. Zwykto
sie sgdzi¢, ze chinscy przedsiebiorcy dokonujg ustalen raczej ustnie, na ,,uscisk dtoni”.
Gdy do tego dodamy fakt, ktory czesto podkreslali nasi przedsiebiorcy w poprzednim
rozdziale, ze komunikacja z chinskim partnerem jest utrudniona (co czesto nie wynika
wcale ze ztych intencji), to okazuje sie, ze stosowanie prawa w Chinach jest nie lada
wyzwaniem. W kazdym razie sprawy nie majg sie tak prosto jak w Polsce, czy innych
krajach Zachodu.

8 W Chinach umowy mogg by¢ negocjowane na kazdym etapie zaawansowania, a od obojga
partneréw nie oczekuje sie trzymania $cisle poczgtkowych warunkéw.



2. Prawo w Chinach

Nasi przedsiebiorcy zwracajg uwage na trzy przyczyny:

Po pierwsze, idea prawa w Chinach jest zupetnie nowa i jako taka dopiero w Chinach
sie zakorzenia.

Jesli méwimy o tzw. kulturze prawnej, to rozumiem, ze chodzi tutaj o praktyke we
wspotdziataniu firm zarowno z wtadzami, jak i konkurentami czy klientami. Wiec w tym
sensie mozemy powiedziec¢ tak: kultura prawna w Chinach jest na bardzo wczesnym
etapie, bo Chiny nie majq tradycji prawa stosowanego, a przede wszystkim prawa pi-
sanego w takim znaczeniu, w jakim mamy je w Europie. W zwiqgzku z tym wiele ich
przepisow jest po pierwsze niezapisanych albo mato znanych.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Jako prawnik, ktdry zaczynat kariere z Chinami, i od udzielania opinii prawnych do-
tyczqcych Parstwa Srodka, moge powiedzied, ze po pierwsze: Chiny w ciggu ostatnich
30-40 Iat zrobity ogromny postep, jesli chodzi o ustawodawstwo. Trzeba pamietac, ze
40 lat temu system prawa czy sqgdownictwa a takze kultura prawna w ogdle nie istniafa,
w zwiqgzku z czym, rodzqc sie ksztattowata sie zupetnie inaczej niz w krajach szeroko ro-
zumianego Zachodu. Co do zasady i fundamentow, mozna powiedziec, ze jest to system
prawa zblizony do prawa kontynentalnego w Europie. Wiele zresztq rozwiqgzan i instytucji
prawa opartych jest wprost na rozwigzaniach europejskich. Nie mniej oczywiste jest, ze
nie mozna w 20-30 lat stworzyc kultury prawa. To kwestia przede wszystkim stosowa-
nia prawa, przepisow wykonawczych, ktorych ciggle w Chinach brakuje, jednolitych
interpretacji tego prawa, no i przede wszystkim swiadomosci ludzi, ze to prawo naleZy
respektowac.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Obok prawa w Chinach istnieje guanxi, czyli relacje, a wraz z nimi zasada domniema-
nego polubownego rozstrzygania sporéw, bez potrzeby odwotywania sie do prawa.

W Chinach jak wiadomo mocno rozpowszechniona jest instytucja guanxi, gdzie ludzie
raczej zawsze starajq sie dogadywac miedzy sobq, co uwazam jest zdrowe, ale o tym
trzeba wiedzie¢. Zawsze lepiej jest jak ludzie rozwiqzujq sprawy pomiedzy sobq zamiast
odwotywac sie do sqdow powszechnych.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Prawo jest takze w Chinach inaczej rozumiane i inaczej stosowane. Zdaniem Krzysztofa
Domareckiego dominuje podejscie pragmatyczne, czy tez uzyteczne — na ile regulacje
prawne mogg mi pomac, a na ile zaszkodzi¢. Najwazniejszy jest wiasny interes, a idea
prawa czy praworzgadnosci jako takiej nie ma wiekszego znaczenia:

Przepisy sq dosc skutecznie omijane z réznych powodow. Gfownym powodem jest to,
ze Chiniczyk raczej sie koncentruje na elementach praktycznych, to znaczy elementach,
ktore sq realnie i fizycznie istniejgce niz na elementach, ktére sq teoretyczne w przepi-
sach prawnych. W zwigzku z tym raczej patrzy bardziej na to, co mi bardziej pasuje i co
jest bardziej wygodne niz zaglgda do kodeksu i pyta samego siebie, jak trzeba by to zro-
bic, aby byto to zgodne z prawem.

— Krzysztof Domarecki, Selena
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To jednak nie koniec ktopotdow. Last but not least, prawo jest bardzo zawite i skompli-
kowane do tego stopnia, iz obcokrajowcy praktycznie nie probuja sie go nauczyc i zazwy-
czaj zatrudniajg w tym celu ,,miejscowych”:

Jezeli chodzi o prawo podatkowe, to Europejczycy prawie kompletnie sie na tym nie
znajq i wszyscy zatrudniajq lokalnych ksiegowych lub lokalne biuro doradcze do rozwig-
zywania wszystkich kwestii prawno-podatkowych.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Na pewno zawsze warto korzystac z takiej fachowej obstugi i doradztwa. Nie war-
to prébowac¢ samodzielnie analizowaé¢ uméw czy kontraktow. Wszystkim mozna ra-
dzi¢, Zzeby korzystac¢ z fachowej obstugi prawnej. My korzystalismy w gtdwnej mierze
w ostatnim czasie z miedzynarodowych kancelarii prawnych, jezeli byta taka potrzeba.
Korzystamy tez z ustug audytora. Zresztg, my jestesmy spotkq publiczng, wiec wiadomo,
ze wszystkie audyty sq wykonywane w naszej grupie przez KPMG, audytora rangi swiato-
wej. W przypadku audytow tez korzystamy i z renomowanych kancelarii prawnych i jezeli
chodzi o audyty to z firm audytorskich o renomie miedzynarodowe;.

— Aneta Raczek, Ferro

Aneta Raczek dodaje jednak, ze sytuacja dzi$ jest duzo lepsza, niz 10 lat temu, gdy
zaczynata, choc z jej wypowiedzi moze wynikac, iz oswoita sie z rynkiem chifskim na tyle,
ze nie widzi wielkiej réznicy:

To juz zupetnie nie to, co kiedys. Moze nawet szkoda wracac juz do tej sytuacji, bo
z biegiem lat mysle, ze bardzo duzo zrobiono w kwestii wyréwnywania réznic w podejsciu
do prawa. To znaczy te roznice ciggle wystepujq, natomiast dla tych firm, ktdre funkcjo-
nujq juz w Chinach od jakiegos czasu, te rzeczy juz sq naturalne...

— Aneta Raczek, Ferro

Filip Kenig uwaza natomiast, ze pewne réznice w podejsciu do prawa ostatecznie nie
majg decydujgcego znaczenia:

Jezeli chodzi o prawo, to prawo chiriskie odbiega oczywiscie od prawa polskiego czy
anglosaskiego, ale nie az tak bardzo, zeby nasze zachowania w Chinach byty zupetnie
inne czy odmienne, mowie o zachowaniach biznesowych. Generalnie, jezeli zachowuje-
my europejski styl prowadzenia biznesu, to raczej nie powinnismy napotykac na prze-
szkody natury prawnej.

— Filip Kenig, Amber Foods

2.2. CZTERY STRATEGIE DZIALANIA | PRZETRWANIA W CHINSKIM
OTOCZENIU PRAWNYM

Pomimo zgodnosci co do tego, ze prawo w Chinach jest ideg dos¢ nowg, bywa w wielu
sytuacjach naginane, a regulacje prawne sg mato transparentne i przynajmniej dla ob-
cokrajowca zbyt skomplikowane. Kazdy z pytanych przez nas przedsiebiorcow miat nie-
co inng wizje tego jak postepowac i jakie stosowac strategie w sytuacji niedoskonatosci
miejscowego prawa.



2. Prawo w Chinach

Strategia 1

»Zawsze zapisywac” — to, czego nie ma na pismie, nie istnieje.

Filip Kenig nie spotkat sie do tej pory z sytuacjg, w ktérej warunki podpisanego kon-
traktu nie byty przestrzegane:

Jezeli chodzi o sqdy, to spordw sgdowych w Chinach nie mielisSmy, wiec nie wiem jak to
wyglgda w przypadku spordw sqdowych czy jakis nieporozumien, natomiast kontrakty,
ktore podpisywalismy, byly zawsze przez obie strony przestrzegane.

Mimo to zaleca, by za kazdym razem nie tylko podpisywac kontrakty, ale spisywac
i dokumentowac wszystkie ustalenia umowy, by unikng¢ nieporozumien:

Wa:zne jest, zeby kontrakty podpisywac i Zeby dokumentowac wszystkie ustalenia
na pismie, czy chocby potwierdzac je emailem, poniewaz czasem sie zdarza, Ze to, co
sie ustali ustnie, przez dwie strony jest mylnie odbierane. To wynika czasami z celowych
dziatan, ale czasami sqg to nieporozumienia natury komunikacyjnej, dlatego wszystkie
ustalenia trzeba zawsze pisemnie potwierdzac.

Z tych powoddw nie zatatwig tego dobre relacje osobiste z partnerem, cho¢ takze sa
potrzebne i na pewno nie zaszkodza:

Jak najbardziej trzeba pilnowac relacji i te relacje pozabiznesowe, czy jakies przyjaz-
nie w biznesie pielegnowaé, ale tak naprawde ufa¢ temu, co sie ma na pismie, a nie
ustnie, bo roznie z tym bywa, a mentalnos¢ Chiniczykow tez jest troche inna od naszej,
ich etyka biznesowa tez jest troche inna od naszej.

— Filip Kenig, Amber Foods

Strategia 2

»Jesli wchodzisz miedzy wrony, musisz krakac jak i one”. O wszystkim i tak

zdecyduje sita.

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego nalezy zdecydowanie rozrézni¢ umowe i kontrakt
w rozumieniu zachodnim czy europejskim, gdzie jest ona wigzgca, a rozumieniem chin-
skim, gdzie jest ona tylko zapisem i deklaracjg intencji.

Znamy doskonale przyktad COVEC-u w Polsce. To byt klasyczny przyktad, w ktorym
byta jakas umowa, natomiast ona nie byta dotrzymana i partner chiriski myslat: , To
nic, ze umowa nie jest dotrzymana, chodzi o pewne intencje”. Takich przypadkéw
w samych Chinach sq tysigce. Oni nie zwracajq uwagi na to, ze jest jakis konkretny
przepis, doktadny zapis umowy, raczej patrzqg na to, co kto osiggngt lub co kto chce
osiggngc.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Umowa jest zatem tylko punktem wyjscia do dalszych negocjacji. Jest dynamiczna,
bowiem sytuacja ewoluuje i o tym, co z tej umowy ostatecznie zostanie zrealizowane —
zdaniem Krzysztofa Domareckiego, decyduje po prostu sita:

W praktyce jest to realizowane w taki sposob, w jaki komu najwygodniej, ale przede
wszystkim praktyka stosowania umowy ewoluuje bardzo szybko po podpisaniu w kierun-
ku takim, Zze decyduje ten, kto jest silniejszy.

— Krzysztof Domarecki, Selena
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Sita ta jest rozumiana jako zdolno$¢ egzekwowania swoich interesow:

To znaczy, Ze ten, kto jest silniejszy w praktyce jest w stanie wyegzekwowac to, co wy-
nika z zapiséw umowy albo to, co chce. Natomiast ten, kto jest stabszy, to przez umowe
raczej w niewielkim stopniu jest chroniony.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Kazdy zatem, kto decyduje sie na dziatalnos¢ na rynku chinskim, powinien zapomnie¢
o tym, ze chroni go europejska kultura prawna. Powinien dostosowac sie i gra¢ wedtug
lokalnych regut:

Nie ma wyboru. Chiny majg miliard i 300 miliondw ludzi, taka jest kultura lokalnego
rynku. Jesli tam sie Igduje, to trzeba sie do tego dostosowac. Czyli trzeba wiedziec, Ze
nie mozna wierzy¢ tylko i wytgcznie podpisanej umowie. Chiriczycy koncentrujq sie na
wykorzystaniu umowy w kazdym mozliwym calu na swojq korzysc. Jesli firma europejska
chce przezyé to powinna sie do tego dostosowac.

Nie inaczej jest w przypadku sporéw miedzy Chinczykami:

Chinczycy majqg inne podejscie do prawa. Kiedy majg spor pomiedzy sobq, a to
bardzo czesto sie zdarza, to rozwiqzujq go nie przy pomocy prawa, tylko przy po-
mocy tego, kto jest silniejszy, a prawo tylko temu stuzy. Wiec przyzwyczaili sie na
tyle, ze jesli pojawiajq sie jakies problemy z Europejczykami, to zeby rowniez prawo
traktowac w sposob instrumentalny, jako element wygrania czegos przeciwko ko-
mus innemu.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Strategia 3

»Czy gra jest warta $wieczki?” Rozwigzywanie konfliktéw poprzez relacje

i negocjacje.

Strategia Anety Raczek w wielu swoich zatozeniach jest zblizona do tego, co powie-
dziat Krzysztof Domarecki, z tym ze sita jest zastgpiona elementami bardziej miekkimi,
takimi jak budowanie dtugoterminowych relacji, czy subtelne negocjacje. W istocie jed-
nak caty mechanizm jest podobny — umowa niczego nie gwarantuje, a jej warunki egze-
kwujemy nie tyle metodami prawnymi (w przypadku Ferro nie zdarzyto sie to ani razu),
ale na przykfad kolejnymi kontraktami, obietnicag dtugoletniej wspétpracy lub grozbg jej
zerwania, biorgc pod uwage nawet krétkoterminowa strate.

Po pierwsze wiec umowa nie zatatwia sprawy. Z doswiadczenia Anety Raczek wynika,
ze cho¢ coraz wiecej firm podpisuje umowy, to sporo mniejszych firm nadal sie przed tym
opiera i nie chce niczego podpisywac:

Najwiekszym problemem jest to, ze do niedawna, a w niektérych przypadkach tak
funkcjonuje ten obrdt do dzisiaj, producenci bardzo niechetnie spisujq jakiekolwiek
umowy czy kontrakty w formie pisemnej. To sie w ostatnim czasie zmienia i te firmy
juz dziatajgce na wiekszq skale nie majq z tym wiekszego problemu, natomiast mniejsze
firmy na pewno majq z tym problem i do tej pory funkcjonowat taki obrét w umowach
bardziej stowny niz pisemny.

— Aneta Raczek, Ferro
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Ale nawet dzisiaj podpisana umowa nie gwarantuje niczego, zwtaszcza w sprawach
bardziej szczegdétowych, takich jak dotyczgcych pewnych detali zwigzanych z dotrzyma-
niem norm jakosciowych produktu:

To wiem, i z naszego doswiadczenia, i z doswiadczenia firm, z ktérymi wspodtpracu-
jemy, wynika ze wyegzekwowanie wszystkich zapisow, zwtaszcza jesli chodzi o wyegze-
kwowanie warunkow zapisanych w umowie dotyczqcych jakosci produktu, bywa cza-
sem bardzo trudne i zalezy od woli drugiej strony, bo te sprawy sporne na styku prawa
gospodarczego polskiego i chinskiego bywajq bardzo trudne.

— Aneta Raczek, Ferro

O tym, czy decydowac sie na dochodzenie warunkédw umowy, decyduje rachunek eko-
nomiczny:

Jezeli mielibysmy dochodzi¢ kwoty, przyktadowo, kilku tysiecy dolaréw, a obstuga
prawna tego tematu kilkukrotnie przekraczataby wartos¢ wyegzekwowanej kwoty, to
wydaje sie, Zze logiczng decyzjq jest, ze przestajemy wspofpracowac catkowicie z danym
dostawcq, kosztem nawet tej kwoty.

— Aneta Raczek, Ferro

Zdarza sie wowczas, ze strona chinska widzac utracone w przysztosci korzysci, zaczyna
stosowac sie do warunkéw umowy:

Czasem takie postawienie sprawy zupefnie zmienia postawe tej drugiej strony, bo
taka nasza decyzja, Zze OK — odpuszczamy, ale koriczymy catkowicie wspdfprace, czasem
powoduje, Zze druga strona zaczyna inaczej mysle¢. W efekcie zawsze korczylismy te
ewentualne spory czy negocjacje na drodze polubownej. Odpukac, ale nie zdarzyto nam
sie do tej pory wejs¢ w gtebszy konflikt i skoriczy¢ na sali sqdowej. Siegajgc pamiecig
wstecz, poczqtki wspdtpracy z rynkiem chiriskim byty trudne i opieraty sie o bardzo trud-
ne negocjacje, gdzie faktycznie stawialismy warunek, ze jezeli nie rozwigzemy polubow-
nie takiego sporu, one gtdwnie dotyczyty kwestii jakosciowych i zwrotow tych produktdéw,
ktore nie przechodzity u nas kontroli jakosciowej i zawsze udawato sie jakos dojs¢ do
konsensusu i polubownie rozwigzac problem.

W dodatku przez te kilkanascie lat udato nam sie wypracowac dtugoterminowe
relacje z partnerami, wiec w ostatnim czasie w ogdle takie wydarzenia nie miaty
miejsca.

— Aneta Raczek, Ferro

Mimo tego, ze w ostatecznosci trzeba uciekac sie do réznych zabiegéw, by wyegze-
kwowad warunki umowy i tak warto je spisywac:

Ze strategicznymi partnerami w chwili obecnej mamy takie ogélne porozumienie, bo
oprocz naszego zaktadu produkcyjnego wspdtpracujemy jeszcze z kilkunastoma innymi
dostawcami, gdzie zlecamy produkcje pod naszqg markg. Te umowy i kontrakty chronig
nasze wzory przemystowe, naszq wtasnosc i reqgulujqg wszystkie rzeczy dotyczgce wspot-
pracy.

— Aneta Raczek, Ferro
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Strategia 4

»,Lepiej zapobiegac niz leczy¢”, czyli lepiej unika¢ sporéw sgdowych.

Co ciekawe, strategia ,lepiej zapobiegac niz leczy¢” sprowadzajaca sie do zanie-
chania lub zminimalizowania, na ile sie da, dziatann prawnych to strategia Radostawa
Domagalskiego z Magellan Trading Shanghai, z wyksztatcenia prawnika:

MGdJj model biznesowy, co do zasady stara sie unikac korzystania z instytucji prawa,
typu sqdy itd. Wiem, ze musze sobie radzi¢ sam w rozwigzaniu spordéw. | jak dotqgd uda-
wato mi sie zawsze skutecznie unikac sporow sqdowych.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Co sktonito Radostawa Domagalskiego do ,,odpuszczenia” aspektdw prawnych w swo-
jej dziatalnosci na rynku chinskim?

Mowie to dlatego, ze o ile uwazam, ze to prawo zrobito ogromny postep i czytajgc
ustawy kodeksu cywilnego, czy handlowego, mozna ocenic je wysoko, to bardzo duzo jest
do zrobienia, jesli chodzi o implementacje tego prawa w praktyce.

Tak samo z prawem wtasnosci intelektualnej, ktdre literalnie jest na wysokim pozio-
mie, natomiast egzekwowanie tego prawa to jest jedno, ale Swiadomosc ludzi co do ko-
niecznosci jego przestrzegania, co do sensu w ogdle instytucji na przyktad znakdéw towa-
rowych, jest inne niz w Europie.

To jest kultura konfucjanska, ktéra na przyktad uznaje za cnote kopiowanie pewnych
wynalazkow czy wiedzy, niz zastrzeganie tej wiedzy. Ludzie czesto nie rozumiejq tych za-
sad czy pewnych instytucji prawa. Wiec tu sq tak jakby dwie rzeczywistosci — jedna to rze-
czywistosc systemu prawa stanowionego, a druga to prawo funkcjonujgce w praktyce,
czyli sqdy, ktore im dalej od wybrzeza, tym majq wieksze problemy z jednolitq interpre-
tacjq. To sq dwie rzeczywistosci i nalezy byc tego swiadomym. Z przyczyn historycznych
ludzie w Chinach nie majq zaufania do sqddw jako instytucji cieszqcych sie powszechnym
szacunkiem. Kazdy raczej starat sie zawsze rozwiqgzywac swoje problemy na drodze poza-
-proceduralnej.

Takze prawnicy w Chinach, doradcy, ludzie juz wyksztatceni, nabierajgcy doswiadcze-
nia tez sq tym brakiem jednolitosci zwiqzani. Trzeba pamietac, Ze oni nawet przy najlep-
szych intencjach poruszajq sie na trudnym terenie, jakim jest prawo chiniskie, wiec trzeba
tez uwzgledniac jakosc opinii prawnych od zewnetrznych doradcow. Jest ona troche inna
niz w Europie.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

O czym warto pamietac podpisujgc kontrakt w Chinach?

= Podpisany kontrakt niczego nie gwarantuje,

= Prawo w rozumieniu zachodnim jest nowg ideg w Chinach i dopiero sie zakorzenia,

= Nie warto samemu analizowa¢ umow i kontraktow, lepiej zatrudni¢ do tego miejsco-
wa obstuge prawng (tak czyni wiekszos¢ zagranicznych przedsiebiorcow),

= W miare mozliwosci spisywac ustalenia uméw ustnych,

= Jesli to mozliwe, prowadzi¢ interesy tak, by nie by¢ zmuszonym do rozstrzygania spo-
réw na drodze prawne;j.
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2.3. NAJCZESCIEJ) STOSOWANE TRIKI

Umowa to zatem w duzej mierze dopiero wstep do gry. W tej grze sytuacja moze
zmieniac sie dynamicznie i w konsekwencji mozemy zostaé¢ zmuszeni do demonstracji
sity, grozby zakoriczenia wspdtpracy, a nawet na to, ze bedziemy musieli wsta¢ od stotu
i poniesc strate. Musimy sie takze przygotowac na to, ze pozostali uczestnicy, a wiec nie
tylko konkurencja, ale czasem takze podwykonawcy, klienci, a nawet partnerzy mysla
nad wtasnymi strategiami maksymalizacji zysku w tej toczacej sie rozgrywce. | na prze-
rozne triki i fortele z ich strony takze musimy by¢ przygotowani.

Najbardziej znany trik, zmora wszystkich producentéw, ktdérzy czesto padajg jego ofia-
rg, to podrébka brandu markowej firmy:

Gtéwna taka najbardziej znana praktyka to jest wypuszczanie na rynek produktow
bardzo podobnych do produktow markowych, ale albo z markq klasycznie skopiowang,
co sie tez zdarza na duzq skale, albo z markq bardzo podobng, ktéra zwtaszcza fonetycz-
nie brzmi podobnie. No i wtedy firma, ktéra sprzedawata takq marke — wypracowata jq,
rozwineta — moze z dnia na dzien straci¢ mndstwo klientdw i przychoddw.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Inny to z kolei rézne formy ,,naciggania”, ktére wszystkie opierajg sie na wykorzystaniu
niewiedzy osdb nie majgcych doswiadczenia na nowym, specyficznym rynku:
Spotkalismy sie juz kilka razy z podejsciem do nas jako jednak do biatych, ktorzy inwe-
stujg na zupetnie obcym gruncie i moze poréwnam to do bazaru, na ktdry idzie turysta
i chce zrobic zakupy i kupuje jakgs pamigtke, ktora jest rzekomo bezcenna, a tak napraw-
de ona jest nic nie warta i zostaje w ten sposob , naciggniety” na takq transakcje. Tak
samo to wyglgda w procesie inwestycyjnym. Trzeba bardzo uwazac z kim, jakie umowy
sie zawiera, a czesto tez sie mozna narazic na to, ze chiriskim zwyczajem za kazdg poradg,
czy kazdym usciskiem dtoni, moze kryc sie ukryta prowizja od posrednika czy osoby, kto-
ra temat, jak to sie tadnie biznesowo mowi, ,nagrywa”. | to jest takie dosy¢ duze ryzyko,
ze z kazdej strony mozemy by¢ naciggani na zupetnie zbedne wydatki.
— Filip Kenig, Amber Foods

Zgodnie z radami antycznego chinskiego generata Sun Zi, autora stynnej Sztuki Wojny,
ktéra jest podrecznikiem skutecznego prowadzenia wojny (ale jest czytana takze jako
podrecznik skutecznego biznesu) i miata olbrzymi wptyw na mentalnos¢ Chinczykéow
i tamtejszego biznesu (oferujgc na przyktad gotowe rozwigzania w formie tzw. 36 trikow),
putapki i zasadzki sg czesto praktykowane w sytuacjach, w ktorych sie tego kompletnie
nie spodziewamy:

Czesto robig to osoby, po ktérych zupetnie sie tego nie spodziewamy, czyli na przyktad
kontrolujemy jakies procesy, ktore nam sie wydajqg, ze tam mozemy zosta¢c w pewien
sposob oszukani, natomiast pufapka jest zupetnie gdzie indziej i to sq czesto dziatania
prowadzone z petnq swiadomosciq. Niestety, czesto prowadzgc ten biznes ma sie wraze-
nie, Ze oni sq u siebie, my jestesmy u nich, my jesteSmy gos¢mi i tak naprawde przy wielu
tych jakichs kruczkach prawnych, moze sie okazac, ze jesteSmy bezbronni.

— Filip Kenig, Amber Foods
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Filip Kenig podaje przyktad takiej chtodnej manipulacji, na ktéra takze trzeba by¢ przy-
gotowanym, jesli dziatalnos¢ w Chinach ma zakonczy¢ sie sukcesem:

Nie ze swojego doswiadczenia, ale z doswiadczenia mojego znajomego, chciatbym przy-
toczy¢ Parnistwu jedng historie. Znajomy miat firme joint venture z Chinczykiem, zaktad pro-
dukcyjny, ktory zaczqt przynosic okreslone zyski. On ten zaktad kontrolowat i nim zarzqdzat,
wiec prowadzono tam odpowiednig polityke kosztowq, nie byto wyptywow, transferow
pieniedzy, poza tym, co byto ustalone. Natomiast po pewnym czasie, kiedy zaktad dobrze
funkcjonowat, okazato sie, Ze, zostat zbudowany bez jakichs zezwoler, to znaczy po latach
juz, bez jakichs odpowiednich certyfikatow i musiat zosta¢ natychmiastowo przez chiriskie
wtadze zamkniety. W tym czasie jego wspdlnik po drugiej stronie ulicy otworzyt, przejmujgc
wszystkich klientow, taki sam zaktad, juz bez europejskiego udziatu. Takze takie rzeczy tez
sie zdarzajq. Kontrolowat w stu procentach to co dziafo sie w zaktadzie, rzeczywiscie zara-
biat pienigdze, inwestycja mu sie prawie zwrdcita, ale cios przyszedt z zupetnie innej strony,
czego sie zupetnie nie spodziewat. | takie sytuacje tez majq tutaj miejsce.

— Filip Kenig, Amber Foods

Wszystko to wynika z tego, iz — postugujgc sie popularng w naszym kraju metaforg
jezyka pitkarskiego, zagraniczne firmy nie grajg ,,u siebie”, ale na ,wyjezdzie” i muszg sie
liczy¢ ze wszystkimi niedogodnosciami jakie z tego wynikaja:

To jest to ryzyko, ze nawet, jesli jest sie obecnym podczas rozmow, ale nie zna sie
jezyka chinskiego, to podczas rozmowy wtasnie swojego partnera czy konsultanta z in-
nym Chinczykiem, tak naprawde nie wiadomo, o czym oni rozmawiajq i co ustalajq.
Otrzymuje sie poZniej dokumenty, a to sq naprawde czasem setki roznych formularzy,
ktdre trzeba podpisywac, wypetniac, rozne swiadectwa itd. Tak naprawde trzeba by kaz-
dy ten dokument przettumaczyc, sprawdzic, stosowac zasade ograniczonego zaufania,
ale w codziennym biznesie czesto jest to zwyczajnie niemozliwe. Albo sztab prawnikow
tfumaczy albo ludzie, ktorym sie ufa albo trzeba dziatac na zasadzie wyczucia. Po prostu
nie jestesmy w stanie niektdrych zagrozen przewidziec.

— Filip Kenig, Amber Foods

Radostaw Domagalski podkresla, iz czestg putapkg jest wspomniane wczesniej od-
mienne podejscie do kontraktu:

Trzeba pamietac o jednej rzeczy: dla Chiriczyka, ktdry podpisuje z nami umowe, tresc¢
kontraktu odzwierciedla sytuacje tu i teraz. Oczywiscie kontrakt z definicji przewidu-
je w pojeciu europejskim rozne sytuacje, ktore mogq sie zdarzy¢ w przysztosci, i spo-
sO0b postepowania na wypadek zaistnienia roznych warunkdw okreslonych w umowie.
Chinczycy generalnie zaktadajg, ze do kazdej sprawy nalezy podchodzi¢ indywidualnie,
nalezy jg negocjowac. To wtasnie jest kwestia tego sfynnego guanxi — znajomosci, braku
kultury i tradycji prawa. Wszystko trzeba negocjowac. Podpisujgc umowe z Chiriczykiem,
trzeba miec¢ Swiadomosc tego, jak on podchodzi do jej tresci a robi to inaczej niz my, czyli
z gory zaktada, Zze w przysztosci w razie pojawienia sie problemdw zacznie negocjowac
sposob ich rozwiqzania bez wzgledu na zapisy umowy. Po prostu jego zdaniem warunki
i okolicznosci zmieniajq sie w czasie na tyle, ze uzasadnia to szukanie nowych rozwiqgzan.
W wielu przypadkach, choc to moze tez jest troche uogdlnienie, bo jednak duze koncerny
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czy firmy podchodzq juz jednak do spraw kontraktowych bardziej w stylu europejskim,
ale mniejsze czy sredniej wielkosci firmy, zwtaszcza wtasciciele, czesto raczej zaktadajq,
ze w sytuacji sporu zawsze bedzie mozliwosc¢ dos¢ dowolnego negocjowania tych umow.
Widziatem réznego rodzaju umowy, w stylu europejskim, po kilkadziesigt nawet stron.
Czesto batbym sie nawet takqg umowe podpisywac, bo zdaje sobie sprawe, ze chinski
partner albo nie do korica swiadomie albo powaznie podchodzi do takiej umowy. Czyli
najlepsze sq proste umowy, ktére regulujg naprawde proste rzeczy i to w zupetnosci
wystarczy. A jezeli dojdzie do problemu, ktorego nie reguluje umowa, trzeba bedzie kie-
rowac sie dobrq wolq i starac sie rozwiqzac racjonalnie taki problem. A jednoczesnie caty
czas wypracowywac sobie takq pozycje biznesowq w relacjach z chinskim partnerem,
ktéra dawac nam bedzie argumenty do rozmdéw w kazdej sytuacji. To jest zdrowe swojg
drogg, bo zacheca do tego, by rozwigzywac sprawy sporne szybko i miedzy sobq, bez
zewnetrznych instytucji typu sqdy.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

Najczesciej stosowane triki:

= Podrébki towardéw i ustug,

= Przedstawianie i podpisywanie nierealistycznych i niemozliwych do wypetnienia kon-
traktow,

= Cata gama trikdw oparta na wykorzystywaniu niewiedzy obcokrajowcow i ich stabej
orientacji (ukryte prowizje, ,nacigganie”, przejecia interesu ze wzgledu na brak odpo-
wiednich dokumentow i zezwolen itd.).

2.4. OCHRONA PRAW AUTORSKICH | PODATKI

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego takze w ochronie praw autorskich i brandu
w Chinach decyduje mocna pozycja przetargowa firmy, a zatem jej sita i potencjat.
Oczywiscie nasze marki sq zarejestrowane w Chinach od samego poczgtku. Ochrona
w Chinach jest potrzebna, natomiast ochrona w Chinach stuzy temu, Zeby silniejszy mogt
sie obroni¢. Natomiast stabszy z regufy ma z tym kiopoty, wiec tu nie wystarczy istnienie
formalno-prawnej ochrony, rowniez jest kwestia jej egzekucji w praktyce, a z tym jest
réznie.
— Krzysztof Domarecki, Selena

W skutecznej obronie prawa autorskiego w Chinach mogg poméc dwie rzeczy:

Po pierwsze, trzeba miec¢ dobrze przygotowany kontrakt, bo to zawsze warto. Po
drugie, nalezy od poczqtku odwofywac sie, do mimo wszystko, rekomendowanych czy
znanych w Europie mecenasow czy adwokatow, czy radcow prawnych takich, ktorzy
potrafig bronic interesow firm europejskich, bo to wcale nie jest w Chinach standard.
Relatywnie nie mozna znalez¢ w Chinach zbyt wielu adwokatdw, ktdrzy by potrafili sku-
tecznie bronic europejskiego interesu.

— Krzysztof Domarecki, Selena

49



50

Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Filip Kenig z Amber Foods, ktorego znak firmowy (polski orzet, chinski smok) uzywany
przez restauracje Sarmatia jest obecnie rejestrowany, nie ma ztudzen, ze udatoby mu sie
obroni¢ przed kopiowaniem praw autorskich czy pomystu:

Bardzo by nam to schlebiato. Juz nawet sq takie préby i nie ma mozliwosci, zeby sie
przed tym ustrzec. Jesli cos jest dobrym pomystem, to bedzie to skopiowane i to w taki
sposob, ze naprawde zostang odciete drogi prawne, Zeby z nich skorzystac. Nie po-
radzit sobie z tym McDonald’s, nie poradzit sobie z tym KFC, nie poradzito sobie z tym
Starbucks, to i my sobie z tym nie poradzimy. Trzeba by miec¢ bardzo rozbudowane struk-
tury w Chinach, zeby chociazby proby takiej dziatalnosci konkurencyjnej, w taki wielkim
kraju jak Chiny wysledzic¢. Przy naszej skali dziatalnosci nie ma na to Zzadnych szans, takze
dlatego, ze w przypadku ustug jest tak wiele mozliwosci skopiowania... Wiec to, ze ktos
probuje, to jest to dla nas komplement. Ale dla rownowagi dodajmy, ze w gre wchodzi nie
tylko kopiowanie... Mamy takze wiecej zapytan od wtasnie franszyzy czy rodzaju wspot-
pracy z chiniskimi partnerami odnosnie kolejnych tych restauracji.

— Filip Kenig, Amber Foods

Jesli chodzi o rozliczenia podatkowe, takze te zostaty scedowane na lokalnego part-
nera.

Tam jest kilka pdl, kilka rodzajow podatkow, jest tak zwany podatek federalny, jest
tych podatkow kilka i nawet powiem szczerze, ze nie wiem, jaka w tym momencie stawka
wychodzi.

— Filip Kenig, Amber Foods

Ogodlna zasada rozliczania sie z dziatalnosci gospodarczej w Chinach jest jednak nieco
prostsza:

W przypadku dziatalnosci ekonomicznej, sq dwa rodzaje faktur. Jest dokument we-
wnetrzny fiskalny, ktdry nie jest zgtaszany w urzedzie podatkowym, jest tak zwany fa-
piao, ktdry jest fakturqg, do ktérej nalicza sie podatek VAT. Zeby podatek méc odliczyé,
trzeba tak samo taki fapiao wzigc od dostawcow, czy od kontrahentéw. Jest tak zwany
domiar podatkowy w Chinach stosowany, wynikajgcy z wielkosci lokalu, ilosci klientow,
ktory co miesiqgc sie ptaci, czyli troche na takiej zasadzie, ze chiniski urzqd skarbowy przyj-
muje, ze dziatalnos¢ w tej sytuacji jest tak trudna do skontrolowania, ze nie ma co do-
ktadnie liczy¢ podatku od zysku, tylko sie stosuje taki miesieczny przelicznik, ktory jest
domiarem podatkowym, regulowanym kazdego miesigca. | tak jest dla nas najtatwiej,
bo wpisujemy wszystko do tego domiaru. Natomiast jesli chodzi o wystawiane faktury,
mamy rowniez sporo klientdw biznesowych i im wystawiamy faktury.

— Filip Kenig, Amber Foods

PAMIETAJ O..

Co moze pomac Ci w ochronie praw autorskich Twojego produktu?

= Mocna pozycja przetargowa firmy, jej sita (wyrazana w jej potencjale),

= Dobrze przygotowany kontrakt,

= Pomoc wyspecjalizowanych kancelarii, takze europejskich, potrafigcych skutecznie
broni¢ intereséw firm, ktdrych prawa autorskie bywajg naruszane,
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= Zatrudnienie lokalnego biura ksiegowego do rozliczania podatkow,
= Stuprocentowo skuteczna ochrona praw autorskich jest w Chinach prawie niemoz-
liwa.

2.5. GDZIE SZUKAC POMOCY?

Gdzie jednak szukaé pomocy, jesli cos pdjdzie nie tak?

Jezeli wszystko robimy zgodnie z literq prawa, a nigdy nie jestesmy tego pewni, bo robi
to za nas nasz partner, zawsze mozna szuka¢ pomocy w chinskim wymiarze sprawiedli-
wosci, czyli jest policja, jest prokuratura, odpowiednie stuzby, sqd. Sq tez organizacje,
ktore zajmujq sie pomocq matym i srednim przedsiebiorstwom w Chinach, sq to or-
ganizacje finansowane przez Unie Europejskq, organizacje amerykarskie, wtasnie SME,
czy chociazby centrum pomocy. Tam teZ czesto trafiajq przedsiebiorcy. Plus do tego sq
prawnicy, sq miedzynarodowe kancelarie, sq chinskie kancelarie prawne, sposobéw
zasiegania porad czy potem prowadzenia jakichs tam egzekucji jest duzo, natomiast jak
mowie, kazdy przypadek jest indywidualny i tak jak w Polsce, jakby sie pytat gdzies o po-
moc, to zalezy od skali problemu.

— Filip Kenig, Amber Foods

Krzysztof Domarecki poleca korzystanie zlokalnych izagranicznych kancelarii prawnych.
Na pewno najbardziej wtasciwym organem sq — jesli méwimy o ochronie prawnej — lo-
kalne kancelarie. | najlepiej z nimi wspofpracowad, jesli jest taka potrzeba. Rowniez war-
to zadbacd w takich trudniejszych sprawach, warto wspofpracowac z kancelariami, ktore
pracujq dla zagranicy. Takie kancelarie sq drozsze, bo sq dwujezyczne lub wielojezyczne,

ale sq skuteczne albo potrafig byc skuteczne.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Podkresla tez, ze nawet one nie zdziatajg cudu, jesli sprawa nie jest ewidentna, a ar-
gumenty nie sg naprawde mocne:

Bo w Europie, jesli jest spor, to on jest rozstrzygany przed sqdem, natomiast sqd
w Chinach dqzZy przede wszystkim do polubownego zatatwienia sprawy i trzeba miec¢
naprawde silne argumenty do tego, zeby przed sqdem wygrac. Czyli z jednej strony trze-
ba miec¢ dobrq kancelarie, ale z drugiej strony silne argumenty.

W przypadku Ferro dobra i harmonijna wspétpraca z lokalnym audytorem spowodo-
wata, iz dotychczas firma nie musiata szuka¢ pomocy zewnetrznej:

Do tej pory nie mielismy tak duzych ktopotow, ktore by wymagaty interwencji czy kan-
celarii prawnej, czy naszego audytora. Nasz audytor bada zgodnos¢ sprawozdan przy-
gotowywanych przez naszq spotke wspotkontrolowang i pomaga nam odpowiedziec¢ na
pytania co do réznego rodzaju kwestii podatkowych, celnych, obowiqzujgcych na tym
rynku, natomiast mielismy to szczescie przez tyle lat funkcjonowania nie miec takich kon-
fliktow i trudnych spraw, ktore by wymagaty zaangazowania wiekszych organizacji czy
kancelarii prawych.

— Aneta Raczek, Ferro

51



52

Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Podobne podejscie do kwestii prawa w Chinach prezentuje Radostaw Domagalski:
Najlepiej zawsze zapobiegac, w zwigzku z tym najlepiej unikac takich sytuacji, kiedy
bedziemy potrzebowali pomocy prawnej. To jest oczywiscie teoria. Natomiast w prak-
tyce na pewno trzeba samemu szukac¢ informacji o zmianach w przepisach oraz konsul-
towac je z prawnikami, ktorzy sq takim pierwszym zrodfem wiedzy dotyczqcej przepisow
prawa oraz praktyki ich stosowania. Trzeba zatem samemu posiadac przynajmniej pod-
stawowe zrozumienie zasad i podstaw prawa chinskiego. Zdarza sie cafy czas, ze nawet
prawnicy wydajq opinie prawne nie bedqc sami do korica przekonani o ich prawidto-
wosci. Wynika to zaréwno z braku tzw. mozliwosci odwotania sie do praktyki prawa, ale
takze spotykanej caty czas w Chinach koniecznosci ,,zachowania twarzy” co rozumiane
jest jako brak mozliwosci do przyznania sie do braku wiedzy w pewnym zakresie.
— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

A jesli prawnicy to lokalni czy miedzynarodowi?

To zalezy oczywiscie od rodzaju biznesu, jesli méwimy o korporacjach globalnych, to
one ze swojej definicji czy procedur wewnetrznych korzystajq z tzw sieciowek czyli kance-
larii prawnych globalnych, czyli to zupetnie inna skala biznesu. Natomiast maty czy sredni
biznes moze spokojnie korzystac z indywidualnych prawnikdw lub regionalnych kancela-
rii, przede wszystkim ze wzgledu na ich dobrg znajomosc lokalnych przepiséw i co wazne
z praktyki ich stosowania. Czesto tacy specjalisci znajg osobiscie lokalnych urzednikow
odpowiedzialnych za stosowanie prawa na nizszych szczeblach, co sprawia, Ze mogq po
prostu szybko znalez¢ sposéb rozwiqzania problemu.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Radostaw Domagalski ocenia, ze na Zachodzie ludzie majg czesto obsesyjne podejscie
do prawa:
Mieszkatem w Stanach Zjednoczonych przez pewien czas i pracowatem w instytucjach,
w ktdrych stosowanie prawa byto bardzo istotne. Czesto spotykatem sie z sytuacjami,
w ktorych firmy czy osoby fizyczne oddawaty z pewnego automatyzmu pod rozstrzygnie-
cie sqdowe sprawy, ktdre absolutnie nadawaty sie do rozwiqzarn polubownych. Dzisiaj,
po blisko siedmioletnim pobycie w Chinach dostrzegam pewnq wartos¢ w tym, ze
Chinczycy dqgzq z regufy do rozwiqzywania spraw w drodze ugody i negocjacji pomie-
dzy sobq, bez koniecznosci odwotlywania sie do instytucji paristwowych. Zdecydowanie
to przyspiesza decyzje, zwtaszcza majgc swiadomosé, ze alternatywa, jakg sq lokalne
sqdy wcale nie zwieksza naszych szans na pozytywne rozstrzygniecie.
— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

A co w sytuacji, gdy doprowadzimy do postepowania sagdowego? Jakie mamy szanse
przed miejscowym sgdem?

Jesli chodzi o miejscowe sqdy, to jest kwestia tego, jak oceniamy szanse na uzyskanie
najlepszego dla nas wyroku. Jest tak, ze w sqdach pracy rzeczywiscie zagraniczny inwe-
stor, pracodawca, wielkich szans nie ma. Mozna sobie od razu powiedziec szczerze, ze
sprawy pracownicze trzeba rozwiqzywac na etapie przed sgdowym, bo z definicji sprawa
sgdowa jest stratq czasu i pieniedzy. Zdarza sie jednak, Zze majqc silne poparcie lokalnych
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wtadz (np. strefy inwestycyjnej) jestesmy w stanie zwiekszy¢ swoje szanse odwotujqc sie
do pozytywnych opinii tychze instytucji. Generalnie jednak sqdy chiriskie uprzywilejowu-
jg pracownika w sporach z pracodawcami i nie jest to tak naprawde nic zaskakujgcego
porownujgc to np. do podobnych praktyk w Polsce.

Radostaw Domagalski uwaza takze, ze liczne utyskiwania na niskg kulture prawng Chin
sg nieco przesadzone. Zwtaszcza, jesli poréwnamy jg z praktyka prawng w Polsce:

Wydaje mi sie zresztq pewnym uproszczeniem narzekanie na system sqdowy czy pro-
ceduralny w Chinach. Jesli spojrzymy na statystyki dotyczgce dtugosci postepowar cy-
wilnych czy administracyjnych w naszym kraju (np. w kwestii pozwolenia na budowe zaj-
mujemy 164. miejsce na 183 kraje sklasyfikowane w rankingu Banku Swiatowego Doing
Business 2011) to tak naprawde polski przedsiebiorca napotyka w Chinach na bardzo
podobne bariery biurokratyczne. Chodzi co do zasady o to, ze musimy byc¢ swiadomi tych
ograniczen i dostosowac do nich swéj model biznesowy (co nawiasem mowigc zawsze
polskim przedsiebiorcom dobrze wychodzito). Nalezy zatem raczej podqgzac lokalnym
zwyczajem, gdzie Chiriczycy nie walczq z systemem czy realiami, a raczej starajq sie by¢
ich czescig. Podsumowujgc zatem, sprawa sqgdowa jest zawsze ostatecznosciq, w ktorej
nasze szanse na korzystne orzeczenie bedq niewielkie. Ale nawet w takiej sytuacji nigdy
nie mozna wykluczac koniecznosci odwotywania sie do procedury sqdowej, zawsze wiec
trzeba sobie gromadZzic jak najwiekszq ilos¢ argumentow na swojq korzysc.

Po drugie, wcale nie musimy sie opierac na sqdach chinskich. Sq sqdy arbitrazowe np.
w Szanghaju (CIETAC) czy w Hongkongu zlokalizowane sq trybunaty arbitrazowe. Mozna
wpisac w kontrakt stosowanq klauzule, ktéra rozstrzyganie sporéw, zwtaszcza cywilnych,
umownych, (nie pracowniczych), oddaje pod orzeczenie trybunatu arbitrazowego. To sq
sprawnie i obiektywnie dziatajgce instytucje, o bardzo dobrej reputacji i ich przeczenia
sq pozniej egzekwowalne przed chiniskimi sqdami. To jest moim zdaniem od razu od-
powiedZ, co nalezy zrobic. Zabezpieczac sie, czyli nawet jesli tego sporu sgdowego nie
jestesmy w stanie unikngc, to nalezy odwotac sie do takiego organu, ktory zwiekszy nasze
szanse na korzystny wyrok.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

Gdzie mozesz szuka¢ pomocy, gdyby cos poszto nie tak:

= Miedzynarodowe organizacje biznesowe, takze pod auspicjami UE,

= Chinskie i miedzynarodowe kancelarie prawne,

Co moze Ci pomac w sytuacji kryzysowej, w ktorej nie bedzie szans na polubowne roz-

wigzanie i bedziesz musiat dochodzi¢ swoich praw:

= Mocne i ewidentne argumenty,

= Klauzula o rozstrzyganiu ewentualnych sporéw przed sgdem arbitrazowym,

= Doskonate relacje z chifiskim partnerem (oraz jego skutecznos¢ na lokalnym rynku),
wykluczajgce mozliwos¢ zaistnienia sytuacji, w ktorej bedziesz potrzebowat pomocy
z innego zrédta.
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3 WSPOLPRACA Z CHINSKIMI PARTNERAMI

Trudnosci w prowadzeniu przez obcokrajowcdw dziatalnosci gospodarczej w Chinach
powoduje specyfika kulturowa kraju oraz odmienne od $wiata zachodniego wzorce za-
chowan i tradycje. Dodatkowo jest ono komplikowane przez réznice miedzy poszcze-
gblnymi prowincjami (klimatyczne, kulturowe, jezykowe, w zamoznosci i stylu zycia),
zblizone do réznic miedzy krajami europejskimi. Problemy we wtasciwej charakterystyce
partneréw biznesowych poteguje réwniez przenikanie sie w Chinach trzech odmiennych
porzadkoéw: tradycyjno-konfucjanskiego, komunistyczno-partyjnego oraz coraz czesciej —
zwtaszcza w duzych miastach wybrzeza — porzadku zachodniego.

Roéznice w stylach komunikacji

ZACHOD CHINY
Ludzie mdwia to, co myslg i mysla to, co Ludzie nie sg bezposredni; zakamuflowane
modwia. wyrazanie sprzeciwu.
Nie trzeba czyta¢ miedzy stowami. Implikujg/sugerujg to, co chcg powiedzied.

Wazne jest, aby jasno komunikowaé swoje Ceniona jest umiejetno$¢ rozumienia
zdanie. informacji niewypowiedzianych wprost;
prawdziwe znaczenie ukryte jest poza stowami.

Szczerosé ,Prawda” moze zaktdci¢ harmonijne relacje;
Unikanie konfrontacji.

Charakterystyka ,,ducha” chinskiego spoteczenstwa
e Podstawg spoteczenstwa jest rodzina,
e Pojedynczy cztowiek sie nie liczy, najwazniejsza jest grupa,
e Ludzie nie rodzg sie z prawami, lecz z obowigzkami wobec innych,
e Kreatywnos¢ ceniona nizej od umiejetnosci wspotpracy i podporzadkowania sie,
e W stosunkach miedzy ludZzmi najwazniejsze jest zachowanie harmonii,
e Scista hierarchia spoteczna,
e Wielka waga edukacji — deklarowane wyzbycie sie przemocy.

Konfucjusz
Sto zwyciestw w stu bitwach nie jest
szczytem umiejetnosci
SZCZYTEM UMIEJETNOSCI JEST
POKONANIE PRZECIWNIKA BEZ WALKI
Sun Zi

Waing role w kulturze chinskiej petnig guanxi. Sg to szczegdlnego rodzaju nieformal-
ne, osobiste zwigzki miedzyludzkie oparte na wzajemnych zobowigzaniach, w ramach
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ktérych mozna liczyé na spetnienie nawet ktopotliwej prosby (nalezy odrézni¢ od znane-
go na Zachodzie networkingu).

Chinczycy preferujg realizacje wspdlnych przedsiewzieé biznesowych z osobami, ktére
znajg, lubig i ktérym ufajg. Zatrudnianie nowych pracownikéw odbywa sie poprzez nie-
formalne rekomendacje cztonkéw rodziny lub znajomych, a nie na podstawie formalnych
osiggnied czy historii zatrudnienia. Dlatego tez warto rozwijaé relacje juz na wstepnym eta-
pie znajomosci, np. zapraszajgc chinskiego partnera wraz z rodzing na wakacje do Europy.

Ryzyko wejscia na rynek chinski istotnie zwieksza duza liczba nieuczciwych i poszu-
kujacych szybkiego zysku lokalnych przedsiebiorcéw. Wykorzystuja oni w trakcie na-
wigzywania relacji biznesowych za pomocg platform B2B (alibaba.com, made-in-china.
com) oraz licznych targach handlowych pospiech oraz nieznajomos¢ przez zagraniczne
firmy jezyka, procedur i przepisow prawnych®. Dlatego tez nalezy dokonywac weryfikacji
otrzymanych od naszego potencjalnego chinskiego partnera informacji m.in. korzystajgc
z polskich lub chinskich firm doradczych. Nalezy rowniez potwierdzi¢ numer konta ban-
kowego (powinno nalezeé do firmy, a nie do jej pracownikéw lub innych podmiotéw).

Zagraniczni inwestorzy coraz czeSciej dostrzegajg wage wigczenia klauzuli arbitrazo-
wej do zawieranej umowy®. W tym kontekscie wskazujg na fakt, iz w niektérych przy-
padkach strona chifska dazy do zawarcia w umowie jedynie ogdlnych zapisow, a wszelkie
réznice zdan majg by¢ rozwigzywane na drodze ugody, bez posrednictwa podmiotéw
trzecich. Jednak w praktyce postepowanie arbitrazowe utatwia stronom umowy rozwig-
zanie sporow i pozwala unika¢ kosztownego postepowania sgdowego.

Przedsiebiorcy zagraniczni z wieloletnim doswiadczeniem na rynku chinskim pod-
kreslajg bardzo wysokie kompetencje negocjacyjne swoich lokalnych partnerdw, ktorzy
w trakcie rozméw, m.in. badajg wszystkie dostepne opcje przed zawarciem jakiejkolwiek
umowy. Jako klucz do osiggniecia korzystnego porozumienia wskazujg na okreslenie nie-
wielkiej liczby istotnych kwestii, na ktérych skoncentrujg sie negocjacje oraz zachowa-
nie elastycznosci w zakresie mniej waznych aspektéw umownych. Negocjacje miedzy
stronami sg z reguty diugie, szczegétowe i wyczerpujace (czesto poruszane sg tematy
niezwigzane bezposrednio z kontraktem np. rodzina). W ich trakcie zagraniczni partnerzy
powinni wykazac sie cierpliwoscia, opanowaniem, taktem i grzecznoscia.

Agresywnie prowadzone rozmowy zazwyczaj koriczg sie niepowodzeniem, a nadmier-
ne naciski w czasie negocjacji mogg doprowadzi¢ do sytuacji, w ktérej strona wydaje sie
przyjmowac warunki, ale robi to tylko dlatego, by zachowac twarz.

3.1. JAK ZNALEZC DOBREGO CHINSKIEGO PARTNERA?

Ze wzgledu na dynamicznie zmieniajgcg sie sytuacje w Chinach, nietrasparentne prze-
pisy prawne, problemy komunikacyjne i trudnos$¢ rynku, znalezienie odpowiedniego

9 Zgodnie z chinskim ustawodawstwem, wszelkie relacje handlowe pomiedzy firmami z Panstwa
Srodka i ich partnerami powinny by¢ sformalizowane umowa na pi$mie.

1 Najczesciej stosowanym rozwigzaniem jest oddanie sporu pod arbitraz Chiniskiej Komisji
Arbitrazowej ds. Gospodarkii Handlu Zagranicznego (China International Economicand Trade Arbitration
Commission, CIETAC). Jest to staty organ arbitrazowy Krajowej Izby Handlu Miedzynarodowego.
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i uczciwego partnera po stronie chinskiej, moze by¢ — parafrazujgc stowa juz wczesniej
cytowanego Sunzi — sprawg zycia i $mierci dla firmy na rynku chinskim.

Jak sie zatem zabraé do tego zadania? Gdzie go szukac? | skgd mie¢ pewnos¢, ze to
partner odpowiedni?

Pierwsze pytanie jakie nalezy zadad, to czy taki partner jest rzeczywiscie niezbedny:

Oczywiscie mozna jakos sobie poradzi¢ bez partnera chinskiego, tylko jest pytanie
jakim kosztem i czy to sie bedzie opfacafo? Zeby uruchomic biznes w Chinach, bez part-
nerow chinskich, to albo ten biznes nigdy nie bedzie w Chinach tak naprawde, czyli my
bedziemy ten biznes prowadzili z Europy i tak naprawde ktos miejscowy, albo Chiriczyk
lub Europejczyk, bedzie tam wprowadzat nasze produkty i dystrybuowat, albo musimy do
tych Chin pojechac, musimy tam troche pozyc, pomieszkac, poznac otoczenie biznesowe
i tak wyselekcjonowac sobie wtasng grupe pracownikow, ktdrzy nam pomoggq taki biznes
prowadzié, poniewaz bedgc tam zupetnie z zewnqtrz, chociazby bez pomocy jezykowej,
jest to zupetnie niemozliwe. Ale nasz przyktad pokazuje, Zze bez swiatowej klasy konsul-
tantow i miedzynarodowych, firm doradczych da sie cos takiego zrobic, tylko pytanie
czy jest to tarnisze czy nie, jak sie policzy btfedy.

— Filip Kenig, Amber Foods

Mysle, ze w ogdle kluczem wspdtpracy na rynku chiriskim i na kazdym rynku bez wyjqt-
ku, na ktorym sie prébuje dziatac jest znalezienie odpowiedniego partnera. Chiny moze
sq szczegodlne ze wzgledu na system, w jakim ten kraj funkcjonuje, ale to nie ma takiego
znaczenia. Na wszystkich rynkach wazne jest, zeby znaleZ¢ wtasciwego partnera, ktéry
rozumie ten rynek najlepiej. To utatwia w znacznym stopniu funkcjonowanie tam.

— Aneta Raczek, Ferro

Wydaje mi sie, ze z definicji w Chinach chiriscy partnerzy sq konieczni. W Chinach robie
biznes z Chinczykami, niezaleznie od tego czy w dziatalnosci eksportowej, importowej,
to zawsze jednak swiadomosc¢ wrazliwosci chiriskiej jest konieczna. Oczywiste jest to, ze
Chiny sq pod wieloma wzgledami specyficzne, majq swojq wtasnq tradycje, bogatq kul-
ture itd. Powinnismy byc tego Swiadomi. Chiny sq bardzo protekcjonistyczne, jezeli chodzi
o wtasny interes. Musimy tez pamietac, ze Chiny wracajq powoli na miejsce im nalezne
w porzqdku Swiatowym, czyli na miejsce supermocarstwa de facto. Oni sq swiadomi swo-
ich atutdw i swojej dumy narodowej. Trzeba podchodzic do nich z szacunkiem, jako do
ludzi i partneréw biznesowych i mie¢ swiadomosc tego, ze tak naprawde to nam w tej
chwili zalezy na biznesie z nimi, bo to oni majq pienigdze, rynek i wszystkie atuty, ktore
sq w tej chwili istotne w handlu miedzynarodowym. I na tq chwile to my, Europejczycy
staramy sie zabiegac o dostep do ich rynku i mozliwos¢ robienia biznesu z nimi.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Niezaleznie od tego, czy potrzebujemy chinskiego partnera strategicznego, to aby
0siggnac sukces potrzebujemy wielu innych partneréow lokalnych: poddostawcéw, pod-
wykonawcdw, sprzedawcoéw itd. Gdzie ich szukaé i jak ich sprawdzac?

Bardzo ciekawe pytanie, gdzie ich szukaé. W Chinach bardzo wazne jest wtasnie gu-
anxi, czyli budowanie struktur nieformalnych. Najczesciej partnerzy, czy ludzie godni
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zaufania, wywodzq sie ze struktury ludzi, ktéra sobie wzajemnie ufa czy wzajemnie sie
poleca. To jest taki naprawde czesto niedoceniany przez Europejczykdw model funkcjono-
wania chiniskiego spoteczeristwa. Tak naprawde, jezeli ktos sie do nas zgtasza, to te osobe
trzeba naprawde dobrze sprawdzic. Jezeli jest to firma, to jest to oczywiscie w miare pro-
ste, bo sq rejestry, mozna sprawdZzic, co firma do tej pory robita, jakie ma przychody, czym
sie zajmuje, mozna to wszystko sprawdzic¢ przez wywiadownie gospodarcze. Natomiast
jesli to osoba prywatna, to musimy bazowac na opiniach jej otoczenia i zasiegng¢ jezyka,
jak ktos w roznych grupach spotecznych jest odbierany. Bo twarz Chinczycy budujq przez
wiele lat i ta twarz jest dla nich takq wizytowkg, znakiem firmowym.
Problem pojawia sie wtedy, kiedy nie mamy kogo pytac. | to jest najwieksza trudnosc
Z wejsciem na chiniski rynek, ze jezeli jestesmy zupetnie nowi, to musimy zaufac tak na-
prawde doradcom czy konsultantom, ludziom, ktérych nie znamy. To jest to najwieksze
ryzyko. Moim zdaniem warto popytac¢ wsrod polskich czy zachodnich przedsiebiorcéw,
ktorzy odniesli w Chinach sukces lub porazke, wtasnie kto im doradzat, pomagat itd.
— Filip Kenig, Amber Foods

Tak jak w chinskim przystowiu, najdtuzsza podrdz zaczyna sie od pierwszego kroku, tak
dobor partneréw biznesowych w Chinach zaczyna sie od pierwszych, kluczowych decyzji:
Przede wszystkim firma musi sie zdecydowa¢ na jeden rodzaj dziatalnosci, czy sprze-
daje w Chinach poprzez agenta, czy lokalizuje swoj biznes w Chinach i tam zamierza pro-

dukowac.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego, najwazniejszy jest pewien plan i zelazna konse-
kwencja. To powoduje, iz caty proces doboru miejscowych partneréw jest czasochtonny,
ale w ostatecznym rozrachunku sie optaca:

Jesli firma szuka agenta, to najlepiej wystawic sie na targach i ogtosi¢ na stoisku, ze
poszukuje sie przedstawicieli lub agentéw dla danej dziatalnosci i oni sami sie znajdg.
| wtedy jest kwestia zrobienia procesu selekcji. Oczywiscie liczy sie, co dotychczas osiq-
gngf, na ile zna branze, jakie ma kontakty i tak dalej.

Natomiast jesli firma lokalizuje swadj biznes stricte w Chinach i chce na miejscu pro-
dukowac i sprzedawad, to partnerow biznesowych znajdzie stu, dwustu, trzystu, bo to
z reguty sq rowniez dystrybutorzy lub lokalni agenci z réznych prowincji. W tym sensie
proces ten nie rozni sie od poszukiwania agentéw czy partneréw handlowych na catym
Swiecie. Trzeba miec¢ oczy szeroko otwarte, trzeba orientowac sie czy umiec¢ rozpoznac
ludzi bardziej efektywnych od mniej efektywnych. To zajmuje troche czasu i trwa, ale
warto na to poswiecic czas.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Nie taki diabet straszny jak go malujg i w przypadku wyboru partnera nie ma mowy
o zadnej specyfice, dzieje sie to tak samo jak w biznesie na catym swiecie:

Wszystko w Chinach jest specyficzne. Pamietajmy, Zze po pierwsze Europejczyk lg-
dujgc w Chinach nie rozumie niczego. Mato Chinczykéw zna angielski, wiekszos¢
Europejczykow nie zna chinskiego, wiec tutaj bariera komunikacji i naktadajgca sie na
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niq bariera kulturowa jest juz tak gigantyczna, ze przez nig wszystkie inne rzeczy stajq
sie problemem. | z tego wynikajq te ktopoty, a nie z jakiejs tam specyfiki. Oczywiscie
chinscy kandydaci na partneréw czy na agentow, podobnie jak to sie dzieje w innych kra-
jach na swiecie, opowiadajg, ze majq mozliwosci sprzedania czegokolwiek duzo wieksze
niz jest to w rzeczywistosci. | od tego trzeba zaczynac, Zzeby sie w tym zorientowac.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Tak jak sie dobiera partnera biznesowego wszedzie. Najpierw musimy mie¢ grono po-
tencjalnych kandydatow, a potem odpowiednio selekcjonowac.
— Aneta Raczek, Ferro

Podobnie zapatruje sie na tg kwestie Radostaw Domagalski:

Wszystko oczywiscie zalezy od profilu naszej dziatalnosci gospodarczej. Wiadomo, ze
zawsze tatwiej jest cos kupic, niz sprzedac. Nie inaczej jest w Chinach. Kupic¢ od Chiriczyka
jest stosunkowo tatwo. Wybdr potencjalnych dostawcow jest ogromny, co tez oczywiscie
samo w sobie rodzi problemy w zakresie wyboru najlepszego. Decydujqc sie na wspotprace
z partnerem handlowym trzeba ocenic jego pozycje biznesowgq, czyli terminowosc, cene,
jakos¢, procedury, ktdre stosuje, tatwos¢ w komunikacji. Ale to sq rzeczy zupetnie stan-
dardowe réwniez w Europie. Wybierajgc dostawce produktu, czy komponentu w Europie,
stosuje takie same kryteria co w Chinach. To niczym sie nie rézni, cho¢ oczywiscie trze-
ba zachowac wiekszq starannos¢ w wyborze dostawcy biorqc pod uwage ewentualne
problemy z poZniejszym dochodzeniem swoich racji. Tak naprawde, co do zasady biznes
jest wszedzie taki sam. Kazdy chce zarobic¢ pienigdze, co bedzie mozZliwe oferujgc dobry
produkt w dobrej cenie z dobrym serwisem. W Chinach dziata to doktfadnie tak samo.

Trudniej jest oczywiscie na rynku lokalnym, rozbudowujgc swojq sie¢ dystrybucji. Tutaj
wybor jednego, ewentualnie kilku kluczowych partneréw handlowych moze by¢ wa-
runkiem decydujgcym dla powodzenia naszego biznesu. Duzq barierg jest sie¢ wzajem-
nych powiqzan, relacji, budowanych latami, ktére decydujq o strukturze lokalnego rynku.
Budowanie takich relacji jest dtugotrwate, obarczone duzym ryzykiem niepowodzenia,
dlatego czesto lepiej zwiqzac sie z lokalnym dystrybutorem i wspdlnie z nim rozwijac
dystrybucje, nawet kosztem czesci swojej marzy. Po prostu sami nie bedziemy nigdy
tak dobrze zorientowani w lokalnych realiach jak parter dziatajgcy w danym regionie
przez lata.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Aneta Raczek zwraca jednak nieco wiekszg uwage na tak zwane elementy miekkie:
Musi by¢ chemia miedzy partnerami i zrozumienie tematu w podobny sposob, usta-
lenie wspdlnej strategii dziatania i do tego wszystkiego troche szczescia w wyczuciu in-
tencji danej osoby. Na pewno trzeba byc ostroznym, ale tez nie mozemy zaktadac, ze
wszyscy sie kamuflujq i majq ukryte zte intencje. Jezeli rozmawiamy o wspdélnym biz-
nesie i inwestycja jest obopdlna, ktos tez inwestuje w ten biznes, to dla niego to tez jest
swojego rodzaju ryzyko, bo my jestesmy takze dla niego partnerem handlowym, czy biz-
nesowym.
— Aneta Raczek, Ferro
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Dobra chemia miedzy partnerami, wtasciwa intuicja, troche szczescia, zaufanie.
Literatura biznesowa ostatnich trzech dekad opisywata wiele tego typu zjawisk, ktére da-
waty zachodniemu inwestorowi takie poczucie, a konczyty sie kompletng klapa. Kilkanascie
takich przypadkow opisat Tim Clisold w swojej ksigzce ,,Amerykanin w Pekinie”, nazywajac
dziatalnos$¢ biznesowg w Chinach wojng wietnamska amerykanskiego biznesu.

W naszym wypadku, zdecydowata chyba wtasciwa intuicja, to po pierwsze, a po dru-
gie fakt, ze mielismy juz jakies doswiadczenie z tym partnerem, bo my znalismy sie
juz od kilku dtugich lat, to byty dtugie godziny wspdlnych rozmdw, plandw i wtasciwego
zrozumienia, podejscia do biznesu. Mysle, Ze to zadecydowato o takim doborze. Mielismy
szczescie spotkac sie z nim, jako z pierwszym dostawcq na rynku chiriskim. Pracowalismy
z nim przez kilka lat i przez ten okres udato sie wypracowac bardzo dobre metody wspot-
pracy. Widzielismy, ze to osoba bardzo swiatta, bardzo realnie patrzqca na rynek, umie-
jgca wykorzystywac okolicznosci. Przy okazji dobrze zyjgca w Srodowisku lokalnym, co tez
jest sprzyjajgcym argumentem i utatwia funkcjonowanie w chinskich warunkach.

— Aneta Raczek, Ferro

Dobre relacje z chinskim partnerem powodujg to, iz Ferro w zasadzie nie potrzebuje
innych partneréw lokalnych, a jesli juz to za kontakty z nimi odpowiada chiriska ekipa firmy:
Dziatamy na tym rynku juz kilkanascie lat i mamy zebrany bagaz doswiadczen. To po-
zwala nam na to, ze z posrednikami nie wspdtpracujemy w Zadnym zakresie. Znamy te
prowincje, ktdre specjalizujq sie w produkcji asortymentu z naszej branzy, znamy bardzo
dobrze najwiekszych uczestnikow i producentow, wiec trafiamy tam w zasadzie bezpo-
Srednio i to zatatwia nasz problem. Mamy zresztq tez pracownikow Chinczykow, ktorzy
w naszym imieniu tam pracujq i ewentualnie poszukujqg pewnego asortymentu czy tez
dokonujq kontroli jakosci. To sq osoby sprawnie poruszajgce sie w tamtych regionach,

wiec jest im tatwiej, szybciej, jest to bardziej efektywne.
— Aneta Raczek, Ferro

PAMIETAJ O..

Jak dobrze wyselekcjonowac (i sprawdzi¢) chinskiego partnera?

= Zasieganie opinii u innych oséb (na jego temat), w réznych srodowiskach (w przypad-
ku firmy pomoc wywiadowni gospodarczych),

= Czasochtonna, ale konsekwentna selekcja, w oparciu o takie same kryteria jak wsze-
dzie na Swiecie,

= W chinskiej intuicyjnej kulturze biznesu, zwrdcenie uwagi na takie elementy jak: bez-
problemowa komunikacja, wzajemne zrozumienie, szczegdlna wiez i dobra chemia
miedzy partnerami, jako podstawa dtugoterminowej wspotpracy.

3.2. TRZY STRATEGIE DOBORU PRACOWNIKOW | PERSONELU

Wspétpraca z chinskimi partnerami to jedno, ale na miejscu trzeba takze znalez¢ ludzi,
ktérzy bedg zarzadzac interesem i w nim pracowac. W wielu wypadkach sprawe t3 zata-
twia chinski partner.



3. Wspotpraca z chifskimi partnerami

Tak byto w przypadku Ferro, gdzie w ramach podziatu pracy, to miejscowy partner
zajat sie rekrutacjg i strona polska, w zasadzie w ten proces nie ingerowata:

Jesli chodzi o to czy majq pracowac Polacy, obcokrajowcy czy Chiriczycy, to nieste-
ty nie ma zfotego sSrodka. Jeszcze raz powtdrze, ze ta chiriska strona, chinski partner,
wiekszos¢ z tych problemow bierze na siebie i zatatwia osobiscie. Trudno mi jest tu cos
powiedzie¢ odkrywczego czy cos doradzic.

— Aneta Raczek, Ferro

Przystepujgc do skompletowania zespotu, trzeba sobie odpowiedzieé na kilka pytan —
ilu ludzi potrzebuje, czy powinienem wybrac z Polski, z Chin czy mieszany?

Nasi przedsiebiorcy stosowali tutaj rézne strategie (cho¢ w wielu aspektach sg one
bardzo zblizone). Ponizej prezentujemy je, w nieco uproszczonej formie:

Strategia 1: Polonizacja

Amber Foods na poczatku szukat Polakéw mieszkajgcych w Chinach, ktérzy zostali za-
trudnieni jako osoby do pomocy w kontakcie ze strong chinska.

W tej chwili pracujqg dla nas trzy osoby, ktére sq, mozina powiedziec, chiriskimi
Polakami. Nie zawsze jest to, ze tak powiem, peten etat. Czesto tez korzystamy z pomocy
konsultacyjnej, czy jezykowej, ale trzy osoby w ten sposob pracujq. Czes¢ ludzi to osoby,
ktdre zarzqdzajq tym biznesem w Chinach, czyli to sq ludzie, z ktérymi od poczqtku biznes
budowalismy i czes¢ z tych osob jest w Polsce, a czes¢ w Chinach. Rekrutacje kolejnych
pracownikéw przeprowadzaliSmy w Polsce i czes¢ personelu nam sie sprawdzita, a czes¢
sie nie sprawdzita.

— Filip Kenig, Amber Foods

W przypadku polskiego personelu czes¢ osdéb sie jednak nie sprawdzita. Stato sie tak
przede wszystkim dlatego, ze czes¢ z nich Zle czuta sie w Chinach i tesknita za krajem:
Na pewno nie wysytac ludzi, ktérzy majq jakies zwiqzki w Polsce, ludzi, ktorzy majq
tutaj rodziny, ktérzy nie sq przygotowani na dtuiszq roztgke z krajem, ludzi mato ko-
munikatywnych, ktorzy nie potrafiq sie odnalez¢ w innej kulturze, innej mentalnosci,
ktorzy nie sq gtodni przygdd, takich ludzi nie wysytac. W naszym przypadku okazato sie,
Ze nie poradzita z tym sobie okoto potowa wystanych do Chin pracownikéw.
— Filip Kenig, Amber Foods

Wraz z uptywem czasu strategia zatrudnienia ewoluowata. Oprécz trzech miejsco-
wych Polakéw, obecnie w Sarmatii pracuje tylko trojka osob sciggnietych z Polski:

Jak wspomniatem wczesniej byfo to znacznie wiecej osob, ale jak sie okazatfo byt to
btqd, nie potrzeba ich az tylu. Jesli chodzi o kucharzy, w kazdej restauracji wystarczy jeden
polski lub zagraniczny szef kuchni, a reszty mozna nauczy¢ miejscowych Chinczykow.

— Filip Kenig, Amber Foods

Proces ten nie jest fatwy, wymaga czasu i cierpliwosci:
Kiedy zdecydowalismy sie, ze nie potrzebujemy tylu pracownikdw z Polski, rozpoczelisSmy
rekrutacje na miejscu. Dawalismy ogfoszenia, reklamowaliSmy sie na portalach interneto-
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wych. W tej branzZy trzeba cafy czas rekrutowac ludzi, zeby szukac coraz lepszych ludzi,
bo w ogdle gastronomia jest takq branzq, gdzie rotacja pracownikow jest dosyc¢ duza i sq
niskie bariery wejscia i wyjscia pracownika z takiego biznesu. Wiec to sq ciggte rozmowy,
szkolenie ludzi... Bierze sie grupe ludzi, sprawdza sie jak sie sprawujq, tych, ktorzy sie nada-
jg sie zostawia, reszcie sie dziekuje. Problemem jest zatem dosy¢ duza ptynnos¢ chinskie-
go staffu. Drugi problem to ryzyko, ktore sie ponosi, zZe sie przeszkoli pracownika, ktory
zdobedzie jakgs wiedze, kwalifikacje, i moze szybko odejs¢. Nie byto natomiast zadnego
problemu w relacjach miedzy personelem polskim i chinnskim. Sq one, uwazam, bardzo
dobre. To jest taka na poczqtku wzajemna ciekawosé, chec poznania, a potem przyjazn.

— Filip Kenig, Amber Foods

Strategia 2: Internacjonalizacja

Strategia pracownicza Seleny w Chinach byta ustalona juz na samym poczatku, co
w duzej mierze wynikato z jej globalnych doswiadczen:

Nasza strategia od samego poczqtku jest taka, Zze na rynkach pozaeuropejskich —
zwtaszcza na rynkach pozaeuropejskich — tworzymy mieszane zespoty polsko-lokalne. To
znaczy w naszej firmie w danym kraju jest jeden, dwdch czy trzech Polakdw i to bardzo
czesto ludzi, ktérzy mieszkali juz na miejscu i znajqg tamten rynek albo to mogq byc¢ ludzie,
ktorych transferujemy stqd, z Polski i ten zespdt jest uzupetniany czy rozszerzany przez
miejscowych pracownikow. Tu sie kierujemy przy naborze miejscowych pracownikow
w Chinach podobnymi kryteriami jak wszedzie na swiecie to znaczy: znajomos¢ jakiegos
miedzynarodowego jezyka. Z reguty jest to angielski w celu wzajemnego porozumiewa-
nia sie. Dalej — znajomos¢ branzy. No i pewne obycie biznesowe w pracy z firmami za-
chodnimi. Takie osoby sq wysoko wynagradzane i pracujq na stanowiskach kierowniczych.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W Selenie nie ma takze zasady, iz okreslone stanowiska zajmuje osoba z Polski, a inne
osoba z Chin:

To jest ptynne. | zalezy od tego, jakimi okreslonymi zasobami firma dysponuje, bo pa-
mietajmy, ze w kazdym kraju w wiekszosci firm brakuje tych kadr. Wiec w zaleznosci od
tego, czego firmie brakuje, tego ona na lokalnym rynku szuka.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Obecnie duzo fatwiej znalez¢ wykwalifikowang kadre w Chinach:

W ciggu ostatnich 5 lat obserwujemy zdecydowane podniesienie sie umiejetnosci
samych Chinczykéw. Natomiast nie decyduje w tym wypadku kryterium ceny, bo jesli
mowimy na przyktad o wyzszej czy sredniej kadrze menedzerskiej to zarobki w Chinach
sq juz praktycznie takie same jak w Europie. A nawet w niektorych branzach mogq je
przewyzszac.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Z punktu widzenia Seleny, polscy pracownicy sg potrzebni nie dlatego, ze wychowali
sie w Polsce i pochodzg z kraju, w ktorym znajduje sie gtéwna siedziba firmy, ale wtedy
gdy oferuja umiejetnosci, ktérych nie ma na lokalnym rynku.
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Pracownicy z Polski lub Europy sq potrzebni przede wszystkim w obszarach, w kto-
rych firma potrzebuje bardzo konkretnych kompetencji. Firmy miedzynarodowe,
ktore lokujq swojq dziatalnos¢ w Chinach bezposrednio, zatrudniajq pracownikdw za-
rowno chinskich jak i miedzynarodowych z catego swiata. To oznacza, ze na przyktad
firmy niemieckie czy amerykanskie oprocz Chiriczykow zatrudniajq nie tylko Niemcow,
mogq zatrudnia¢ rowniez Francuzow, Polakdow czy Korearnczykdw. Firmy miedzynaro-
dowe zatrudniajgc pracownikéw miedzynarodowych kierujq sie przede wszystkim ich
kompetencjami. W tym sensie dla polskich firm scigganie pracownikow z Polski ma
sens zwtaszcza, jesli chodzi o okreslong specjalizacje, okreslong wiedze. Na przyktad
potrzebujemy uruchomi¢ jakgs linie produkcyjng lub musimy uruchomic jakis projekt,
to wtedy na przyktad na poét roku, na 3 miesigce, a czasami i na 3 lata sciggamy pra-
cownika.

— Krzysztof Domarecki, Selena

A zatem w przypadku transferu okreslonej, specyficznej wiedzy, ktéra jest w posiada-
niu Seleny, jej transferu dokonuja jej polscy pracownicy, jako najlepiej juz z nig zaznajo-
mieni. Takze na poczagtku dziatalnosci na rynku zewnetrznym, gdy firma budowana jest
od podstaw odgrywaja oni istotng role:

Rowniez czes¢ pracownikéw jest potrzebnych do transferu kultury firmy, do transfe-
ru umiejetnosci firmy, do transferu pewnych zasad. Na poczqtku tez praktyka jest taka,
ze zarzqdzajgcy w Chinach pochodzq z krajow macierzystych tych firm. Mysmy zrobi-
li doktadnie to samo na poczgtku i tak jest nadal, bo caty czas jesteSsmy mtfodqg firmqg
w Chinach i nasi gtowni zarzqdzajqcy to sq Polacy. Czes¢ z nich jest z Polski, czes¢ z nich
z Chin i mieszka tam od 10-15 lat.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Strategia 3: Sinizacja

Jedli chodzi o transfer pracownikéw z Polski, najbardziej sceptyczna jest strategia
Anety Raczek i firmy Ferro:

Jezeli chodzi o zarzgdzanie operacyjne, mamy produkcje, wiec zarzqdzanie ludzmi, to
moja opinia nie odbiega chyba od innych. To musi by¢ Chinczyk, ktory rozumie tq men-
talnosé, te metody zatrudnienia. Nie do korica mysleniem wtasciwym i efektywnym jest
proba przetozenia obowiqgzujgcych zasad i modelu zarzgdzania europejskiego wprost do
chiniskiego zaktadu pracy. Mysle, Ze to jest troche abstrakcyjne oczekiwanie.

— Aneta Raczek, Ferro

Cho¢ w Magellan Trading Shanghai pracuje kilkoro Polakéw, wydaje sie ze podobna
wizje prezentuje Radostaw Domagalski:

To jest dobre pytanie, na ktdre ja caty czas staram sie znalez¢ najlepszq odpowied?
i nie mam wcale poczucia, ze jg znam. Moge powiedziec tak — oczywiscie w Chinach mu-
simy zatrudniaé Chiniczykow. Raz, Ze jest to wymdg prawny, po drugie nikt nie zrozumie
drugiego Chinczyka lepiej, niz Chinczyk. W zwiqzku z tym ich wiedza jest kluczowa.
Doceniam jednoczesnie wktad polskich pracownikow, ktorych umiejetnosci pozwolity
nam istotnie rozwinqgc biznes w Chinach. Wazne jest takze zapewnienie odpowiedniej
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komunikacji z centralqg w Polsce przy realizacji roznych projektéw, a tutaj mozliwosci
Polakéw sq oczywiscie duzo wieksze niz Chinczykow.

Nie nalezy jednak przeceniac réznic kulturowych czy mentalnych pomiedzy polskimi
a chiriskimi pracowniami. Biznes globalizuje sie coraz bardziej i w miedzynarodowych
korporacjach zarzgdzanie pracownikami réznych narodowosci stato sie standardem. Nie
inaczej jest w Chinach gdzie wzajemne zrozumienie sie jest koniecznosciq dnia codzienne-
go i nalezy podejs¢ do tego wyzwania po menadzersku jako element zarzqdzania przed-
siebiorstwem. Wiekszos¢ zagranicznych firm istniejgcych w Chinach wypracowato sobie
juz odpowiedni model, my rdwniez poczynilismy tutaj bardzo duZy postep.

Oczywiscie decyduje tutaj doswiadczenie, wiadomo ze tworzqc biznes od podstaw
pewne btedy kadrowe, zaréwno w stosunku do polskich jak i chiriskich pracownikéw, sq
nie do unikniecia. Polscy pracownicy, mimo swoich duzych checi i nie matych mozliwo-
Sci majq czasem problemy z zaaklimatyzowaniem sie w Chinach. Roztgka z rodzina czy
znajomymi, presja wyniku i codzienne Zycie w Chinach sprawiajq, ze ludzie przeceniajq
swoje mozliwosci do pracy w Chinach. Z czasem jednak zespdt zaczyna sie krystalizowac
i sprawy pracownicze przestajq by¢ elementem istotnego ryzyka.

W przypadku rekrutacji chinskiego personelu zawsze jest mozliwos¢ skorzystania z ustug
zewnetrznych firm HR. Ich ustugi sq jednak bardzo drogie, w takiej sytuacji pozostaje szuka-
nie pracownikow poprzez ogtoszenia na popularnych portalach internetowych.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

W Ferro, tak jak w przypadku Amber Foods, a zwtaszcza Seleny, polscy pracownicy
odgrywali istotng role na samym poczatku dziatalnosci zaktadu, przekazujgc wskazowki
miejscowej kadrze:

Na poczqgtku, jak uruchamialismy zaktad to byt on ciggle pod nadzorem naszych in-
Zynieréw, ale to byfo tak, ze nasi inZzynierowie scisle wspotpracowali z chiriskimi, dawali
im tylko odpowiednie wskazowki, a za chiniskich pracownikéw odpowiadali juz wtasnie,
ci poinstruowani przez naszych, chinscy inzynierowie.

— Aneta Raczek, Ferro

Aneta Raczek potwierdza stowa Krzysztofa Domareckiego, twierdzac, iz w momencie,
gdy firma ma juz ugruntowang pozycje a wszystko dziata tak jak nalezy, rola polskich
pracownikdw maleje. W wielu przypadkach ich pobyt na state w Chinach juz nie jest
wymagany, w codziennej pracy komunikujg sie ze strong chirskg za pomocg Internetu.

Zespoly mieszane pracujq ciggle. Kiedys pracowaty tam na miejscu w fabryce,
w tym momencie juz technologia komunikowania sie pozwala na to, ze nie ma ta-
kiej potrzeby, zeby ktos pracowat tam stale i ciggle. Gtownie te zespoty konstruktor-
skie i inZzynierowie wspdtpracujg w zespotach mieszanych. Nasi panowie inZynierowie
tez okresowo wyjezdzajq na audyty i sprawdzajg te wszystkie rzeczy. Kiedys byt to
nadzor ciggty, w tym momencie decydujemy — jesli jest to okres nowych wdrozen czy
zmiany technologii to oczywiscie odbywa sie pod nadzorem polskiej kadry i polskich
inzynierow. Natomiast jesli ta produkcja jest juz na tyle zakorzeniona i nic sie zmienia,
to tylko okresowe audyty.

— Aneta Raczek, Ferro
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Takze w Ferro nie ma problemu komunikacji czy ztych relacji miedzy polskimi i chinski-
mi pracownikami, w czym pomagajg czeste wzajemne wizyty i szkolenia:

Regularnie wysytamy okresowo tam naszych pracownikow, a chinskich regularnie
szkolimy tutaj i pokazujemy nasz rynek, nasze wymogi i poZniej ta komunikacja jest
zdecydowanie tatwiejsza. Bo im jest tatwiej zrozumiec¢ nasze wymagania, stawiane
na poszczegdlnych szczeblach czy etapach produkcji. Jezeli fizycznie doswiadczyli tego,
jak to funkcjonuje w naszej organizacji, to péZniej wspotpraca przebiega bardzo har-
monijnie.

— Aneta Raczek, Ferro

Rekrutacja odbywa sie na dwdéch poziomach:

Na nizsze stanowiska produkcyjne rekrutujq osoby lokalnie zatrudnione w zaktadzie
produkcji. Natomiast przy rekrutacji na najwyzsze stanowiska korzystamy z ustug profe-
sjonalnych firm zajmujqcych sie doborem kadr. Generalnie, im wyzZsze stanowisko, tym
czesciej korzystamy z profesjonalnego doradztwa.

— Aneta Raczek, Ferro

PAMIETAJ O..

O czym warto pamieta¢, przy kompletowaniu wtasnego zespotu w Chinach?

Pracownicy z Polski, sg potrzebni:

= Zwtaszcza na poczatku dziatalnosci firmy,

= Do transferu wiedzy, technologii, mysli i kultury firmy,

= Na dalszych etapach dziatalnosci firmy w Chinach ich obecnos$¢ na miejscu nie musi
by¢ konieczna i moze by¢ okresowa,

= Jedli posiadajg specyficzne umiejetnosci, lub przedstawiajg szczegdlna wartosé dla fir-
my i nie da sie ich zastgpi¢ personelem lokalnym,

= Niektorzy pracownicy z Polski nie potrafig przystosowac sie do pracy w Chinach,

= (Czeste wizyty i szkolenia usprawniajg komunikacje miedzy personelem polsko-chin-
skim

= Pracownikéw mozna znalez¢é przy pomocy chinskiego partnera, a takze poprzez ogto-
szenia, Internet, a przy rekrutacji na wysoki szczebel takze poprzez pomoc wyspecja-
lizowanych firm czy korporacji.

3.3. ZARZADZANIE CHINSKIMI PRACOWNIKAMI | PERSONELEM

Po decyzji czy zespdt ma by¢ polski, chinski czy mieszany i zrekrutowaniu odpowied-
nich pracownikow, stajemy przed kolejnym wyzwaniem. Jak nimi efektywnie zarzadzac
i jak dobrze sie z nimi komunikowaé?

Filip Kenig z Amber Foods, po raz kolejny zwraca uwage na koniecznos¢ zapisywania
wszystkich ustalen, w sytuacji ograniczonej komunikacji jak najwiekszego upraszczania
zasad wspotpracy:

Naprawde mozna wszystko pracownikom zakomunikowac, mozna sie z nimi na rézne-
go rodzaju dziatania umowic, ale wszystko powinno tak naprawde przybrac formgq jakie-
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gos pisemnego regulaminu, czarno na biatym, poniewaz ile 0séb tyle interpretacji jakichs
postanowien, wiec najlepiej formalizowac i upraszczac. Im prostsze zasady wspofpracy,
im mniej w nich skomplikowania réznego rodzaju obliczer, tym prosciej unikamy szeregu
nieporozumien. Wiec warto upraszczaé wszystkie mozliwe dziatania.

— Filip Kenig, Amber Foods

Kolejny problem to zréznicowanie jakosci pracownikow. Ci stabiej wynagradzani wy-
magajg duzo pracy i cierpliwosci. Jak na przyktad mistrz grilla z Sarmatii:

Trzeba caty czas pracowac z pracownikiem, caty czas go szkolic, caty czas powtarzac,
co zrobit Zle itd. Podajemy tutaj zawsze przyktad naszego mistrza grilla, ktory juz u nas
nie pracuje, a ktory nie mogt przez kilka miesiecy pracy zrozumiec tego, ze potrawy na
grillu przygotowuje sie w odpowiednim tempie, ze nie mozna tego robic¢ ani za szybko ani
za wolno, a mieso musi spedzi¢ okreslony czas na ruszcie. On byt mistrzem przypalania
tego, a na codzienne zwracane mu uwagi i praktycznie codzienne instruowanie komplet-
nie nie reagowat. Przekonalismy sie, Zze uptywa duzo czasu zanim ludzie wyrobig w sobie
taki automatyzm, jakiego od nich oczekujemy.

— Filip Kenig, Amber Foods

W tej sytuacji mozna pracownika cierpliwie szkoli¢ lub szuka¢ pracownikéw lepiej wy-
kwalifikowanych, a tacy réwniez znajdujg sie na rynku, tyle, ze kosztujg duzo drozej:
Oczywiscie sq ludzie, ktdrzy pracujq w miedzynarodowych sieciach hoteli, przy ktorych
czesto mieszczq sie restauracje, ktére majq pewien poziom serwisu. Ci ludzie komunikujg
sie takze w jezyku angielskim. Tyle Ze jest to duzo droZszy personel, czasem nawet trzy-
krotnie. Pytanie, co nam sie bardziej optaca, czy cierpliwie szkoli¢, czy miec¢ przygoto-
wanego juz pracownika, za ktérego zaptacimy duzo wiecej?
— Filip Kenig, Amber Foods

Reasumujgc: albo niewykwalifikowani pracownicy, ktorzy — jak ,mistrz grilla” — popet-
niajg proste btedy, i ktdrym trzeba poswieca¢ duzo czasu i uczy¢ czesto podstawowych
rzeczy, albo pracownicy wykwalifikowani ale bardzo drodzy.

Potwierdza to Radostaw Domagalski:

Oczywiscie istnieje problem wtasciwej rekrutacji chiriskich pracownikéw, trudno jest
bowiem znalez¢ ludzi, ktdrzy z jednej strony potrafig dobrze sie komunikowac i z nami
i z rynkiem, czyli znajq potrzeby klienta i branzy. A jest to trudne z tego powodu, ze zna-
jomos¢ angielskiego nie jest nadal w Chinach powszechna, wiec pojawia sie naturalna
bariera komunikacyjna. Z drugiej strony trzeba by¢ swiadomym, moze to jest pewnego
rodzaju zaskoczenie, ze fachowcy czy specjalisci sq po prostu w Chinach bardzo drodzy.
Powiedziatbym nawet, ze jezeli chodzi o specjalistow ds. sprzedazy, to te koszty sq wyz-
sze niz w Polsce. Takie sami musimy sobie odpowiedziec¢ na pytanie, czy jestesmy goto-
wi zaryzykowac i dopiero zainwestowac w cztowieka, ktory bedzie dobrze rokowad, czy
jestesmy gotowi zatrudnic od razu specjaliste. Polskie firmy czesto sie kierujq polskimi
budzetami i w zwigzku z tym w naturalny sposdb raczej wybierajq opcje pierwsza, czyli
szukajq ludzi, ktorzy bedq sie dopiero uczyc.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai
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Czy w zarzgdzaniu chinskim personelem dochodzi do powaznych kryzysow?

Raczej nie, gdyz staramy sie publicznie nagradzac pracownikow. Jednak caty czas sq
dla nich prowadzone odprawy, jest menedzerka, ktéra odpowiada za chiriski personel.
Gtownie sprawdza, czy majq czyste rece i ubrania i regularnie udziela im odpowiednich
instrukcji, kto byt w Chinach ten wie, na czym polegajq takie odprawy pracownikéw
(przypomina to apel lub zbiérke w czasie ktdrej chinscy pracownicy stajg w szeregu przed
restauracjg — przyp. autor). My staralismy sie tego nie robic, ale po pewnym czasie mu-
sielismy to jednak wprowadzic.

Natomiast tez mielismy juz kilka strajkow personelu i to sq takie rzeczy, o ktorych nie
wszyscy chcg mowic, ale personel po prostu stwierdza, ze albo za mato zarabiajq, albo sie
inaczej umawialismy i dlatego tak wazne jest zapisywanie wszystkich ustalen na pismie
i podpisywanie sie pod nimi, bo potem nagle wtasnie strajkujq. Czasem wystarczy jedna
osoba niezadowolona, zeby tych niezadowolonych byto piec, burzy sie caty zespdt, ludzie
sq rozdarci, a Zzgdania ptacowe i te odnosnie warunkow pracy, caty czas idg w Chinach
w gore. Jest to dosyc trudny temat.

— Filip Kenig, Amber Foods

Co do petnego zrozumienia, na ktédrym w duzej mierze opiera sie przeciez dobre zarzg-
dzanie, sceptyczny jest rowniez Krzysztof Domarecki:

Dobre i petne wzajemne zrozumienie w Chinach jest praktycznie niemozliwe. Znam
Europejczykow, ktorzy sq 15-20 lat w Chinach i mowigq, ze do tej pory sq zaskakiwani
przez niektére zachowania Chiniczykéw. Musimy pamietac, ze réznimy sie bardzo powaz-
nie, jesli chodzi o podstawy cywilizacyjne, kulturowe, o system wartosci, sposob postrze-
gania swiata. Na dodatek jezyk tworzy olbrzymiq bariere. Nawet jezeli ktos mieszka
w Chinach bardzo dtugo, to tez jest czasami zaskakiwany. Wiec petne zrozumienie sie jest
niemozliwe, albo bardzo trudne i rzadkie.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Mimo tego, wspotprace z chinskim partnerami mozna jednak utozy¢, tyle ze zdaniem
Krzysztofa Domareckiego muszg by¢ spetnione co najmniej dwa warunki:
Jesli ktos chce skutecznie dziata¢ w Chinach, to jego pracownicy powinni tam 2y,
mieszkac i by¢ nastawieni na diugotrwatq dziatalnos¢ w Chinach.
Ponadto, trzeba miec dobry zespof chinski, co nie jest wcale takie fatwe, bo najlepiej
interesow firmy broniq firmy mieszane, czyli np. polsko-chiriskie, czy niemiecko-chirskie.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Rola chinskiego zespotu jest bardzo wazna, dlatego, ze on najlepiej znajgc miejscowe
realia, jest w stanie bronic interesu firmy:
Kiedy pracownicy danej firmy rozumiejq jej interes i majq odpowiednio silny zespét
chinski u siebie, to ten zespot jest w stanie wyartykufowac ten interes.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Chinczycy bronig interesu firmy i bywaja lojalnymi pracownikami, takze z innego po-
wodu. Jesli widza, ze firma jest dobrze zarzadzana, jej kultura organizacyjna stoi na wy-
sokim poziomie i mogg sie w niej rozwijac, stajg sie bardzo przywigzani do swoich firm:
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Chinscy pracownicy bardzo czesto, jesli zacznq pracowac dla firm zachodnich, w tym
rowniez dla polskich firm, nie chcq wracac do pracy w firmach chinskich. Otéz kultura
zarzqdzania: rozwijania menedzera czy rozwijania pracownika, kultura motywowania
w firmach zachodnich na tyle sie rézni od kultury w firmach chinskich i mozliwosci
rozwoju, jakie te firmy miedzynarodowe dajq sq takie, ze Chiriczycy lubig pracowac dla
firm zachodnich, starajq sie o to bardzo. Jak juz zaczng pracowac dla firm zachodnich, nie
chcg wracac do firm chinskich.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Jak zatem motywowac i jak zarzgdzaé chinskimi pracownikami? Po pierwsze, to co zo-
stato juz powiedziane, nalezy przyciggnac¢ ich wysoka kulturg organizacyjng firmy i moz-
liwosciami rozwoju, ale po drugie, jak twierdzi Krzysztof Domarecki:

Trzeba bardzo doktadnie okresla¢ oczekiwania i zadania, poniewaz wiekszosc¢
pracownikéw chinskich robi jedno zadanie w danym momencie. Nie mogq wykonac
dwdch lub trzech, bo majg z tym kfopoty, wiec trzeba im bardzo czesto wskazywac, co
sie oczekuje, ze ma by¢ zrobione nawet na srednich lub wysokich szczeblach.

Tu nawet nie chodzi o doktadnosc tych zadan , ale o ich ilosc¢. Pracownik chinski lubi
skupic sie na jednym zadaniu i je dobrze zrobic, natomiast ma ktopoty, jesli tych zadan
jest zbyt duzo jednoczesnie. Jest to zwigzane z tym, ze Chiriczycy sq bardziej nastawieni
na praktyczne rozwigzywanie konkretnych spraw, natomiast Europejczycy sq lepsi w za-
kresie myslenia abstrakcyjnego.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W firmie Ferro przyjeto model w ktérym zarzadzaniem zajmowat sie chinski partner
i wspadlnik, ktory miat bardzo duze doswiadczenie w zarzgdzaniu ludzmi. Zdarzato sie
jednak, ze w niektérych kwestiach strona polska miata odrebne zdanie:

Ja osobiscie jestem w radzie dyrektordw, wiec te ewentualne propozycje padaty
wtasnie na radzie dyrektoréw i one byty rozstrzygane w tym wgskim gronie, nie prze-
nosity sie nizej. Jezeli nasz dyrektor generalny i nasz wspdlnik byt w stanie nas przeko-
nac, ze to jest wtasciwa droga i ona jest przyjeta na rynku chiriskim i bedzie wtasciwie
zrozumiana przez personel i argumenty byty na tyle logiczne, to jakkolwiek mogto
nas to dziwic, staraliSmy sie tutaj nie wtrgcaé, nie wchodzi¢ w kompetencje na
tym szczeblu zarzqdzania. Tak wiec zawsze byt ten bufor, miedzy nami a chinski-
mi pracownikami, wiec my oczywiscie mielismy swoje zastrzezenia i uwagi, ktére
przekazywalismy jemu, ale nie zajmowalismy sie zarzqdzaniem jako takim w naszym
zaktadzie.

— Aneta Raczek, Ferro

Strategia petnego zaufania do chinskiego partnera dziatata pomimo wielu zaskoczen,
szczegolnie jesli chodzi o sposoby motywowania chinskich pracownikéw:

Najwieksze roznice w zarzqdzaniu ludZmi to réznice w ich motywowaniu, premiowa-
niu itd. Tam te systemy motywacyjne do niedawana byty zupetfng odwrotnosciq. U nas
sie w zasadzie motywowato przez nagradzanie, a tam byta kwestia naktadania kar za
niewtasciwq prace. Mysle, ze tutaj sq roznice w mentalnosci i kulturze. Bylismy tym za-
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skoczeni nie raz, szczegdlnie w pierwszym okresie. OdbyliSmy nawet pewnie kilkanascie
rozmow, probowalismy podnosi¢ aktywnosc¢ przez motywowanie i wprowadzac takie sys-
temy. Niektdre, bardzo proste, sie udaty i funkcjonujq do dzis i udato sie przekonac wspdl-
nika, ze jednak warto motywowac. Natomiast na poczqtku to byto zwykle zdziwienie, bo
to byt najwiekszy rozjazd w tym podejsciu do wtasciwego oceniania pracownika i do wta-
sciwego nagradzania. To podejscie typowo chiriskie byto zupetnie rozbiezne z podejsciem
europejskim. Ale jakis konsensus udato sie wypracowac.

— Aneta Raczek, Ferro

Zdaniem Anety Raczek Chiny bardzo sie zmieniajg takze w tym aspekcie, ale jednak
nie na tyle, by w takiej strategii, dokonywac daleko idgcych zmian czy korekt:

Widac ze szkota zarzqdzania chiriskiego przeszta pewngq droge i wida¢ zmiany w ostat-
nim czasie, obecnie bardziej przypomina ona podejscie europejskie, aczkolwiek nadal
jeszcze z duzymi roznicami.... Ale uwazam i nadal bede stata na stanowisku, ze bezpo-
Srednio zarzqdzac operacyjnie powinien jednak Chiriczyk, bo komunikatywnos¢ i poro-
zumienie, gdy to jest ktos od nich, pofqgczone ze znajomosciq tej mentalnosci, pewnych
niuansow, sprawia Ze zarzqdzanie, jest zdecydowanie tatwiejsze.

— Aneta Raczek, Ferro

Przy zastosowaniu tej strategii zarzgdzania nie zdarzyta sie jak do tej pory zadna wiek-
sza wpadka. Zwalczano do$é rozpowszechniony wsrdd chinskich mezczyzn natég niko-
tynowy naktadajgc kary finansowe i zwalniano — jak wszedzie na Swiecie, co podkresla
Aneta Raczek — za niedopetnienie obowigzkéw stuzbowych.

Byty tez drobne kary finansowe za przewinienia czy niedostosowanie sie do okreslo-
nych procedur przyjetych na terenie zaktadu, chociazby za palenie papieroséw w miejscu
pracy. Palenie jest bardzo popularne w Chinach, chcielismy to zupetnie wyeliminowac
z zaktadu pracy, ale zdarzaty sie takie drobne rzeczy i podobno tylko taka kara finanso-
wa mogta skutkowac petnqg dyscypling. Najwiekszq karg, ale to juz nie mowimy o zad-
nej specyfice chinskiej, jest w naszym przypadku rozwigzanie umowy o pracy i koniec
wspotpracy za niedopetnienie obowigzkéw. To nie ma znaczenia czy miato to miejsce
w Polsce, w naszym zaktadzie w Czechach czy w Chinach. Zasady sq doktadnie takie
same i zadna specyfika nie ma tu nic do rzeczy.

— Aneta Raczek, Ferro

PAMIETAJ O..

O czym warto pamietaé¢, w zarzadzaniu pracownikami chifiskimi?

= Petne zrozumienie jest prawie niemozliwe, a na pewno bardzo trudne,

= Warto zapisywac wszystkie ustalenia, by unikng¢ nieporozumien,

= Nalezy cierpliwie szkoli¢ chifskich pracownikéw lub zatrudnié juz wyszkolonych, i za
duzo wyzsze pensje,

= Dobry chinski zespét utozsamiajgcy sie z firmg jest dla niej skarbem, gdyz potrafi arty-
kutowac jej interesy i o nie walczy¢,

= Chinscy pracownicy przywigzujg sie, sg lojalni i cenig prace w firmach o wysokiej kul-
turze organizacyjnej, dajgcej mozliwosci osobistego rozwoju,
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= Nalezy bardzo doktadnie okresla¢ zadania do wykonania i nie zleca¢ zbyt wielu zadan
w tym samym czasie,

= Rodznice w zarzadzaniu chinskim i europejskim powoli sie zacierajg, ale nadal mogg
wywota¢ w nas ogromne zdziwienie,

= Warto egzekwowac pewne sztywne zasady dotyczace etyki pracy w firmie i wypetnia-
nia obowigzkdéw pracowniczych.

3.4. CZYNNIK POLITYCZNY W DZIAtALNOSCI BIZNESOWE)

W polskich mediach czesto niestusznie i w sposéb karykaturalny przedstawia sie Chiny
jako kraj totalitarny. Niezaleznie od tego czynnik polityczny odgrywa w tamtejszym biz-
nesie duzg role ze wzgledéw systemowych. Chiny to jakkolwiek nie spojrze¢ jednak kraj
autorytarny, a rola rzadu jest o wiele wieksza, takze ze wzgledéw kulturowych, bowiem
w kulturze chinskiej wtadza tradycyjnie cieszy sie duzym szacunkiem. Jak w tej sytuacji,
pochodzgc z kraju, w ktérym dominuje przerysowany wizerunek Chin, a kultura czesto
podpowiada cos zgota odwrotnego, poprowadzic¢ skutecznie swoj biznes i dobrze utozy¢
relacje z lokalnym rzagdem?

Filip Kenig z Amber Foods podkresla, iz znaczenie rzadu jest kluczowe, ale nie obawia
sie tego:

Czynnik polityczny odgrywa bardzo duzq role w takim biznesie jak nasz, kazdy biz-
nes jest przeciez decyzjg polityczng, mozna w kazdej chwili go zamkng¢ lub utrudnic¢ mu
bardzo funkcjonowanie, ale nie obawiamy sie tego, bo wydaje nam sie, ze zbudowalismy
sobie dosyc ciepte relacje z miejscowymi wtadzami.

— Filip Kenig, Amber Foods

Filip Kenig podkresla, iz wptyw na to miata takze wizyta premiera Wen Jiabao w Polsce,
ktéra odbyta sie kilka tygodni przed otwarciem restauracji:

Nie byto oczywiscie tak, ze sam premier Wen Jiabao otworzyt naszq restauracje, na-
tomiast po jego powrocie z Polski, ktos najwyrazniej wydat jakis dekret, ze bardzo zalezy
mu na wymianie wspédtpracy chiriskich prowincji wtasnie z Polskq. Tam oczywiscie byty
jeszcze Niemcy przy okazji i inne kraje. | oczywiscie sekretarz z naszej prowincji mogt sie
od razu pochwali¢ i dumnie powiedziec: Realizujemy tq polityke! U nas juz cos takiego
powstaje! To jest mysle, dosyc¢ sympatyczne.

— Filip Kenig, Amber Foods

W dodatku Sarmatia stara sie budowad pozytywny klimat wokoét restauracji, co takze
dziata na korzysc lokalnego rzadu:

Budujemy tez wokot tego takg polityczng troche aure, jest to miejsce spotkan za-
granicznych biznesmenodw i dyplomatdw, bo wokdt sporo jest konsulatéw. Pomaga nam
takze polski konsulat dosyc¢ preznie dziatajqcy i bardzo nam przychylny, wiec naprawde
staramy sie jak mozemy budowac to nasze mini polskie guanxi.

— Filip Kenig, Amber Foods
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Pozyskiwanie sympatii lokalnego rzadu to nie tylko wielka polityka, ale zwykte ludzkie
relacje i, co warto podkresli¢, bez znamion korupcji, co w Chinach bywa duzym proble-
mem, gdy kto$ pozyskuje sympatie urzednikdw by uzyskac¢ dla siebie korzystne decyzje.
Woystarczy ogdlna sympatia i ciepte relacje:

Jest po prostu duza otwartosc i sympatia z obu stron. Czesto te urzedy organizujq u nas
jakies imprezy biznesowe i dzieki temu poznajq sie. My jestesmy jakqs tam lokalng atrak-
cjq i ciekawostkq. | te relacje sq dosyc ciepte, naprawde czasem wystarczy podejsc, przy-
witac sie, podkresli¢ w ten sposob nalezny im szacunek, bo czesto naprawde Chiriczycy
lubig sie pojawiac¢ w miejscach, gdzie przychodzi duzo obcokrajowcdw, tez w ten sposéb
budujgc swojqg twarz. Nie ma tam w tym Zadnych znamion korupcji. Naprawde wzniesie-
nie wspdlnego toastu czy poczestowanie jakims specyfikiem alkoholowym z Polski jest
takim mitym dopetnieniem tej checi kontaktu. Restauracja jest w ogdle takim miejscem,
gdzie sie dosy¢ tatwo takie relacje nawiqzuje, bo jest troche luzniejsza atmosfera, jest
catkiem inaczej niz w przypadku na przyktad fabryki, czy banku. Wiec lepiej nie poruszac
niewygodnych tematow politycznych, nie podchod:zic¢ do ludzi arogancko, raczej wita-
$nie wykazywac zainteresowanie, byc grzecznym, stuchac tego, co ludzie mowigq i tyle.
Jak ktos jest osobq kontaktowq i otwartq, to w zupetnosci wystarczy.

— Filip Kenig, Amber Foods

Czy polityka ma jednak decydujgce znaczenie?

Nie sqdze, Zzeby to miato decydujgce znaczenie. Na pewno kontakty polityczne majg
wptyw na czynnik polityczny, ale jak wielce czynnik polityczny ma wptyw na naszq co-
dziennq dziatalnosé¢, ciezko nam na to pytanie odpowiedzie¢, bo nie wiemy, co by bez
tego czynnika politycznego sie dziato. | wolimy nie sprawdzac.

— Filip Kenig, Amber Foods

Jednym stowem lepiej miec dobre relacje, niz zte.

Duzo klarowniejsza jest sytuacja Seleny, bowiem jako inwestor zagraniczny w specjal-
nej strefie ekonomicznej jej relacje z chinskim rzgdem sg bardzo sformalizowane i w za-
sadzie odbywajg sie wedtug regut zachodnich (czy globalnych):

Przede wszystkim, jesli firma lokuje swojq dziatalnosc¢ w strefie ekonomicznej, na miej-
scu w Chinach, to natychmiast w sposob naturalny wpada w system obstugi i system
wsparcia inwestorow zagranicznych. W tym zakresie musimy pamietac, ze system ob-
stugi inwestoréw zagranicznych w Chinach jest jednym z najbardziej zaawansowanych
na swiecie. Wtadze, a raczej administracja stref, byta w réZznych miejscach na swiecie
lub tam studiowata. Sq to doskonale przeszkoleni, doskonale znajqcy prawo urzednicy.
Oferujq tez mozliwosci wsparcia, ale majq tez swojq polityke. Wiec w tym sensie takie
praktyczne wsparcie jest wsparciem dosc¢ dobrze zorganizowanym i dos¢ sprawnym.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Oznaczato, ze zesp6t Seleny nie musi budowac specjalnych relacji osobistych, czy guanxi
z lokalnymi urzednikami, cho¢ jak twierdzi Krzysztof Domarecki, dzieje sie to naturalnie:
Stosowanie sie do prawa i procedur nie jest sprzeczne z dobrymi relacjami osobi-
stymi. Pamietajmy, Ze nasza ekipa pracujgca w Chinach na etapie budowania firmy czy
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pozyskiwania certyfikatéw pracowata z tq strefq w zasadzie codziennie. Wiec w sposob
naturalny te relacje sie budujq, i dobrze. W Chinach w ogdle bardzo wiele rzeczy opiera
sie o relacje. W tym wypadku sq jednak okreslone przepisy i kazda inwestycja musi je
spetniaé, a relacje nie majq tu decydujgcego znaczenia.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Komunikacja i wspotdziatanie z lokalnym rzgdem czy administracjg Specjalnej Strefy
Ekonomicznej (SSE) jest wiec tatwa i sformalizowana, a w takim wypadku czynnik poli-
tyczny nie odgrywa w niej tak duzej roli. Mogtoby by¢ inaczej, gdyby firma znalazta sie
poza SSE:

Jesli mowimy tutaj o inwestycjach typu greenfield, to obecnie zrobienie inwestycji
typu greenfield poza strefqg ekonomiczng jest prawie niemozZliwe. Mdwie tu o firmach
miedzynarodowych. Owszem sq jeszcze takie miejsca, ale jest ich coraz mniej. Natomiast,
jesli mowimy o lokalizacji inwestycji poza strefq, to moze ona nastqgpic poprzez przejecie
juz istniejqcej chiniskiej firmy. Bo w ciggu ostatnich 50 lat te chiriskie firmy lokowaty sie
w sposob naturalny w roznych miejscach i wtedy przejmujqc takq firme, lokujemy na-
tychmiast swojg dziatalnos¢ wtasnie na tym terenie. Natomiast, czy to jest tatwiej czy to
jest trudniej, czy to jest drozej czy to jest taniej, to w kazdym indywidualnym przypadku
iw przypadku kazdej branzy oddzielnie trzeba na to spojrzec i wyliczyé, bo nie ma uniwer-
salnej reguty. Czasami jest lepiej w strefie, czasami poza strefq.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Czynnik polityczny ma jednak wptyw na ksztatt procedur i polityki prowadzonej wobec
zagranicznych inwestorow. Decyzje te podejmowane sg na wyzszych szczeblach, cho¢
w zycie wcielajg je wtadze SSE. Zdaniem Krzysztofa Domareckiego w ostatnich latach
procedury te zostaty dos¢ znacznie zaostrzone i w tym sensie czynnik polityczny w skali
makro, czyli ogdlnej polityki wobec zagranicznych inwestorédw, ma tak jak wszedzie na
Swiecie, duze znaczenie:

W wielu branzach — praktycznie w wiekszosci branz — wymagania dotyczqce urucho-
mienia produkcji w Chinach sq znacznie bardziej restrykcyjne niz w Europie. 15-20 lat
temu te wymagania byty duzo nizsze, ale to byt okres, kiedy Chiny miaty wtasnie duze pro-
blemy z ochronq Srodowiska. Przez ostatnie 15 lat te normy ochrony srodowiska zostaty
bardzo wysrubowane w Chinach. Bardzo czesto sq one przynajmniej formalnie bardziej
rygorystyczne niz w Europie. To dotyczy tez przepisow przeciwpozarowych, to dotyczy
przepisow budowlanych i w samych strefach ekonomicznych wtadze chiriskie egzekwujq
te przepisy w sposob bardzo rygorystyczny i egzekwujq je od inwestordw zagranicznych.
To oczywiscie podnosi koszty inwestycji w Chinach. Administracja stref ekonomicznych
pomaga tu bardzo, ale pomaga tu tylko tyle, zeby wypetniac wszystkie normy prawne,
ktore ustalono na wyzszych szczeblach.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Krzysztof Domarecki podobnie jak Filip Kenig uwaza, iz wizyty na najwyzszym szczeblu,
takie jak na przyktad wizyta premiera Wen Jiabao w kwietniu 2012 roku w Polsce, majg
bardzo pozytywny wptyw na biznes polskich firm w Chinach i wymienia trzy powody:
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Zdecydowanie w przypadku Chin dziatania polityczne jak najbardziej wspierajq rozwoj
relacji gospodarczych. Moze nie tylko w strefie ekonomicznej w Nantong, ale na rynku
chiriskim. Po pierwsze, Chiny to jest rynek poddany gigantycznej presji konkurencyjnej,
na ktorym sq wszyscy z catego swiata. | w tym momencie Polska, ktora przez ostatnie
20 lat nie miata okazji przebic sie na rynku chinskim, jest praktycznie nieznana. Fakt, ze
kraj jest praktycznie nieznany, skutkuje tym, ze rowniez firmy z tego kraju, wchodzqce
na miejscowy rynek majg mniejsze szanse na rozwijanie swego biznesu w Chinach.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Krzysztof Domarecki jako przyktad skutecznej dyplomacji ekonomicznej, przytacza ca-
sus naszych zachodnich sgsiadow:

Niemcy sq bardzo dobrze znani w Chinach i sq swietnie wypromowani. Od bardzo
wielu lat kanclerz Niemiec, niezaleznie ktory, czy Helmut Kohl — moze on jeszcze nie az tak
bardzo — ale pdzniej Gerhard Schréder, a ostatnio Angela Merkel praktycznie co najmniej
dwa razy w roku jest w Chinach. Nie raz, a dwa razy w roku, czasami czesciej. Chiriczycy
sq w Niemczech takze odpowiednio czesto. W zwigzku z tym Niemcy sq swietnie wypro-
mowane w Chinach. Zresztq kanclerz Igdujgc w Chinach przywozi ze sobg 100-200 firm,
ktore razem z nim sq i dziatajq i zatatwiajq roznego rodzaju interesy. Oczywiscie razem
z kanclerzem przyjezdzajq politycy i ministrowie, zaréwno obecni, jak i byli. R6znego ro-
dzaju doradcy. Tak wiec to jest bardzo duza ekipa, liczgca z reguty kilkaset osob, nasta-
wiona na budowanie pozycji niemieckiej w Chinach.

Oczywiscie Polska nie dysponuje takq iloscig firm i takqg pozycjg biznesowq, zeby
takimi metodami budowac polskq obecnos¢ w Chinach albo wspierac polski biznes
w Chinach, tym niemniej obecnos¢ czy wizyta prezydenta Komorowskiego w Chinach
byta dla nas bardzo dobrym momentem, ktéry podniést w ogdle znajomosc Polski i roz-
poznawalnosc Polski w samych Chinach. My, jako Selena, funkcjonujemy od pieciu lat
w Chinach i od zawsze bylismy rozpoznawalni jako firma polska, bo sprzedajemy pod
naszq markq Tytan, tym niemniej po wizycie rozpoznawalnos¢ Polski znacznie wzrosta.
Wczesniej podobny efekt wystqpit takze po Expo w Szanghaiju. | to byty takie dwa elemen-
ty, ktore miaty bez wqtpienia wptyw na naszq dziatalnos¢. Mimo ze nie przektadajq sie na
jakgs konkretng transakcje, to zdecydowanie przektadajq sie na wzrost rozpoznawalno-
§ci i wzrost szacunku dla danego kraju i produktow z tego kraju.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Drugi element to patronaz polityczny przy podpisywaniu duzych kontraktow:
Wieksze kontrakty w przypadku Chin sq z reguty obstugiwane przez firmy panstwowe.
W tym przypadku bez czynnikow paristwowych po obu stronach sq mate szanse, zeby kon-
trakt sie udat. My, jako Selena, nasze produkty sprzedajemy na szerokim rynku materiatow
budowlanych, wiec tu raczej nie ma takich bezposrednich klientéw typu firmy paristwowe
lub takich, w ktorych przypadku poparcie polityczne miatoby znaczenie. Na naszym rynku
liczy sie praktycznie produkt, jakosc, oczywiscie cena, dystrybucja, wiec tu te czynniki poli-
tyczne tak bezposrednio nie majq tego przetozenia. Natomiast, tak jak mdwitem wczesniej,
reputacja firmy wptywa, jak ta firma bedzie potem postrzegana przez klienta.
— Krzysztof Domarecki, Selena
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A wiec promocja kraju, szacunek, wsparcie polityczne dla tych firm, ktére negocju-
ja kontrakty panstwowe w Chinach i ostatni trzeci czynnik, czyli inwestycje chinskie
w Polsce:

Kolejny element to wizyta premiera Wen Jiabao w Polsce. Ona dotyczy z kolei inwe-
stycji chiriskich po naszej stronie: w catej Europie Srodkowej i Wschodniej. Niewgtpliwie
ta wizyta pokazata kierunek przedsiebiorstwom chiriskim i niewgtpliwie krok po kroku
liczba przedsiebiorstw chiriskich zainteresowanych inwestowaniem w Europie Srodkowej
i Wschodhniej, w tym réwniez w Polsce, bedzie rosta i w tym sensie ta wizyta byta wrecz
przefomowa.

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego, chinska strategia ,,wychodzenia na zewnatrz” i po-
jawienie sie nowych graczy z Chin, nie bedzie miata jednak wptywu na pozycje Seleny
w Europie Srodkowo-Wschodniej:

Jestesmy w tym regionie od 20 lat. Mamy swoje kanaty dystrybucji i jesli sie tu poja-
wig, to jako potencjalni klienci.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W przypadku firmy Ferro kontakty z lokalnym rzgdem zostaty scedowane na partnera
chinskiego, a przedstawiciele ze strony polskiej ograniczali sie tylko do udziatu w cere-
monialnych spotkaniach:

Oczywiscie bralismy udziat w kilku oficjalnych spotkaniach juz na takim poziomie
wtadz prowincji. To oczywiscie zdarzato sie czesciej w momencie uruchamiania fabry-
ki, pdZniej juz nie byto takich potrzeb. To strona chiriska wzieta na siebie i to dobrze
funkcjonowato.

Ferro otrzymuje zaproszenia do udziatu w spotkaniach towarzyszacych delegacjom
oficjalnym, udajacych sie do Chin, takich jak wizyta prezydenta Komorowskiego w grud-
niu 2011 czy wizyta wicepremiera Pawlaka i chetnie bierze w nich udziat:

Trudno mowic o bezposrednim przetozeniu udziatu w takich imprezach na zyski firmy,
ale wszyscy przeciez wiemy, ze kultura chinska jest specyficzna i te kontakty na pozio-
mie rzgdowym sq przez nich bardzo dobrze postrzegane. Mysle, ze takie wizyty sq ko-
nieczne i powinny by¢ jak najbardziej kontynuowane. Akurat przy pierwszej wizycie Pana
Prezydenta, nie mielismy okazji zaprosic¢ naszych najwazniejszych partnerow do udziatu
w konferencji, ale przy drugiej wizycie polskich wtadz juz nam sie to udato. Mysle, ze to
dla naszych chinskich partnerdw jest to duzy prestiz i pomaga pdzniej w dalszych kontak-
tach biznesowych.

— Aneta Raczek, Ferro

Przyktadem potwierdzajgcym te stowa jest zademonstrowanie przez szefa logistyki
Ferro jego zdjecia z prezydentem Komorowskim, ktére pozwolito mu wynegocjowac
u chinskich partneréw lepsze warunki termindw pfatnosci:

Ja osobiscie swojego zdjecia z Panem Prezydentem nie wykorzystatam, ale moi kole-
dzy z dziatu logistyki pokazali to zdjecie w kilku negocjacjach i udato nam sie wynegocjo-
wac lepszy termin ptatnosci chociazby i takie wydaje nam sie bardziej powazne podej-
Scie do sprawy. To akurat byt duzy producent chinski i chcielismy wytgcznosci na pewne
rzeczy. | koledzy sie przyznali, Ze wykorzystali ten fakt udziatu w oficjalnych delegacjach
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pokazujgc to zdjecie i argumentujgc, ze odbyta sie ta wazna wizyta, i Ze zostaliSmy do
niej zaproszeni, w efekcie uzyskali nawet troche wiecej, niz planowali, troche wiecej niz
chcieli. Nawet w takich drobnych rzeczach to pomaga.

— Aneta Raczek, Ferro

Aneta Raczek potwierdza, podkreslany wczesniej przez Krzysztofa Domareckiego, sil-
ny zwigzek miedzy oficjalnymi wizytami, a prestizem i rozpoznawalnoscig polskich firm:
Zmiana, jaka nastgpita po tych wizytach oficjalnych jest taka, Zze kontakty polsko-chin-
skie i polskie firmy zaczety by¢ postrzegane troche bardziej powaznie.
— Aneta Raczek, Ferro

Podkresla takze ich znaczenie dla zwiekszenia pewnosci polskich firm na rynku chin-
skim, gdzie nierzadko na inwestorow czekajg rézne niespodzianki, a czasami wyegzekwo-
wanie pewnych umdw, czy ustalen przychodzi z trudem:

Dajg nam troche lepsze zaplecze pod wzgledem egzekwowania naszych praw. My
jeszcze z tego nie korzystalismy, bo wspdtpraca sie uktada pozytywnie i nie mamy takich
potrzeb w tym momencie, ale to daje poczucie, Zze podpisane porozumienia o wspotpracy
dajg wieksze bezpieczenstwo tych biznesow tam prowadzonych i tych zainwestowa-
nych tam pieniedzy.

— Aneta Raczek, Ferro

Przy okazji wizyt odbywajg sie imprezy, w trakcie ktérych mozna zwiekszyé swojg wie-
dze, czy nauczyc sie czegos pozytecznego:

Spotkania organizowane podczas tych delegacji przez polskg ambasade, wydziaty
promogji i handlu, dajg sporq dawke wiedzy, co sie zmienia, jak mozna egzekwowac swo-
je prawa, co stanowi problem, do kogo sie zwracac¢ o pomoc. Mysle, ze to byty bardzo
dobrze przygotowane spotkania i mozliwos¢ spotkania sie w gronie osob, ktére majq
duze doswiadczenie na rynku chirnskim, wymiana doswiadczen, nawet z réznych branz,
to sq rzeczy, ktére trudno wycenic, ale ktére sq z mojego punktu widzenia sq bardzo
wartosciowe.

— Aneta Raczek, Ferro

Nieco inne zdanie na ten temat ma Radostaw Domagalski, ktéry — na ile to mozliwe —
stara sie oddzieli¢ polityke od biznesu i uwaza, iz relacje z lokalnymi urzednikami powin-
ny by¢ poprawne i jesli takie sg, to jest to absolutnie wystarczajace:

Na pewno istotne jest utrzymywanie dobrych relacji z lokalnymi wtadzami. To bez
dwdch zdan, to nam tylko moze pomdc. Natomiast moim zdaniem jest tak, ze nalezy
te relacje miec tylko wtedy, kiedy sq one naprawde konieczne. Ja zawsze wychodzitem
z zatfozenia, Zze celem mojej organizacji jest koncentrowanie sie na robieniu biznesu.
Utrzymujemy te relacje tylko na tyle, na ile one sq konieczne dla rozwoju naszej dziatal-
nosci, nigdy ponad to. Dlaczego? Bo nie widze w tym przetozenia na maéj wynik finanso-
wy, ktéry musze zrealizowad.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai
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Drugi istotny element to umiejetno$¢ okazania pewnego respektu w stosunku do go-
spodarza:
Trzeba umiec sobie wywazyc ten balans, gdzie naprawde konieczne jest uczestniczenie
w réznych publicznych spotkaniach, a gdzie staje sie to zwyktym rytuatem. Wydaje mi sie,
ze czasem tatwo jest ulec pokusie stawiana na rozbudowywanie relacji ze sferq wtadzy
w Chinach. Ja nigdy nie czutem takiej potrzeby i wydaje mi sie, ze takie podejscie nie jest
btedem. Natomiast jest tak, ze jezeli te relacje sq konieczne, to oczywiscie musimy pa-
mietac o jednej rzeczy: jestesmy gosémi w Chinach, i musimy podchodzic¢ do gospodarzy
z respektem. Nawet, jesli nasi gospodarze myslg troche inaczej i majq inne oczekiwa-
nia niz my, to sq u siebie i to my musimy sie dostosowywac.
— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Zdaniem Radostawa Domagalskiego takie podejscie do relacji z lokalnymi wtadzami,
ma swoje uzasadnienie w fakcie, iz obie strony potrzebujg tego samego, czyli sukcesu.
Sukcesu celebrowanego od czasu do czasu rytualnymi spotkaniami:

Trzeba pamietac, czego oni tak naprawde potrzebujq. Oni tez potrzebujq sukcesu, czyli
inwestycji zagranicznych w swoich strefach, firm, ktore prawidtowo rozwijajq swéj biz-
nes, ptacq podatki, nie majq procesow sqdowych itp. Czasami lokalni urzednicy rzeczywi-
Scie majg pewne wynikajgce ze swojej tradycji potrzeby, na przyktad spotkanie z przed-
siebiorcami w okolicy chiriskiego nowego roku. Oczywiscie bardzo chetnie przychodzimy
na takie spotkania. Ja tez zawsze jestem ciekaw, jakie sq plany strefy inwestycyjnej itd.
Po prostu wykazuje zainteresowanie réwniez ich problemami czy kierunkiem, w ktorym
oni podqgzajq. Im lepsze jest wzajemne zrozumienie tym lepsze ma to wptyw na biznes.
Tym bardziej, ze moje doswiadczenia w relacjach z lokalnymi urzedami sq pozytywne. Nie
spotkatem sie dotychczas ze ztosliwosciq ze strony urzednikéw czy nadmiernym ingero-
waniem w sprawy firmy.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Zdaniem Radostawa Domagalskiego wielka polityka nie ma wptywu na jego sytuacje
biznesowg w Chinach i jest on z tego powodu bardzo zadowolony:

Sfera biznesu i polityki to sq dwie rozne sfery. Ja co do zasady jestem zdania, Ze ja
jestem odpowiedzialny za biznes i staram sie od polityki trzymac z daleka. Oczywiscie
obserwuje, co sie wokdt dzieje i analizuje konsekwencje réznych zjawisk politycznych na
biznes, za ktory jestem odpowiedzialny. Mam tez wewnetrzng, obywatelskq potrzebe ob-
serwowania réznych zdarzen w naszej polityce wewnetrznej czy zwtaszcza w relacjach
polsko-chinskich, ale ta wielka polityka na mdj biznes nie ma wielkiego oddziatywania.
| uwazam to za bardzo pozytywne zjawisko. Doskonale wiem, ze gdybym musiat zacie-
Sniac relacje np. z naszq ambasadq czy konsulatami w duzo wiekszym stopniu niz obec-
nie, to prawdopodobnie wynikatoby to z problemdw firmy i oznaczatoby, ze musiatbym
korzystac z zewnetrznego wsparcia w rozwigzywaniu wtasnych problemow. Na szczescie
nie musze rozwigzywac zadnych spraw metodami dyplomatycznymi i uwazam, Ze to bar-
dzo dobra sytuacja. Moge powiedziec, ze wiem, ze zarowno ja, jak i firma, ktorq repre-
zentuje, w razie gdyby dosztoby do jakichs problemdéw, moze liczy¢ na wsparcie naszych
wtadz zwtaszcza konsulatu czy WEH i sobie to cenie. Zresztq nasze jednostki dyploma-
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tyczne sq Zrédtem wiedzy o otoczeniu biznesowym w Chinach, ktéra jest dla mnie istotna
i zawsze jestem gotowy do wymiany doswiadczen. Mysle zatem, ze te relacje zarowno
z wladzami chiriskimi jak i przedstawicielstwami naszej administracji uktadajq sie bardzo
pozytywnie.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Zdaniem Radostawa Domagalskiego takze w Chinach, biznes i polityka nie majg ze
sobg zbyt duzego zwigzku, a zdjecie z prezydentem Komorowskim nie zwiekszy ,ceny
metra kwadratowego sprzedawanego produktu”:

Nie mam zdjecia z Panem Prezydentem Komorowskim, ale miatem kilka zdjec¢ z Panem
premierem Tuskiem, z ktorym miatem okazje porozmawiac w czasie jego wczesniejszej
wizyty w Szanghaju. To jest bardzo mite, natomiast moim zdaniem nie ma to tak na-
prawde bezposredniego znaczenia, bo tak naprawde w biznesie w tej skali, ktorq ja
robie, to wszystko na szczescie sie sprowadza do bardzo zdrowych relacji tj. oferta han-
dlowa. A wiec zdjecie z Panem Premierem, czy Panem Prezydentem, bytyby pewnie jakgs
ciekawostkq, ale wqtpie czy dzieki niemu sprzedatbym np. m2 swojej deski podfogowej
0 10 czy chocby o 1 yuana drozZej. Po prostu decyduje zwykta ekonomia rynkowa.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

W jakim stopniu czynnik polityczny moze wptywac na dziatalnos¢ biznesowa i o czym

warto pamietac?

= Warto utrzymywac dobre relacje z lokalnymi wtadzami, zwtaszcza, iz zagraniczni inwe-
storzy dodajg im twarzy, a relacje te mozna zbudowaé poprzez naturalne zachowanie

i gesty,

= W SSE dobre relacje sg istotne w takim samym stopniu jak wszedzie na swiecie, ale
decydujace jest postepowanie ze $cisle okreslonymi procedurami,

= SSE s3 zalezne od zmian w ogdlnochinskiej polityce wobec inwestoréw i jesli takie
zmiany nastepujg w wyniku decyzji wtadz na wyzszym szczeblu, to administracja SSE
wciela je w zycie.

= Wizyty polityczne, takie jak wizyta Prezydenta Polski Komorowskiego, czy Wice-
premiera Pawlaka w Chinach:

e Majg duzy wptyw na dziatalnos¢ polskich firm w Chinach, gdyz przyczyniajg sie do
zwiekszenie rozpoznawalnosci i wzmacniajg prestiz rodzimych firm,

e W wielu wypadkach wizyty polityczne, mogg pomdc w podpisaniu kontraktéw,
w ktorych strong jest strona chinska,

e Przyczyniajg sie takze do wiekszego poczucia bezpieczenstwa polskich firm i ich
mocniejszej pozycji przetargowej na wypadek koniecznosci egzekwowania swoich
praw na lokalnym rynku.

= Udziat w oficjalnych delegacjach rzgdowych:

e Daje firmie duzy prestiz w oczach chinskich partneréw, ze wzgledu na duzy prestiz
i szacunek, jakim cieszy sie wiadza w kulturze chiniskiej,

e Pozwala na udziat w seminariach, ktére sg platformg wymiany doswiadczen wielu
polskich przedsiebiorcéw dziatajgcych w Chinach i zdobycia cennej wiedzy.
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3.5. KONKURENCIJA — LOKALNA | MIEDZYNARODOWA

Jak wspomnieliSmy w pierwszym rozdziale dotyczacym decyzji ,wchodzi¢ czy nie
wchodzi¢ na rynek chinski”, jest on bardzo konkurencyjny. Jak radza sobie z konkurencja
lokalng i miedzynarodowa nasi przedsiebiorcy?

Klarowna jest sytuacja Ferro, ktéra takze z powodu silnej konkurencji na rynku chin-
skim i mocnej pozycji w Polsce oraz bliskich krajach europejskich, zdecydowata sie na
produkcje na rynki zewnetrzne. Nie najgorzej wyglada tez sytuacja Amber Foods, gdyz
wcigz jest ona jedyna zagraniczng restauracjg w swojej okolicy:

Nasza restauracja byta pierwsza, wiec jej pozycja jest naprawde uprzywilejowana, ale
obok powstaje juz holenderski bar, restauracja hiszpariska, brazylijska, koreariska, male-
zyjska i inne. Powstaje wiec takie miejsce, w ktérym bedzie wiecej ruchu, i ktore bedzie
przyciggac ludzi swojq innosciq. Stworzenie takiego expat ground to pomyst wtasciciela
terenu, na ktérym stoi nasza restauracja.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zaletg polskiej restauracji Sarmatia jest fakt, ze nie konkuruje ona z lokalnymi chinski-
mi restauracjami, a jedynie z zagranicznymi:
Konsument chinski z zupetnie innych powodow udaje sie do restauracji chinskiej,
a z zupetnie innych do zachodniej. Z kolei restauracji zachodnich nie ma w okolicy tak
duzo. Dominujg lokale wtoskie, kilka lokali stylizowanych na niemieckie, chociaz w ich
wypadku chyba mniej chodzi o jedzenie, a bardziej chyba o piwo.
— Filip Kenig, Amber Foods

Zagraniczne restauracje przyciggaja tez mieszkajgcych w Chinach obcokrajowcow,
ktérzy sg wazng grupg klientow Sarmatii:

Dlatego, Ze tych lokali zagranicznych nie ma tak duzo, wcale tak do korica nie uta-
twia sprawy, bo w nieodlegtym Kantonie, czyli raptem 30, 40 minut metrem, jest tych
lokali co prawda wiecej, ale tez jest znacznie wiecej obcokrajowcéw, no i na pewno tym
lokalom w Kantonie jest tatwiej. Zresztq nasz nastepny lokal mamy zamiar wtasnie mie-
dzy innymi z tego powodu otworzy¢ w Kantonie.

— Filip Kenig, Amber Foods

Mozna powiedzie¢, ze doktadnie odwrotnie jest w przypadku Seleny, ktéra w zasadzie
nie konkuruje z innymi firmami zagranicznymi:

W tym segmencie rynku, w ktorym dziata Selena, w wiekszosci produktow miedzy
80-90% rynku jest w posiadaniu firm chiriskich. Wszystkie firmy zachodnie razem wzie-
te majq razem nie wiecej niz 10-20% rynku. W zwiqzku z tym nie stanowiq dla siebie
konkurencji.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Jednak jak sie okazuje presja ze strony lokalnej konkurencji jest duzo wieksza, bo-
wiem zagraniczna firma staje do nieréwnej walki. Lokalne firmy wykorzystujg okazje, by
obnizy¢ koszty swojej dziatalnosci i nie przestrzegajg prawa w takim zakresie, w jakim
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zmuszeni sg to czynic¢ inwestorzy zagraniczni. Zdaniem Krzysztofa Domareckiego dzieje
sie tak w wyniku wspomnianego wczes$niej braku tradycji prawa w rozumieniu europej-
skim w Chinach:

Europa i europejski kapitalizm jest zbudowany na gruncie prawa wtasnosci i prawa
jako takiego w ogdle. Funkcjonowanie takiego prawa reguluje wiekszos¢ obszarow do-
tyczqcych biznesu. Natomiast w Chinach — ale to dotyczy nie tylko biznesu, rowniez ca-
tej cywilizacji — prawo jako takie nigdy nie stanowito tak silnego narzedzia regulacji
stosunkow spotecznych jak stanowifo w Europie. Rowniez nie stanowito silnego narze-
dzia do regulacji stosunkdw gospodarczych. Owszem, pewne przepisy byty wydawane,
ale na niepomiernie mniejszq skale i skromniejszq niz w Europie. Pamietajmy réwniez,
ze przemyst w Chinach rozwingt sie znacznie pdzniej niz w Europie i pamietajmy tez, ze
w okresie do 1989 roku praktycznie nie byto praktycznej inicjatywy czy przedsiebiorczosci
na wiekszq skale w Chinach. To wszystko powoduje, ze w Chinach nie ma tradycji sta-
nowienia prawa, a nastepnie przestrzegania prawa w takim kontekscie jak w Europie.
W Chinach jest za to tradycja wykorzystywania okazji, ktore sq i to maksymalizacji ich
wykorzystywania, przy czym to wykorzystywanie opiera sie o element pewnej sity. Czyli
tak jak mowitem wczesniej ten, kto jest silniejszy, wykorzystuje po prostu nadarzajgce
sie okazje.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W tym sensie prawdziwg zmorg sg dziatajace na rynku i konkurujace z Seleng firmy,
formalnie w ogéle niezarejestrowane:

Z tych powodow, ktére wymienitem, musimy sobie zdawac sprawe, Ze jest zupet-
nie naturalnym, ze wiele przedsiebiorstw w Chinach do tej pory nie jest zarejestro-
wanych. Nie tylko nie ptacq formalnie podatkow, ale nie sq zarejestrowane. Przy
czym ten syndrom nie dotyczy tylko Chin, dotyczy bardzo wielu krajow tzw. emerging
markets.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Co ciekawe, tego procederu ,niesformalizowanej” konkurencji nie sg w stanie wyeli-
minowac wtadze chinskie, nawet wtedy, gdy zagraza to ich interesom:

Najbardziej znang marke chinskiej wodki podrabia ok. 200 lokalnych firm, ktére sq
zlokalizowane gdzies na wsiach i wladze paristwowe tez majq kfopoty z tym, zeby so-
bie poradzi¢ z tym procederem. Nie tylko, ze jest on sprzeczny z prawem, ale rowniez
sprzeczny z interesami — zresztq podkreslam — firmy panstwowej. No to nie jest zbyt
tatwe do wyplenienia, gdyz bardzo czesto te lokalne firmy korzystajq z cichego wsparcia
rowniez lokalnych wtadz. Ale to wynika wtasnie z tego braku tradycji prawa, jako gtowne-
go elementu regulujgcego stosunki produkcji czy stosunki gospodarcze. To sie przektada
potem réwniez na dziatalnos¢ firm miedzynarodowych, dlatego ze wielu konkurentow
produkuje gdzies poza systemem oficjalnych rejestracji, czy poza systemem pozwolen.
Nie przestrzegajq przepisow pozarowych, przepisow bezpieczeristwa, albo wrecz produ-
kujq i sprzedajq bez jakichkolwiek dokumentow prawnych, w tym réwniez bez faktur. No
to w sposéb naturalny korzystajq z bardzo duzej przewagi kosztéw, bo przeciez realiza-
cja wymagan prawnych to dodatkowe koszty dla firm. No i w tym momencie konkurowa-
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nie z takimi firmami jest bardzo trudne. Na ten element zwraca uwage od dawna zarow-
no Europejska Izba Handlowa w Chinach, jak i Amerykariska Izba Handlowa w Chinach,
natomiast zmiany sq bardzo, bardzo powolne.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Krzysztof Domarecki jest sceptykiem, jesli chodzi o szybka poprawe sytuacji w Chinach
w tym aspekcie:

Ukrécenia tych praktyk domagajq sie wszyscy i Europejczycy i Amerykanie.
Wszyscy chcq, by w Chinach przestrzegano prawa w taki sam sposob dla wszyst-
kich. Ale pamietajmy, ze jest to bardzo duzy kraj i zmiany w nim nie nastepujq tak
szybko. Pamietajmy tez, ze w Europie te kulture prawnq budowalismy kilkaset lat.
Oczywiscie, coraz wiecej chinskich firm dziata zgodnie z prawem chinskim, ale
wciqz jest to mniejszosc.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Zmiany te sg powolne, nawet mimo tego, ze zagraniczne firmy, a takze wiele miedzy-
narodowych instytucji wywiera presje na wtadze chinskie:

Europejski biznes oddziatowuje na wtadze chinskie, nie tyle poprzez sojusze wewnqtrz
branzy, co poprzez usystematyzowane dziatania, czyli wtasnie poprzez European Union
Chamber of Commerce in China, ktdry robi bardzo dobrq robote dla firm europejskich.
Jest bardzo pomocny w bardzo wielu dziedzinach i to zaréwno dla firm, ktore dopiero
wchodzqg na rynek chinski, jak i dla tych, ktére tam sq od lat. Wiec w tym sensie ich dzia-
talnosc¢ ze wszystkich miar uwazam za pozyteczng. Natomiast akurat w zakresie zmiany
nastawienia wtadz chiriskich do ich rodzimych firm, ktdre nie przestrzegajq prawa, to tu
postepy sq bardzo powolne.

— Krzysztof Domarecki, Selena

W lepszej sytuacji znalazt sie Magellan Trading Shanghai, a to ze wzgledu na fakt, iz
produkt, ktérym dysponuje jest po pierwsze duzo bardziej zaawansowany technicznie,
od tego co oferuje lokalna konkurencja, a po drugie, drewno, czyli surowiec z ktérego
jest wytworzony produkt, jest w Chinach rzadkim dobrem. Zatem lokalna konkurencja
nie jest bardzo dolegliwa, bo Magellan Trading Shanghai dysponuje na rynku chirnskim
takim produktem, ktéry ma przewage jakosciowa, a w dodatku jest unikalny i kojarzy sie
z czystym srodowiskiem, co obecnie jest w Chinach bardzo modne:

Jesli chodzi o moje branze, zwtaszcza import produktow do Chin i sprzedaz na miejsco-
wym rynku to uwazam sie za pewnego rodzaju szczesliwca, bo produkt, ktorym handluje,
jest produktem, ktory daje mi pewne przewagi konkurencyjne, ktorymi sq europejskie
pochodzenie, jakosc, chociaz tutaj chinscy producenci robig coraz wiekszy postep. Nie
mniej lokalni konkurenci majq caty czas jeszcze nizsze koszty pracy, korzystajq z roznych
subwencji, potrafig na swoj sposéb omijac przepisy ochrony srodowiska co oczywiscie
przektada sie na koricowy koszt wytworzenia i mozliwos¢ skuteczniejszego konkurowa-
nia. Dla mnie dodatkowym kosztem zawsze bedzie logistyka, cto, nie mniej jednak handel
podtogami naturalnymi jest ciggle w fazie wzrostowej, coraz wiecej ludzi moze sobie po-
zwoli¢ na zakup naszego produktu.



3. Wspotpraca z chifskimi partnerami

Innym czynnikiem korzystnym dla mnie jest surowiec. Jego koszt ma bardzo duze zna-
czenie dla ceny catego produktu, a tak sie sktada, ze w Chinach z zaopatrzeniem w ten
surowiec sq spore problemy. Chiny majg bowiem pewien problem, jesli chodzi o drewno
i dostep do laséw i generalnie importujg drewno z zagranicy. Do tego mamy w dalszym
ciggu jeszcze lepszq technologie. Wbrew pozorom bariera wejscia na rynek podtog drew-
nianych jest dosy¢ spora, bo inwestycje w tartaki sq dosyc¢ kosztochtonne, wiec ta presja
ze strony lokalnych konkurentéw nie jest bolesnie odczuwalna, a przynajmniej nie w taki
Sposob, ktory zagrazatby mojemu biznesowi.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Radostaw Domagalski jest Swiadom wtasnych przewag i nazywa sie ,szczesciarzem”,
jednoczednie podkredla, iz firmy, ktdre tych przewag nie posiadaja, beda musiaty stawic¢
czotfa lokalnej konkurencji, co bedzie bardzo trudne:

W zwigzku z tymi powodami, ktére wymienitem, jestem w stanie skutecznie konkuro-
wac z lokalnymi producentami. Konkurencja jest zawsze zdrowa, tutaj szanse sq rowne
i moge odnosic¢ sukcesy. Natomiast mam swiadomosc, ze w innych branzach, w ktdrych
te czynniki, o ktorych wspomniatem, nie wystepujq, czyli nie ma tej ré(wnowagi albo na-
wet, jak w moim przypadku, pewnej przewagi surowcowej, to konkurowanie z lokalnymi
producentami jest niezwykle trudne ze wzgledu na nieréwnos¢ szans, jak np. wspomnia-
na zdolnos¢ omijania pewnych przepiséw przez lokalnych producentéw.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

A co z konkurencjg miedzynarodowg? Ta jak sie okazuje, takze nie jest duzym zagroze-
niem dla Magellan Trading Shanghai:
Decyduje znowu specyfika rynku. Ten produkt jest pozycjonowany bardzo wysoko
w cenach sprzedazowych, tzw. cenach potkowych, przez co nie jest produktem maso-
wym. Majgc swdj witasny oddziat tutaj, a moi konkurenci takich oddziatow nie majq,
mam wiekszg mozliwos¢ wywierania presji na dystrybutorow do zracjonalizowania
ceny retailowych i uzyskania tym samym sprzedazy w duzych wolumenach. Tym sa-
mym mam przewage nad konkurencjq zewnetrznqg. Wiec ten rynek po prostu sie dobrze
utozyt, ale to tez konsekwencja ciezkiej pracy przez ostatnie piec lat, czyli dosy¢ dtugo.
By¢ moze, gdybym miat dzisiejszq wiedze, to bym do tego momentu, w ktorym jestem
dzisiaj, doszedt szybciej, ale tez zeby znalez¢ sie w tym punkcie trzeba byfo pewne btedy
popetnic.
— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

O czym warto pamietac¢ przystepujac do konkurencji na chinskim rynku?

= Brak tradycji prawa w rozumieniu europejskim powoduje, ze zagraniczne firmy musza
czesto stawac do nieréwnej konkurencji z firmami lokalnymi (ktdre korzystajg z okazji
i zdarza sie, ze dziatajg ,,poza systemem” unikajgc w ten sposéb znacznych kosztéw, co
na rynku niskiej marzy, ma duze znaczenie),

= Rzad chinski nie zawsze jest w stanie by¢ arbitrem zapewniajgcym réowng dla wszyst-
kich konkurencje,
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Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

= Coraz wiecej chinskich firm dziata zgodnie z chinskim prawem, ale zmiany nastepujg
powoli,

= Chiny poddane s3g presji wielu miedzynarodowych organizacji biznesowych, w tym
europejskich i amerykanskich, jednak sytuacja ulega powolnej zmianie,

= Najlepszy produkt to taki, ktéry jest potrzebny na rynku, a lokalna konkurencja nie jest
w stanie go wytworzyé, a miedzynarodowa nie potrafi réwnie dobrze wypromowac.



4 PROMOCJA W CHINACH"

W ocenie ekspertéw firmy konsultingowej McKinsey& Company, 60% chinskich kon-
sumentow kieruje sie rekomendacjami rodziny i przyjaciét przy podejmowaniu decyzji
o zakupie poszczegdlnych towardéw. Obserwacje te potwierdza analiza udanej kampanii
marketingu szeptanego przeprowadzonej przez McDonald’s na chifskim rynku, w wyni-
ku ktérego jej sprzedaz wzrosta o 10%*2.

Wiekszo$¢ zagranicznych przedsiebiorcéw, ktdrzy osiggneli sukces w Panstwie Srodka
rozpoczynato swojg sprzedaz w jednym miescie lub kilku wybranych lokalizacjach w jed-
nej prowincji. Wynika to z faktu, iz réznice kulturowe, jezykowe, w nawykach zakupo-
wych i zywieniowych pomiedzy poszczegdlnymi regionami Chin sg czasami wieksze niz
miedzy krajami europejskimi. Dlatego tez strategia wchodzenia na rynek chinski powin-
na opierac sie na stopniowym zwiekszaniu swojej obecnosci w okolicznych miastach,
nastepnie regionach, a nie obejmowac catego kraju w tym samym czasie.

Jedli gtéwnym celem obecnosci przedsiebiorstwa w Parstwie Srodka jest jedynie
wykorzystanie niskich kosztéw pracy, rosngce w ostatnim okresie wynagrodzenia pra-
cownikdéw oraz umacniajgcy sie juan?® ograniczajg atrakcyjnos¢ inwestycyjng kraju (36%
badanych europejskich przedsiebiorstw uwaza, ze w Chinach utalentowani ludzie i wy-
kwalifikowana kadra majg zbyt wygérowane wymagania odnosnie swoich zarobkow).

Coraz wieksze znaczenie w akcjach marketingowych ma réwniez Internet. Wynika to
z dynamicznie rosngcej liczby oséb surfujgcych regularnie po sieci. Juz ok. 1 mld oséb ko-
rzysta z chifskiego komunikatora internetowego QQ (zawierajac znajomos¢ z nowo po-
znang osobg czesto jako pierwsze wymaniamy miedzy sobg numer QQ, a pdzniej adres
email). Liczba internautéw ze statym dostepem do Internetu w Chinach do korica 2012
roku ma osiggngc poziom ponad 700 min os6b®. Korzystanie z tego typu komunikatoréw
w trakcie pracy w Chinach jest generalnie akceptowane, w przeciwienstwie do Polski,
gdzie spotyka sie to z krytyka przetozonych.

1 http://chinskiraport.pl/blog/polski-manager-w-chinach-poradnik-miedzykulturowy/.

12 W marcu 2010 sie¢ baréw szybkiej obstugi McDonald’s rozpoczeta w Chinach kampanie promocyjng
majaca na celu zwiekszenia rozpoznawalnosci marki. Zaprosita osoby posiadajgce kupony uprawniajgce do
zakupu skrzydetek z kurczaka w promocyjnej cenie w jakiejkolwiek chinskiej restauracji, rowniez sieci KFC,
najwiekszegokonkurentafirmywChinach,doodwiedzenialMicDonald’siwykorzystaniaposiadanychkupondéw
na zakup skrzydetek McSpicy Wings. Firma McDonald’s obiecata, ze jesli milion 0séb z kuponami zarejestruje
sie nastronieinternetowej firmyi, przyrzeknie mitos¢” jej skrzydetkom, to ta przez siedem dni, w siedmiu res-
tauracjach najwiekszych chinskich miasta bedzie je rozdawac za darmo. W ciggu czterech tygodni ponad dwa
miliony osdb zarejestrowato sie na stronie internetowej, a McDonald’s rozdat 10 000 darmowych skrzydetek.

130d 2005 r., czyli od wdrozenia przez Chiny kursu regulowanego, RMB umocnit sie w stosunku do
USD o ponad 30%, a do EUR o ponad 20%.

14 Raport Business Confidence Survey 2012.

15 Z portali spotecznosciowych korzysta ponad 500 min zarejestrowanych uzytkownikéw. Na portalu
Sina Weibo zarejestrowanych jest 5 000 firm chinskich i zagranicznych i 2 700 organizacji zwigzanych
z mediami. Stu najpopularniejszych blogeréw $ledzi tgcznie 485 milionéw fanéw.
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Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Kolejng strategig marketingowq jest kierowanie przez zagraniczne koncerny swoich
akcji marketingowych nie do finalnego odbiorcy produktu, ale do chinskich celebrytow,
politykéw czy profesorédw uczelni wyzszych, ktérzy sg jedng z najbardziej szanowanych
grup spotecznych.

Dylematy w zakresie strategii wejscia, jakie muszg rozwigzac zagraniczni przedsiebior-
cy przed rozpoczeciem promocji na rynku chinskim dotyczg rowniez kwestii zachowania
lub zmiany nazwy marki. Przeprowadzone przez pracownikdw naukowych z Uniwersytetu
Auckland w Nowej Zelandii badania wskazujg, iz najwiecej (43% koncernéw) pozostato
przy swoim oryginalnym brzmieniu, ale catkowicie zmienito znaczenie nazwy marki, np.
Sony oraz Audi. Tego typu rozwigzanie jest korzystne w sytuacji duzego znaczenia mar-
ketingu szeptanego, jednak niezrozumienie sensu nazwy moze powodowac¢ komplikacje
w trakcie kampanii reklamowej na rynku chiniskim. Z kolei 24% firm zachowato znaczenie
marki odpowiadajgce amerykanskiej nazwie, ale zmienito jej brzmienie, np. chinska na-
zwa GM to Tong Yong Qi Che (znaczy General Motors). W niektorych sytuacjach tego
typu rozwigzanie powoduje, ze nazwa jest zbyt dtuga. Najwiekszy sukces marketin-
gowy na rynku chinskim odniosty marki (22%), ktérym udato sie zachowa¢ zaréwno
zrozumienie jak i znaczenie marki np. Coca-Cola brzmiato Ke Kou Ke Le, co znaczyto
»mozesz byc¢ szczesliwy lub moze by¢ smacznie”.

Cztery gtéwne strategie zmiany nazwy firmy/marki wdrozone przez koncerny miedzynarodowe

w trakcie kampanii promocyjnych w Chinach

Liczba
sposréd 100

(odkrywanie
zakonnicy lub

oryginalnego
brzmienia nazwy

e T Marka Rodzaje strategii Opis strategii
przedsiebiorstw
43 Sony — Sou ni Utrzymanie Stosowane przy duzej roli marketingu

szeptanego oraz checi podkreslenia iden-
tyfikacji z miedzynarodowg firmg/marka;

Tong Yong Qi Che
General Electric —

oryginalnego
znaczenia nazwy

ksiedza) firmy/marki trudnosci w trakcie kampanii reklamowej
Audi — Ao di moze powodowac niezwigzane z produk-
(oswiecac gteboko) tem znaczenie nazwy.

24 General Motors — | Utrzymanie Umozliwia zrozumienie nazwy firmy/

marki; utrudnia natomiast identyfikacje
z jej miedzynarodowga nazwa oraz prze-

Tong Yong Dian Qi | firmy/marki kaz komunikacyjny (zbyt dtuga nazwa)
22 Coca-Cola — Ke Kou | Utrzymanie Wdrozenie tego typu strategii marketin-
Ke Le oryginalnego gowej daje najwiekszq szanse miedzyna-
NIKE — Nai Ke brzmienia rodowym firmom/markom na odniesie-
i znaczenia nazwy | nie sukcesu na rynku chirskim
firmy/marki
11 Pizza Hut — Bi Zmiana Nazwa firmy/marki moze by¢ postrzega-
Sheng Ke oryginalnego na jako lokalna, a nie miedzynarodowa;
Heineken — Xi Li brzmienia umozliwia jednoczesnie jej dostosowa-
i znaczenia nazwy | nie do oczekiwan lokalnych konsumen-
firmy/marki téw

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie ,Zmiana nazwy jako strategia wejécia na nowe rynki? Czy

warto?”, www.marketingowo.info




4. Promocja w Chinach

Najmniej, bo tylko 11% przedsiebiorstw zmienito catkowicie zaréwno brzmienie jak
i znaczenie nazwy marki, np. Pizza Hut to Bi Sheng Ke, co znaczy ,,gwarantowana wy-
grana gosci, a Heineken to Xi Li (szcze$liwa moc). Przedsiebiorstwa te odniosty sukces,
poniewaz ich nazwy zostaty odebrane przez konsumentéw jako marki lokalne, przezna-
czone specjalnie na chinski rynek.

4.1. STRATEGIE PROMOCIJI PRODUKTU W CHINACH

W jaki sposdb promowac swéj produkt? Czy chinscy konsumenci bardzo rdznig sie od
polskich i czy na tyle, ze trzeba zastosowac inne techniki promocji? Chiny — nie bedzie to
stwierdzenie odkrywcze — to przede wszystkim wielkie mozliwosci, wielka skalai ... wiel-
kie koszty. Prezentujemy trzy sposrdd zapewne wielu mozliwych strategii promocyjnych,
zastosowanych przez naszych przedsiebiorcow:

Strategia 1

e, Wyrdznij sie, albo zgin”,

e Marketingowa dywersyfikacja z internetowa specyfikg,

e ,Mierz sity na zamiary”.

Weszlismy na rynek z produktem, ktory jest teraz, mozna powiedziec, unikalny, bo
jestesmy jednq z kilku dziatajgcych zachodnich restauracji w 7,5 milionowym miescie.
Czyli wydawatoby sie, Ze dziatamy na polu takim, gdzie nie ma zbyt silnej konkurencji,
ale z drugiej strony nie zdawaliSmy sobie sprawy, ze w Chinach tak naprawde marketing
jest wszystkim i naktady ponoszone na ten marketing, na reklame, na promocje, muszg
byc¢ adekwatne do wielkosci rynku, po prostu liczba klientéw, ktorych musimy powia-
domic¢ o swojej obecnosci jest tak duza, ze wtasciwie trzeba wydac na to kazde srodki.
| w promocji najwieksza sztuka polega nie na tym, by skutecznie promowac i wydac
bajonskie sumy, ale na tym jak to zrobic, nie majgc do dyspozycji nieograniczonego
budzetu na promocje. Jak wykorzystac chinskie media spotecznosciowe, szeptany mar-
keting, jak pouktadac sie z lokalnym biznesem, czy politykq, ktdra sie z tym biznesem caty
czas w Chinach wigze. To jest najwieksza sztuka i sekret efektywnego marketingu.

— Filip Kenig, Amber Foods

Strategia promocyjna Amber Foods, to kombinacja wielu instrumentow:
Reklamujemy sie poprzez ulotki, Internet, banery i innymi metodami. Wszystkiego
po trochu.
— Filip Kenig, Amber Foods

Restauracja cieszy sie i tak sporym zainteresowaniem, gdyz stata sie swego rodzaju
wydarzeniem lokalnym:

Poniewaz jestesmy ciekawostkq rynku, przyciggamy troche uwage mediow. W przy-
padku medidw jednak jest wazne, aby ich obecnos¢ i zainteresowanie zostaty w odpo-
wiedni sposéb wykorzystane. Warto zapraszac je na pokazy kulinarne, dac¢ im poznac
kuchnie, zeby pojawiaty sie artykuty w prasie czy w telewizji.

— Filip Kenig, Amber Foods

85



86

Biznes w Chinach. Jak osiggna¢ sukces

Co do innych form promocji, banery sg raczej dodatkiem, ulotki sg drogie, a skuteczne
sg chinskie media spotecznosciowe:

Banery to stata ekspozycja, na ktdrq czesto nawet nie zwracamy uwagi. Skuteczniejsze
jest rozdawanie ulotek. Tyle tylko, Ze zlecenie firmie na miescie, Zzeby zajeta sie ulotkami,
wigze sie z wysokimi kosztami. Fajnymi metodami promocji sq chiriskie media spoteczno-
Sciowe, szczegolnie Weibo, czyli chiriski odpowiednik Facebooka, na ktorym mamy swaj
fanpage. Pochlebne komentarze sq mile widziane, niepochlebne oczywiscie nie (Smiech).

— Filip Kenig, Amber Foods

Strategia 2

e Marketingowa dywersyfikacja z internetowg specyfikg,

e Uderzenie punktowe.

Role Internetu jako skutecznego narzedzia promocji w Chinach potwierdza takze
Krzysztof Domarecki:

W ogdle internet w Chinach jest bardzo dobrze rozwinietym medium do informowa-
nia o produktach. W branzy budowlanej raczej nie stosuje sie reklamy telewizyjnej czy
billboardowej, czyli klasycznego ATL. Koncentruje sie na dotarciu do bezposredniego
klienta, w naszym wypadku uzytkownika budowlanego. Selena korzysta tez z takich na-
rzedzi jak seminaria braniowe, szkolenia, czy prezentacje produktow.

W strategii Seleny kluczowg role odgrywaja jednak przede wszystkich imprezy bran-
zowe:

Promocja w Chinach jest zblizona do promocji w Stanach, czy do promocji w Europie.
W takiej branzy, w jakiej dziata Selena oczywiscie najbardziej efektywne s3 targi branzo-
we, przy czym sg to targi zarowno ogolnochinskie, jak i targi prowincjonalne, czyli targi
regionalne w poszczegdlnych prowincjach. Oprdcz tego oczywiscie odpowiedniego rodzaju
materiaty komunikacyjne, materiaty informacyjne o produktach, strona internetowa.

Strategia 3
= Uderzenie punktowe.

Strategia promocyjna Magellan Trading Shanghai jest zréznicowana ze wzgledu na zréz-
nicowany asortyment. Inna jest bowiem reklama kauczukow, a inna deski podtogowej.
Podstawowa zasada to ,,mierzenie sit na zamiary”, a zatem Swiadomos¢é ograniczonych
srodkow, ktérymi dysponuje firma i préba ich jak najbardziej efektywnego wykorzystania.

Chiny sq olbrzymie, wiec kampania marketingowa w skali catego kraju przekracza na-
sze mozliwosci i wielu firm po prostu nie stac na takie kosztowne wydatki. Musielibysmy
na przyktad zatrudnic jakiegos znanego aktora, to sq horrendalne pienigdze, wiec robimy
akcje lokalne, wtedy promujemy naszq marke, starajqgc sie jg eksponowac tam, gdzie to
mozliwe. Warto pamietac, Zze nasza branza tez jest specyficzna, gdyz naszych produktow
uzywa sie codziennie, ale kupuje raz na 10 lat albo jeszcze rzadziej. W zwiqgzku z tym nie
ma potrzeby, by konsumenci kojarzyli nasz brand na co dzien, zwtaszcza przy takiej
strukturze dystrybucji, gdzie nierzadko decydujqcy gfos ma architekt. Takie w naszym
biznesie nie jest konieczne, zeby tworzyc takie skomplikowane kampanie marketingo-
we na wielkq skale.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai



4. Promocja w Chinach

W przypadku Magellan Trading Shanghai najefektywniejszym sposobem nie jest kosz-
towna reklama wsrdd klientéw, ktéra moze pochtongé nieograniczone srodki, ale do-
tarcie do konkretnej grupy, ktéra odgrywa kluczowa role w dystrybucji na tamtejszym
rynku, czyli chinskich architektow:

W naszym wypadku struktura dystrybucji jest taka, ze architekci majg bardzo duzy
wptyw na decyzje konsumentdw. ZorientowaliSmy sie zatem, Ze trzeba inwestowac
w kontakty z architektami, czyli dostarczac¢ im wtasciwe materiaty marketingowe, da-
jgc szanse znalezienia inspiracji w naszych produktach, by zarekomendowali je swoim
klientom. Podkreslamy, ze jest to produkt importowany, o wysokiej klasie, posiadajgcy
technologie, ktérqg mozna zastosowac na przyktad do podgrzewania podtogowego. Wiec
to wyglgda troche inaczej niz na przyktad w Polsce. W Chinach docieramy niejako do
posrednika, a nie do samego klienta.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Radostaw Domagalski zwraca tez uwage na inny aspekt specyfiki Chin, ktéry moze
okazac sie wazny w przekazie marketingowym i czesto staje sie zZrodtem mniejszych lub
wiekszych nieporozumien. Chodzi o chinskg symbolike, ktéra w strategii Magellan Trading
Shanghai odgrywa istotg role, a w ktérej to znaczenia sg czesto inne niz nam sie wydaje:

Uwazam, ze Chiny sq krajem, w ktorym symbolika odgrywa bardzo duze znaczenie,
wiec my takze staramy sie promowac nasz produkt odwotujgc sie do pewnych pozytyw-
nych skojarzen. Proste zdarzenie — kiedys, przy jakiejs okazji, jeden z naszych urzednikéw
prezentowat Polske, pokazujqgc jq jako zielong wyspe. Na mapie zielona Polska, otoczona
przez czerwone kraje... to wywotato na sali pewnq konsternacje. Bo w symbolice chiriskiej
jest doktadnie na odwrdt, to kolor czerwony jest symbolem pomysinosci. Dlatego trzeba
bardzo uwazac z tymi symbolami, musimy by¢ pewni, jaki on bedzie miat odbicr. Zresztg
kilka takich zabawnych, czy nawet tragicznych w swoich konsekwencjach skutkéw nietra-
fionych kampanii reklamowych byfto juz w Chinach i Japonii.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

Dobrym pomystem w przypadku polskich firm, ktéry zastosowat tez Amber Foods
(o czym pisalismy w rozdziale o pozycjonowaniu produktu) jest odwotanie sie do ekologii:

Ekologia w tej chwili w Chinach staje sie coraz bardziej istotna. Ludzie potrzebujg
wiekszego komfortu Zycia, chcq cieszy¢ sie kontaktem z naturq. My wtasnie to staramy
sie im to zaoferowacd, dostrzegajqgc, ze te trendy ekologiczne dopiero w Chinach dochodzg
do gtosu.

4.2. ILE KOSZTUJE EFEKTYWNA PROMOCIA W CHINACH?

Na promocje w Chinach mozna wydac¢ kazda kwote. Sztuka zrobic¢ to jednak skutecz-
nie, nie dysponujac nieograniczonym budzetem. Filip Kenig podkresla, ze wydatki na pro-
mocje i tak okazaty sie wieksze niz zaktadano:

Sq to wieksze wydatki niz to, co zaktadalismy na poczgtku. Zeby naprawde wzbudzaé
zainteresowanie, i Zeby te grupe klientow przyciggngd, ale zeby przyszli nie raz, ale po-
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tem wracali do restauracji to musi dobrze dziata¢ marketing zewnetrzny, czyli przycia-
gniecie klienta do restauracji. A potem musi jeszcze zadziata¢ marketing wewnetrzny,
czyli oferowanie takich atrakcji, pomijajgc same jedzenie i picie, Zeby utrzymac klienta.
To kosztuje.

— Filip Kenig, Amber Foods

Trudno podac konkretng kwote, w ktorej zamyka sie strategia promocyjna, kazda bo-
wiem jest inna i specyficzna, dlatego ograniczymy sie do kilku przyktadow:

Produkcja duzego baneru, takiego, ktory chcemy, zeby byt widoczny, to wydatki rzedu
12 tysiecy juandw za produkcje jednej sztuki (2 juany = ok. 1 PLN przyp. autor), do tego
trzeba optacic jego ekspozycje, a to juz idzie w dziesigtki tysiecy juandw. Wydrukowanie
kilku tysiecy ulotek to kilkaset juandw, drugie kilkaset trzeba wydac, zeby te ulotki rozdac
i tak naprawde koriczymy tygodniowq prace, gdzie kilka oséb rozdaje kilkadziesigt tysiecy
ulotek.

Oczywiscie nie kazdy z mieszkaricow miasta jest klientem naszej restauracji i nie do
kazdego chcemy dotrzec. Trzeba kierunkowac te reklamy tak, zeby docierac tam, gdzie ci
nasi klienci sie znajdujq. Generalnie wydawanie 5 % przychodow na reklame powinno
nam sprawe zamknqc. Jezeli oczywiscie przychody sq wystarczajqco duze, Zeby to stano-
wito odpowiednig kwote.

— Filip Kenig, Amber Foods

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego problemem w Chinach nie sg koszty promociji, ale
— przynajmniej w branzy budowlanej, w ktérej dziata — specyfika rynku, na ktorym krélu-
je niska marza. To czesto powoduje, ze reklama moze by¢ nieoptacalna:

Problemem w Chinach nie sq koszty promocji. One sq poréwnywalne z europejski-
mi. Gtownym problemem w Chinach sq niskie marze. Marze w Chinach stanowiq czesto
40-50% tego, co marze europejskie, czasami jeszcze mniej, czasami wrecz 20-30% tego,
co marze europejskie. | w tych marzach nalezy zmiescic¢ wszystkie koszty, w tym rowniez
koszty promogji i to jest bariera. | dlatego w Chinach, wszystkie firmy, a zwtaszcza firmy
chinskie, sq nastawione na szybkie budowanie wolumenu sprzedazy. Promocja jest bar-
dzo potrzebna, zwtaszcza w pierwszym etapie zdobywania rynku, zeby dac sie poznac,
dac sie zauwazyc. Natomiast ona musi byc skorelowana z dostepnymi marzami. Model,
w ktérym reklamujemy produkt, a potem podwyzszamy cene, w Chinach nie zadziata.
Chyba, ze produkt bedzie autentycznie unikalny. Ale jesli jest odpowiednio duzo substytu-
tow i duza konkurencja, to podnoszenie ceny jest jedynie sposobem na natychmiastowq
utrate sprzedazy.

— Krzysztof Domarecki, Selena

O tym, ze reklama jest w Chinach droga i w zasadzie budzety na reklame moga byc
przystowiowg ,,studnig bez dna”, przekonuje Radostaw Domagalski:

Chiny majq rozmach. Rozwijajq sie w nieprawdopodobnym tempie, powstajg najwyz-
sze wiezowce na Swiecie, podobnie infrastruktura. | podobnie jest w marketingu. Jesli
chcemy zaistnie¢ w swiadomosci konsumentow to musimy wydac kolosalne pienigdze,
bo musimy przeprowadzi¢ kampanie na ogromngq skale i z wielkim rozmachem. Tylko
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to ma szanse zosta¢ zauwazone w Chinach. Czesto obserwuje na targach handlowych
roznego rodzaju stoiska, ktore przypominajg wrecz patace. To jest zjawisko niewystepu-
jgce w Europie. Taka jest specyfika miejscowego marketingu i to tez trzeba wzig¢ pod
uwage. Ja uwazam, ze majgc ograniczone budzety marketingowe trzeba szukac innych
rozwiqzan, niz drogie kampanie ogdlnochinskie, czy nawet obejmujgce swoim zasiegiem
duzy obszar Chin, dlatego, ze trzeba bytoby to rzeczywiscie przeprowadzic¢ po pierwsze
w stylu chiriskim, a po drugie z rozmachem, zeby zosta¢ zauwazonym. Trzeba na przyktad
tgczyc swoje sity z lokalnym partnerem, dystrybutorem na dany region i prowadzic ja-
kies akcje lokalnie i jednorazowo czy 2-3 razy w roku. Do tego jakies eventy handlowe,
gdzie ten brand ma szanse zaistniec.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PROMOCIA

PAMIETAJ O..

O czym warto pamieta¢, kreslac strategie promocyjng swojego produktu w Chinach?

= Chiny to ogromny rynek, na ktérym mozna wydac¢ na promocje w zasadzie nieogra-
niczong kwote. Sztukg jest wiec stworzy¢ efektywng strategie promocyjng, w oparciu
0 ograniczony budzet,

= Reklama w Chinach, zwtaszcza w branzach o niskiej marzy, moze sie nie zwrdcic¢ i by¢
konieczna tylko na pierwszym etapie zdobywania rynku,

= |nternet i media spotecznosciowe to dobry kanat promocyjny,

= Czasem lepiej dotrze¢ do wyselekcjonowanej grupy ( np. architektéw), zamiast prébo-
wac kosztownej reklamy wsrdod wszystkich konsumentow,

= W chinskiej reklamie duzg role odgrywa symbolika, w ktérej pewne subtelne skojarze-
nia czy znaczenia, mogg by¢ zupetnie inne i zaskakujgce z naszego punktu widzenia.
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5 ZAKONCZENIE

5.1. POPULARNE STEREOTYPY O CHINACH

¢ Brak klasy sredniej w Chinach

Chiny z ok. 300. tys. milioneréw s uznawane za jeden z najatrakcyjniejszych ryn-
kéw na swiecie dla marek luksusowych (8% udziatu w globalnym rynku — 2 miejsce za
Japonig). Prognozy wskazujg na wzrost udziatu chinskiego popytu na dobra luksusowe
w perspektywie 2015 r. do ok. 20%. Atrakcyjna dla producentéw jest rowniez dynamicz-
nie zwiekszajg sie chinska klasa $rednia liczagca obecnie ok. 300 min oséb.

¢ Chiny s3 krajem taniej sity roboczej

Srednioroczna minimalna ptaca chiriskiego pracownika (wtgczajac koszty obowigzko-
wego ubezpieczenia) wynosi obecnie ok. 2 250 USD rocznie. Tylko Malezja i Tajlandia ofe-
rujq wyzsze ptace minimalne sposréd 15 rozwijajgcych sie panstw azjatyckich. W perspek-
tywie 2015 r. $rednia wysoko$¢ minimalnego wynagrodzenia w ChRL ma wzrosng¢ o 100%
do poziomu 4 500 USD. Jednoczesne dalsze umacnianie sie yuana wzgledem gtéwnych
walut spowoduje, ze produkcja débr nisko przetworzonych bedzie przenoszona m.in. do
Wietnamu i Bangladeszu'®. Coraz czesciej na gotowos¢ do dyslokacji produkcji wskazuja
réwniez koncerny amerykanskie (np. Ford zamierza do 2015 r. przenies¢ catg produkcje
z Chin do USA). O dynamicznym wzroscie ptac w Chinach swiadczy takze opracowany
przez O. Ashenfeltera indeks BMPH — Big Macs per hour (ile Big Macoéw mozna kupi¢ za
wynagrodzenie otrzymane za godzine pracy w McDonald’s). W latach 2000-2011 wskaz-
nik BMPH dla USA i Europy Zachodniej zmniejszyt sie o kilka procent. Natomiast w Chinach
w okresie 20002007 zwiekszyt sie 0 60%, a w latach 2008-2011 — o ponad 20%.

e Wiekszo$¢ obywateli Chin mieszka na wsi
W 2011 r. po raz pierwszy w historii ChRL procentowy udziat mieszkarncéw miast
w 0golnej liczbie ludnosci przekroczyt 50%.

e Chiny to producent towaréw o niskim wkfadzie technologicznym

Chiny nasladujgc model rozwojowy azjatyckich tygrysow stopniowo przechodzg do
produkcji o wiekszym wktadzie zaawansowanych technologii. W latach 1995-2005 sred-
nioroczny wzrost naktadéw na R&D zwiekszat sie w Panstwie Srodka o 18,5 % (w UE
byto to ok. 2%). Jesli Chiny utrzymajg obecny trend, to juz w 2014 r. przescigng UE pod
wzgledem wysokosci naktadéw na R&D (liderem nadal pozostajg USA z 26,7% udzia-

16 Koszty pracy w Chinach zwiekszy rowniez wejscie w zycie od lipca 2011 r. prawa ubezpieczen
spotecznych. Regulacje majg charakter powszechny i obejmujg wszystkie grupy zatrudnionych, w tym
pracownikéw sezonowych i imigracyjnych oraz obcokrajowcéw.
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tem w liczbie zgtoszonych patentéw na swiecie, ChRL z udziatem 9% bedzie réwniez za
Japonig —21,4% i Niemcami — 10,2%). W tym samym okresie o 16,5% rocznie zwiekszata
sie réwniez liczba chifskich publikacji naukowych. Rosnie takze liczba chinskich obywa-
teli studiujgcych za granicg (w 2011 r. byto to ponad 1,2 min osdb). Ponadto rozwdj sek-
tora biotechnologii i biofarmacji to jeden z priorytetéw chinskiego 12. planu 5-letniego
na lata 2011 — 2015. W jego ramach wtfadze w Pekinie zaktadajg zwiekszenie naktadéw
oraz coraz szerszg wspotprace z podmiotami zagranicznymi, w tym pozyskiwanie nowo-
czesnych technologii i wchodzenie (rdwniez inwestycyjne) na rynki zagraniczne.

e Zakonczenie

Gratulujemy drogi czytelniku, przebrniecia przez caty proces inwestycyjny: decy-
zje o wejsciu na rynek chiniski, jego rozpoznanie, zatozenie biznesu w Chinach, prawo
w Chinach, kontakty z chinskim partnerem i personelem, promocje. Przed nami juz tyl-
ko ostatni rozdziat, bedgcy swoistym podsumowaniem. PostanowiliSmy podzieli¢ go na
cztery krotkie czesci:

W pierwszej, spytaé o najbardziej popularne mity, ktérym ulegamy w Polsce i ktorym
ulegali nasi przedsiebiorcy, a ktére przy blizszym poznaniu rozpadty sie jak domki z kart.

W drugiej, bedacej niejako podsumowaniem, tego co zostato wypowiedziane wcze-
$niej, zapytaliSmy o najmocniejsze i najstabsze strony rynku chinskiego.

W trzeciej, bedgcej ostatnig szansg powiedzenia czegos$, co wczesniej nie padto, zapy-
talismy, co nasi rozmdwcy zrobiliby w Chinach inaczej, gdyby zaczynali jeszcze raz.

| w ostatniej czwartej czesci, zadaliSmy pytanie, ktore wspotczesnie elektryzuje swia-
towq opinie publiczng, czyli jakie bedg Chiny przysztosci i jak bedzie ewoluowat chinski
rynek. Jakie perspektywy widzg przed nim nasi przedsiebiorcy w kontekscie tego, co zo-
baczyli w czasie swojej kilkuletniej dziatalnosci?

5.2. JAKIE BYLY NAJWIEKSZE MITY?

Po pierwsze, ze wszystko, co zachodnie to sie sprzeda. To nie tak. Drugie, Ze to, co
smakuje jednemu Chiniczykowi, bedzie smakowato wszystkim Chinczykom. To tez nie
tak. Trzecie, nie edukujmy Chinczykoéw na site. A raczej stworzmy produkt taki, zeby byt
dla nich jak najbardziej akceptowalny. Takie misje edukacyjne zostawmy komus innemu, a
my rébmy biznes. To sq takie trzy fundamenty. Te mity wynikajg moim zdaniem generalnie
z tego, co pojawia sie w mediach. Tam z regufy styszymy success story. A na kazde success
story przypada drugie tyle, czy nawet kilka razy wiecej tych, ktérym sie powineta noga..

— Filip Kenig, Amber Foods

Nie znatem mitdw o Chinach, wiec ciezko mi sie do tego ustosunkowac. Nie jestem
w stanie przytoczyc jakichs konkretnych przyktadow, bo mato sie tym interesuje. Jestem
ukierunkowany na dziatalnos¢ w samych Chinach i poruszam sie w srodowisku osdb, kto-
re Chiny znajq i na co dzien sie z nimi stykajq i to sq profesjonalisci. Natomiast, jesli mo-
wimy o Polsce i Europie, to mysle, ze w dalszym ciggu Chiny sq niedoceniane. Jesli spoj-
rzymy na ich site ekonomiczng, jak i sprawnosc biznesowgq, na to jak szybko podnoszq
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swojq jakosé, to Chiny sq niedocenianie. Jesli zobaczymy, z jakq predkoscig budujg nowe
dworce kolejowe, z jakg predkoscig budujg nowe linie kolejowe, z jakq predkosciq budujg
miasta, osiedla czy zaktady, jak szybko budujq autostrady lub mosty czy infrastrukture,
no to jest to element, ktéry jest w Polsce i Europie kompletnie niezauwazany i niedoce-
niany. A Chiriczycy bardzo duzo czasu poswiecajq na drobiazgowe planowanie i pozniej
bardzo szybko to realizujq.
| nie mowitbym tutaj o chiriskim wieku, ale o wieku Azji. Europa nie docenia Azji
i nie zauwaza jak Azja szybko sie rozwija. Te gtosy, ktére podnoszq sie w Europie sq
mimo wszystko mato styszalne i mafo zauwazalne przez reszte, czy ogot spoteczeristwa.
Natomiast musimy sobie zdawac sprawe z tego, ze wiek XXI juz jest wiekiem Azji. U nas
w Europie przez ostatnie 5 lat gtdownqg agendq jest kryzys gospodarczy, ktopoty strefy
euro, wysokie zadtuzenie zarowno bankdw jak i catych budzetéw paristwa. | to jest na co
dzieni nasza agenda. Teraz jeszcze uzupetniamy jq poprzez redukcje wydatkéw masowo
w skali kontynentu, natomiast Azja w tym czasie nieprawdopodobnie szybko sie rozwi-
ja i nawet jesli rozwija sie troszeczke wolniej, to caly czas idzie do przodu, wiec w tym
sensie nie zauwazamy, ze stajemy sie peryferiami swiata.
— Krzysztof Domarecki, Selena

W naszym przypadku to sq dwa mity, mysle, ze sq coraz rzadsze, bo dostep do informa-
¢ji o rynku chiniskim jest na tyle szeroki, ze te mity same obumierajq, ale jeszcze kilka lat
temu ciggle styszelismy, ze Chiriczycy pracujq za przystowiowq miske ryzu, co naprawde
jest duzym uproszczeniem. Nie wykluczam, ze moze sq jakies miejsca w tym wielkim kraju,
gdzie tak jest, ale w prowincjach przemystowych, ktore znam i gdzie regularnie bywam to
nieporozumienie i naprawde jeden wielki mit. Kolejnym mitem jest to, ze zatrudniane sq
dzieci, i Ze pracujq ciezko w fabrykach. Mnie sie nie zdarzyto w kilkunastoletniej historii
spotkac dzieci, ktore by pracowaty przy produkcji czy przy montazu. Tak jak mowie, odno-
sze sie do tych rejondw bardziej uprzemystowionych i tych, ktére znam, wiec dla mnie to
jest mit. Mitem mysle jest tez przekonanie pokutujgce od dawna, ze wszystko, co chinskie
jest beznadziejne i kiepskiej jakosci. Mysle, Zze na rynku chiriskim mozna znaleZ¢ tez bar-
dzo dobre jakosciowo rzeczy. One oczywiscie majq swojq cene jak wszystko.

— Aneta Raczek, Ferro

Pierwszy mit to taki, Ze Chiny sq tak ogromne, Ze jesli utamek klientow kupi nasz
produkt, to zawojujemy rynek. Oczywiscie to tak nie dziata. Rynek jest bardzo duzy, ale
klienci z Pétnocy majq zupetnie inne upodobania od klientow z Potudnia. Inne sq uwarun-
kowania klimatyczne, ktore tez wptywajq chocby na preferencje konsumentow. W mojej
branzy ludzie na Pétnocy kupujq deske podtogowq, a na Potudniu nie, bo tam wolg ptytki,
ktdre dajq im poczucie chtodu w wysokich temperaturach. W zwigzku z tym konsekwen-
c¢ja jest taka — nie mozna generalizowac i z wielkim trudem przychodzi mi zawsze moéwie-
nie o Chinach, jako catosci, dlatego, ze to kraj bardzo wewnetrznie zréznicowany.

Drugi mit to przekonanie, ze roznice kulturowe, odlegtosc¢ czy bariera jezykowa
sprawiajq, ze nas biznes w tym kraju jest w ogdle niemozliwy. Chin nie mozna sie bac.
Trzeba sobie zracjonalizowad te ryzyka i wydaje mi sie, ze wiele polskich firm ma szanse
na sukces.
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Trzeci — moj pierwszy kontakt z Chinami. To nie jest kraj zacofany, to kraj tak jak
powiedziatem, bardzo zréznicowany. | jesli trafimy do prowincji wschodnich czy na
wybrzeze, do miast takich jak Szanghaj, Pekin, Guangzhou, to mozemy bardzo szybko
zobaczyé, ze ludzie potrafig tam zy¢ na duzo wyzszym poziomie, niz w Polsce. Ta przy-
stowiowa miska ryzu jest generalnie mowigc nietrafionq retorykq. Chiriczycy zarabiajq
juz catkiem sporo, specjalisci ceniq sie bardzo wysoko i sq bardzo drodzy. Oczywiscie jest
tak, ze te srodkowe czy zachodnie prowincje w dalszym ciggu majq sporo do nadrobienia
wzgledem zwtaszcza Wschodu, ale z wtasnego zresztq doswiadczenia wiem, ze kazdy,
kto przyjezdza do Chin po raz pierwszy jest zaskoczony tym krajem. W rézny sposob,
czasem negatywny, czasem pozytywny, ale nie spotykam sie wtasciwie z osobami, ktére
przyjezdzajq do Chin i méwiq — jest doktadnie tak, jak sobie to wyobrazatem. Zawsze jest
inaczej, a zatem tak wazne jest aby wymiana ludzka pomiedzy oboma krajami byta jak
najczestsza dzieki czemu te negatywne stereotypy bedq miaty szanse sie zmienic.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..

Oto lista twierdzen, ktore nie potwierdzajg popularnych stereotypéw o Chinach, a z do-

Swiadczen dziatalnosci biznesowej naszych rozmowcow wynika, ze sg prawdziwe:

= Nie wszystko co zachodnie jest ztotem i sprzeda sie w Chinach,

= To, co spodoba sie jednemu Chinczykowi, niekoniecznie przypadnie do gustu wszyst-
kim innym,

= (Czasem lepiej odpusci¢, niz na site ,edukowac” Chinczykow,

= Chinska sita ekonomiczna jest w Europie niedoceniana, a srodek ciezkosci swiata juz
przenidst sie do Azji, czynigc z Europy peryferia,

= Chinczycy nie pracujg za miske ryzu,

= Bariera kulturowa nie jest nie do przekroczenia. Nie mozna sie jej bac,

= W Chinach nie istnieje jeden rynek, na ktérym wystarczy opanowaé chocby tylko je-
den procent by osiggng¢ sukces. W rzeczywistosci Chiny sg zréznicowane i obok siebie
istnieje wiele réznych rynkow.

5.3. ANALIZA MOCNYCH I StABYCH PUNKTOW RYNKU
CHINSKIEGO

Unikalnosé, wyjgtkowosé. Niska konkurencja. Wysokie marze, duza grupa docelowa
klientow. To ogromne atuty. Stabe punkty, to po pierwsze konserwatywnos¢ chiriskiego
spofeczenstwa, dwa inna strefa czasowa, inna komunikacja, inna szybkos¢ podejmo-
wania decyzji. Trzy, szacunki finansowe odnoszgce sie do Chin, a prowadzone z Polski,
sq rownie prawdopodobne jak szacunki kosztow wydobycia wody na Marsie. Koszty sq
zupetnie inne i bardzo tatwo jest przestrzelic¢ sie w biznesplanach. Nie mdwie, Ze otwie-
ranie restauracji w Chinach jest kosztowniejsze niz otwieranie restauracji w Warszawie,
ale wszystkie koszty zwiqzane z tym, co sie dzieje dookota, koszty prowadzenia takiej
dziatalnosci sq niewqtpliwie wieksze z racji odlegfosci. A cztery, to jednak fakt, ze trzeba
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miec caty czas zaufanych ludzi na miejscu do prowadzenia dziatalnosci. Ci ludzie muszq
tam chciec byc i to tez kosztuje.
— Filip Kenig, Amber Foods

Mocne strony: najwiekszy rynek na swiecie, ciggle szybko rosnqcy, ciggle majqcy
duzy potencjat na kolejne 20-30 lat. Pamietajmy, ze przez najblizsze 20-30 lat zamoz-
nos¢ Chinczykéw bedzie caly czas rosta, tak wiec zapotrzebowanie na materiaty bu-
dowlane bedzie ciggle rosto. Jest to wiec najlepsze, co sie moze zdarzy¢ w biznesie.
Natomiast stabq strong tego rynku jest dla kazdej firmy fakt, ze jest tam nieprawdo-
podobnie duza konkurencja. Praktycznie nie ma kraju, w ktorym bytaby tak olbrzymia
konkurencja jak w Chinach. Rynek jest bardzo rozdrobniony, sfragmentaryzowany, to
sie przektada na bardzo niskie marze i bardzo wiele firm dziata na granicy rentownosci.
Dla nas najwiekszym problemem jest niewgtpliwie to, ze wiekszos¢ konkurencji chiriskiej
produkuje w zaktadach, ktére nie majq licencji na produkcje, nie przestrzegajq przepisow
chinskich, podczas gdy my musielismy przestrzegac¢ wszystkich przepisow chiriskich. Na
dodatek bardzo czesto zatrudniajg ludzi poza systemem oficjalnym, dzieki czemu majg
niepomiernie nizsze koszty operacyjne i nizsze koszty dziatalnosci. W zwiqzku z tym kon-
kurowanie z takimi firmami jest bardzo trudne i w tej chwili jest to chyba najwieksze
wyzwanie i najwieksza bariera dla Seleny. Niestety w tym zakresie nie mamy wystarcza-
jgcego wsparcia wtadz chinskich.

— Krzysztof Domarecki, Selena

Mocngq strong w naszej dziatalnosci byto znalezienie chinskiego partnera, a takze do-
bry timing i inwestycja we wtasciwym czasie, wykorzystanie dobrego momentu. Teraz
bytoby trudniej, bo to juz zupetnie inaczej funkcjonuje i wyglgda. Pewnie z punktu widze-
nia organizacyjnego bytoby tatwiej, bo jest wiekszy dostep czy to do kadry, czy do wiado-
mosci, informacji. Natomiast jest tez zdecydowanie wieksza konkurencyjnosc¢ i te warunki
sie zmienity. Trudno bytoby znalei¢ takie dobre miejsce, w atrakcyjnym rejonie prze-
mystowym, w atrakcyjnej strefie ekonomicznej. Pod tym kqgtem bytoby pewnie gorzej.
Mysle, ze to sq takie najmocniejsze argumenty, ze w dobrym czasie trafilismy na dobrych
sprawdzonych partnerdw i to najprostsza recepta dla biznesu. Te najprostsze rozwigzania
sq czasem najbardziej efektywne. My nie prowadzimy jakiegos bardzo skomplikowanego
biznesu, to jest prosta produkcja. | mysle, ze proste rozwiqzania, proste zasady, prosta
strategia, one przyczynity sie do tego, co udato sie osiggngc.

— Aneta Raczek, Ferro

Silng strong rynku chinskiego jest oczywiscie jego wielkosc. O ile na pewno jest pew-
nym naduzyciem mowienie o mozliwosci zaistnienia na catym rynku chirnskim od razu,
to mimo wszystko jedna prowincja typu Zhejiang, jest obszarowo czy demograficznie
bardzo zblizona do obszaru Polski, czy prowincja Shandong, Hebei, wszystkie te inne
prowincje chinskiego wybrzeza, to sq duze obszary, na ktorych mieszka wiele oséb, co
pozwala nam zbudowac strukture, majgca szanse uzyskac takie obroty, ktére pozwolg
takiej firmie funkcjonowad, zaistniec, zdoby¢ przyczotki, a potem sie rozwijac na dalsze
prowincje. To jest oczywiscie mocna strona. Jednoczesnie ta mocna strona niesie ze sobg
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zagrozenia, w postaci takiej, ze trzeba dobrze zdefiniowac lokalizacje, opracowac logi-
styke. Musimy pamietac o tym, ze Chiny sq liczniejsze od Europy. To tak jak wsiadajgc
w samolot w Polsce za 2 czy 3 godziny jestesmy w Paryzu czy w Madrycie, w innej zu-
petnie rzeczywistosci, tutaj wsiadamy w samolot w Szanghaju i za 2 godziny jestesmy
w Guangzhou, albo w Pekinie, co nie robi na nas Zadnego wrazenia, bo to sq dalej Chiny,
te same realia. Odlegtosci robiq naprawde duze wrazenie.

Druga mocna strona jest taka, ze Chiny sie rozwijajg, u wtadzy sq pragmatycy, czyli
ludzie, ktorzy zapewniajq krajowi stabilnosc¢ polityczng, a zatem i gospodarczq.

Oczywiscie, stabe strony, z punktu widzenia polskiego biznesu, wynikajg z powodow
lezgcych po naszej stronie, czyli niestety biznes polski w Chinach jest bardzo staby, a to
oznacza, Ze nie ma wiedzy, transferu wiedzy, nie ma nawet jak uczyc sie na cudzych
btedach. Nie ma wymiany mysli, wymiany doswiadczen, w dalszym ciggu jest bardzo
niewielka grupa menedzerdw, ktorzy na wtasnej skorze przeszli przez rézne etapy rozwo-
ju swoich firm i w poréwnaniu na przyktad z biznesem niemieckim, to jest w ogdle inna
skala. Nawet w pordwnaniu z biznesem krajow o podobnym potencjale do Polski, jak
Hiszpania, to dalej mamy ogromne zapdznienie i to niestety jest ztym sygnatem, bo mam
wrazenie, ze teraz bedzie juz coraz trudniej na ten rynek wchodzic, bo on bedzie bardziej
nasycony i konkurencyjny. Czyli wada rynku chiniskiego jest bardziej naszq wadg, naszq
stabosciq, staboscig naszych przedsiebiorstw i tez wydaje mi sie, brakiem strategii relacji
polsko-chinskich. Czekam po prostu na jakies pozytywne zdarzenia w zakresie stosunkow
gospodarczych, ktdre powinny byc logicznq konsekwencjq dobrych stosunkow politycz-
nych, bo w ostatnich paru latach mysle, ze one sq dobre, na tym szczeblu politycznym.
| teraz pytanie jest takie — czy mamy biznes, czy mamy tam polskie przedsiebiorstwa,
ktore bedq miaty wystarczajgco duzo determinacji do inwestycji w Chinach?

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai

PAMIETAJ O..
= Mocne punkty:
e Unikalnos¢,
¢ Wyjatkowosé¢,
e Duza grupa docelowa klientéw,
e Najwiekszy i ciggle rosngcy rynek Swiata.
= Stabe punkty:
e Konserwatyzm chinskich klientdw,
e Inna strefa czasowa, co ostabia komunikacje z centralg firmy znajdujgcy sie
w Polsce,
e Trudnos$¢ w opracowywaniu finansowych ram biznesplandw,
e Koniecznos¢ zatrudniania zaufanych ludzi,
¢ Rynek niskiej marzy (w branzy budowlanej),
e Ogromna konkurencja,
e Rozdrobnienie i fragmentaryzacja rynku,
e Nieréwna konkurencja z firmami lokalnymi,
¢ Niewielka obecnos¢ Polski i polskich firm w Chinach,
e Brak wiedzy i niewielkie doswiadczenia polskiego biznesu w Chinach.
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5.4. CO ZROBILBYS INACZEJ GDYBYS JESZCZE RAZ WCHODZIt
NA TAMTEJSZY RYNEK?

Tak jak powiedziatem, w zasadzie wszystko zrobitbym inaczej. A na pewno uwazniej
bym stuchat tych, ktorzy probowali przede mngq.
— Filip Kenig, Amber Foods

O tym juz méwitem w pierwszej czesci, ze by¢ moze bysmy zamiast robi¢ wtasng pro-
dukcje, by¢ moze przejelibysmy jakqs miejscowq chinskq firme.
— Krzysztof Domarecki, Selena

W tym momencie ta dogtebna analiza jest dostepna, jest tyle Zrédef, tyle mozliwosci.
Chociazby dla tych osob, ktore jeszcze rozwazajq ten rynek, a nigdy osobiscie tam nie
byty, nie sprawdzity. W tym momencie nie jest to juz zadnym problemem, zeby wsigs¢ do
samolotu, poleciec¢ i osobiscie sprawdzic¢ jak to wyglgda. Na poczqtku byty te problemy
z podwykonawcami, poddostawcami. Potem je rozwigzalismy, ale nie oszukujmy sie, przy
produkcji problemy wystepujq ciggle, bo ciggle jest cos zmieniane, unowoczesniane, czy
to konstrukcyjnie, czy pod wzgledem organizacji produkcji. One sq raz wieksze, raz mniej-
sze, bo to jest Zywy organizm, ktdry pracuje i ciggle pojawiajq sie nowe problemy, ktore
trzeba rozwigzywac. To nie sq problemy specyficzne dla Chin, tylko problemy wynikajgce
z produkcji, z faktu, ze to wszystko Zyje, funkcjonuje i sie rozwija. | tak jest wszedzie, na
przyktad w naszym zaktadzie produkcyjnym w Znojmo w Czechach.

— Aneta Raczek, Ferro

5.5. PRZYSZtOSC RYNKU CHINSKIEGO

Nad przysztosciq rynku chiriskiego myslqg najwieksze umysty tego swiata i sq prowadzo-
ne szeregi roznego rodzaju analiz ekonomicznych, ktdre czesto sq wobec siebie sprzeczne.
Z moich osobistych doswiadczen i z tego, co widziatem na wtasne oczy wynika, iz w ostat-
nich 5-7 lat nastqpito catkowite przewartosciowanie chiriskiego rynku gastronomiczne-
go i ono bedzie sie pogtebiac. Rynek ten bedzie sie internacjonalizowat i tu sq wieksze
zagrozenia dla tradycyjnej chinskiej gastronomii niz dla takich bizneséw jak nasz. | para-
doksalnie juz widze, Ze ten model dziatalnosci, ktdry stosujemy, jest inny niz ten, ktore sobie
zatozylismy, wchodzgc do Chin, bo musielismy go po prostu adaptowac do oczekiwarn klien-
tow. Widze w tej ciggtej zmianie naprawde ogromngq szanse i ogromny potencjat. Bedzie
oczywiscie coraz wieksza konkurencja miedzynarodowa, ale w tym zauwazalnym odejsciu
Chiriczykow, od tradycyjnej chiniskiej gastronomii upatruje wielkie szanse. Zwtaszcza, ze
chinska klasa srednia to 300 milionow ludzi, a to jest troche wiecej niz w Europie.

— Filip Kenig, Amber Foods

Przez najblizsze 30 lat Chiny bedq rosty bez wzgledu na to, ze w sposéb natural-
ny bedq podlegaty roznego rodzaju turbulencjom, wynikajgcym z faktu wzrostu i tego,
ze sie muszq dostosowywac do coraz to nowych rozmiaréw swojej wtasnej gospodarki
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i sprosta¢ nowym wymaganiom, tym nie mniej sq fundamentalne przyczyny do tego, ze
Chiny bedq dalej rosty i tego sie spodziewam.
— Krzysztof Domarecki, Selena

Jezeli chodzi o caty rynek chinski, to mysle, ze jest on perspektywiczny. To jeden z naj-
wiekszych rynkéw bezwzglednie i wiadomo, Ze ten rynek bedzie sie na pewno rozwijat
i wszyscy chcg na nim byc. Tylko mysle, ze tutaj na pewno kazdy powinien rozwazyc,
czy na pewno jest to wtasciwe miejsce dla niego. Czy na pewno powinnismy walczy¢
o Chiny, odpuszczajqc inne rynki, na ktorych nas jeszcze nie ma, a do ktérych nam blizej
i jest nam tatwiej funkcjonowacd, kontrolowac¢ co wymaga mniejszych kosztéw zaanga-
zowania? Kazdy indywidualnie musi na to pytanie odpowiedziec. Na pewno niezaprze-
czalnie Chiny sq ogromnym rynkiem zbytu, dajq ogromne mozliwosci, ale te ogromne
mozliwosci niosq za sobg wielkie ryzyka. Zagrozenia sq proporcjonalne, a by¢ moze
nawet wieksze od szans. Jest szereg ryzyk, szereg putapek i kazdy we wtasnym zakresie
powinien probowac w petni swoje szanse ocenic, na ile one sq duze na tym rynku chin-
skim i czy nie lepiej probowac na rynkach nam blizszych i bardziej znanych.

Co do samych Chin, to mysle, ze na pewno w najblizszych kilku latach utrzymajq sie
jako baza produkcyjna, bo inwestycje w rozwdj produkcji byty tam naprawde bardzo
duze i zauwazalne. Chiriczycy majq juz sSwiadomosé, ze nalezy inwestowac w techno-
logie, podejmujg coraz wiecej dziatan zwiqgzanych z innowacyjnosciq, pracujg nad
poprawq wydajnosci, automatyzujq swoje linie produkcyjne. Ten rynek wewnetrz-
ny nie jest jeszcze na tyle gotowy i dojrzaty, zeby zaabsorbowac wszystko, co potrafig
wyprodukowad, wiec dla nich utrzymanie swoich rynkow eksportowych i bycie stra-
tegicznym dostawcq dla rynkéw globalnych, zarowno europejskich jak i amerykan-
skich to jeden z gtéwnych celow. A poziom produkcji przemystowej, ktory udato sie
do tej pory osiggngc, pozwoli moim zdaniem zachowac¢ Chinom konkurencyjnos¢
jeszcze przez wiele lat.

— Aneta Raczek, Ferro

Zdecydowana wiekszos¢ analiz wskazuje, ze kraj bedzie sie rozwijac jeszcze dfugo,
w tempie minimum kilku procent, a prawdopodobnie 6—7%. Zmienia sie struktura PKB,
udziat eksportu maleje na rzecz konsumpcji, co jest logiczne oczywiscie. Wydaje mi sie
tez, ze perspektywy dla juana sq dosyc¢ dobre, juan uwzglednia czynnik inflacji i w sto-
sunku do dolara umocnit sie juz 0 30—40% w ciggu ostatnich 3 lat, wiec ta presja umac-
niania powinna by¢ teraz tagodzona. To tez jest logiczne. Chiny bedq raczej dqgzy¢ do
tego, zeby juan byt wymienialny, wiec te czynniki walutowe czy polityczne wydaje mi
sie, Zze w nastepnych latach powinny by¢ stabilne, a zatem Chiny sq dobrym miejscem
do robienia biznesu. Zwtaszcza, ze w dalszym ciqgu jeszcze rynek débr konsumpcyjnych
bedzie rdst. Co roku do klasy sredniej awansujq miliony Chirnczykow, ktdrzy bedq po-
trzebowac dobrych jakosciowo produktow wyposazenia mieszkan. W zwigzku tym jest
tam wiele przestrzeni jeszcze dla firm zagranicznych. To nie jest tak, Ze ten rynek jest
nasycony, oczywiscie on juz jest — trudno powiedziec, czy dojrzaty, ale juz przeszedt
pewnego rodzaju ewolucje, system prawny takze sie juz troche ustabilizowat. Te czesto
negatywne, doswiadczenia ostatnich dekad, lat 80-tych i 90-tych, jakie miato wiele
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niemieckich czy amerykanskich firm, ktére w tamtym czasie zaangazowaty sie w joint
venture, juz odchodzq do historii. Po prostu rynek wyeliminowat takie negatywne zja-
wiska, zagraniczne firmy mogq posiadac¢ 100% kapitatu w spétkach w wiekszosci branz,
w zwiqgzku z tym ta pewnosc i stabilnos¢ tego rynku sie umacnia i to sq zdecydowanie
pozytywne sygnaty.

Perspektywy dla Chin i rynku lokalnego sq dobre i nie jest jeszcze za poZno z wejsciem
ze sprzedazq swoich produktow. Wciqz jeszcze koszty inwestycji sq stosunkowo atrak-
cyjne, a na pewno nie sq barierq nie do przejscia. Jest coraz wiecej specjalistow z do-
Swiadczeniem i wiedzq o lokalnych realiach, moge wiec tylko zachecac¢ do przynajmniej
rozwazenia inwestycji w Chinach.

— Radostaw Domagalski, Magellan Trading Shanghai
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Wspotpraca i prowadzenie dziatalnosci na rynku chinskim to z pewnoscig duze wyzwa-
nie. Z myslg o polskich przedsiebiorcach zainteresowanych tym rynkiem powstat portal
GoChina, ktory jest zrédtem wiedzy zaréwno dla importeréw, eksporterdw, jak i inwe-
storow.

Portal GoChina to takze zestawienie niezbednych kontaktow oraz informacji na temat
prawa i regulacji obowigzujgcych na rynku chinskim. Udostepnione do pobrania mate-
riaty zawierajg poradniki, opracowania analityczne oraz opisy poszczegdlnych regiondw.
Uzupetnieniem dla portalu jest Newsletter GoChina wydawany co miesigc, zawieraja-
cy biezace wydarzenia, dane makroekonomiczne i interesujgce wskazowki utatwiajgce
funkcjonowanie na rynku azjatyckim.

Dzieki wspotpracy z poszczegdlnymi resortami portal jest kompetentnym zrodtem sta-
le aktualizowanych informacji. Mozna tu znalez¢ praktyczne porady dotyczace zatozenia
firmy w Panistwie Srodka, czy tez kultury biznesu. Przyjazna i intuicyjna nawigacja spra-
wia, iz portal GoChina to interaktywna platforma pozwalajaca na aktywny udziat w wy-
mianie opinii miedzy przedsiebiorcami posiadajgcymi doswiadczenie na rynku chifnskim.
Mozliwosé zadawania pytan ekspertom daje szanse na uzyskanie kompetentnej i pro-
fesjonalnej wiedzy w danym obszarze. Dzieki kalendarium nie umkng uwadze wazne
imprezy targowe, czy tez wydarzenia kulturalne i konferencje zwigzane z rynkiem chin-
skim. Porady na temat prowadzenia negocjacji z chinskimi partnerami, pomoga unikng¢
bteddw przy poczatkach wspdtpracy.

Zapraszamy do aktywnego udziatu w rozwoju portalu gochina.gov.pl

Osoby poszukujgce informacji na temat prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
w Chinach zachecamy rowniez do nawigzywania kontaktu z Wydziatami Promocji Handlu
i Inwestycji w Pekinie i w Szanghaju.

A

www.gochina.gov.pl
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