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WSTEP

Patrzac na wspdtczesny swiat mozemy powiedzie¢, ze spetnia sie chifiskie powiedzenie: ,oby$ zyt w ciekawych
czasach” Dobiega konca czas wiary ,w koniec historii’, wedtug ktérej dominowa¢ miat zachodni model rozwoju,
areszta krajow miata sie do niego upodobnic, czy wrecz zwesternizowac. Dzi$ wiemy juz, ze tak sie nie stanie. Z pol-
skiego punktu widzenia to pewien paradoks. Po kilkudziesieciu latach marzer o powrocie do zachodniego klubu
bogaczy i trwajacego ponad dwadziescia lat wysitku integracji ze Swiatem zachodnim, Unig Europejskg i NATO,
wracamy do Zachodu w czasach, gdy Swiat powoli zaczyna wygladac inaczej. Sygnat juz kilka lat temu dali Amery-
kanie, ktérzy od czaséw pivotu (American pivot to Asia) skupiaja swoja uwage na Azji Pacyfiku traktujac ten region
jako absolutny priorytet pod wzgledem politycznym i gospodarczym. Coraz wyrazniej rysuje sie perspektywa XX
wieku, ktéry bedzie nie tyle wiekiem Azji, co panstw starych cywilizacji - Chin i Indii, powracajacych do dawnej
potegi, a takze innych pozaeuropejskich gospodarek wschodzacych. Obserwujemy, jak okresla to wychowany
w Indiach amerykanski komentator CNN Fareed Zakaria, ,the rise of the rest’, proces ktdry uksztattuje swiat inny
od tego, jaki znamy z XX wieku, ,Swiat niezachodni” (Non-Western World). Bedzie to swiat rosnacej klasy sredniej
krajéow niezachodnich i konsumentéw o upodobaniach czesto zupetnie innych niz te, ktére znamy z naszego, czy
innych rynkéw europejskich. Liczby i statystyki s nieubtagane. To Ci konsumenci w coraz wiekszym stopniu beda
decydowac o globalnych trendach, a my w Europie coraz czedciej bedziemy ich nasladowcami. To dopiero poczatek
i kwestia czasu. Jak wiec dostosowac sie do tego powstajacego na naszych oczach swiata?

Zyjemy w czasach, w ktdrych spetniajg sie wypowiedziane blisko dwiescie lat temu stowa Napoleona Bonaparte
0 spigcym chinskim olbrzymie, ktéry gdy sie zbudzi, zadziwi Swiat. Stowa te w zasadzie w ostatnich dekadach juz
staty sie faktem. Ze stabego i pozostajacego w izolacji, biednego i na w pét upadtego kraju, Chiny staty sie druga
gospodarcza potega wspétczesnego $wiata. W ostatnich trzydziestu latach chiriska fabryka swiata, co prawda nie
bez trudéw, wyrzeczen i wielu kontrowersji, skwapliwie relacjonowanych przez zachodnie media, stworzyta jednak
kilkuset milionowa klase srednig, a kilkaset kolejnych miliondw obywateli wydostata z biedy. W takim tempie, w tak
krétkim czasie i na taka skale nie dokonat tego w przesztosci nikt i w przysztosci pewnie juz nikt nie powtdrzy.

Chiny juz zadziwity Swiat. A teraz Swiat sie zmienia pod ich wptywem, czasem przy ich aktywnym udziale. Co
zrozumiate, proces ten budzi obawy w wielu miejscach globu: na Zachodzie, zaréwno w Ameryce, jak i w Europie
(a przez to czesto i w Polsce), w Japonii, w Rosji i wéréd wielu sgsiaddw Chin. W wielu miejscach budzi tez pewne
nadzieje. Stwarza bowiem wiele szans i tym samym wielkie wyzwanie, by szanse te dostrzec i wykorzystac.

Nie ulega tez watpliwosci, co potwierdzito zakoficzone w listopadzie Ill Plenum KPCh, ze pewien model roz-
woju Chin dobiegt korica. Kraj ten przestaje by¢ wytwdrca taniego towary, a niska cena nie jest juz i nie bedzie ich
gtéwnym atutem konkurencyjnym. Rosna koszty Zycia. Chificzycy z coraz liczniejszej chiriskiej klasy sredniej wiecej
zarabiajg i coraz wiecej wydaja. Chifiscy studenci i turysci ktérych, wedtug danych WTO, w 2012 roku wyjechato
zagranice az 82 miliony, zalewaja swiat. Firmy, ktére przenosza dzisiaj produkcje do Chin, robia to nie po to by
stamtad eksportowac swoj towar na rynki USA i Unii Europejskiej, ale by produkowac na miejscu i oferowac swoje
produkty na rozrastajgcym sie rynku wewnetrznym. W tym samym czasie Chifczycy z producentéw stajg sie in-
westorami i nie bez ktopotéw i trudnosci, za to konsekwentnie, realizujg polityke ,wychodzenia na zewnatrz".

Nie ulega watpliwosci, ze zyjemy w ciekawych czasach, poniewaz wchodzimy w etap przejsciowy. A etap
przejsciowy jest zawsze czasem, ktéry wymaga odwagi, determinacji i $miatych wizji. Pojawiac sie beda zupetnie
nowe mozliwosci i powstang zupetnie nowe rynki, czesto takie, ktérych dzisiaj nie jestesmy w stanie nawet



przewidzie¢. Czes¢ firm pozostanie przy imporcie, czes¢ produkcje przeniesie z powrotem do Polski, kupujac w Chi-
nach jedynie komponenty. Wielu przedsiebiorcow zacznie eksportowac do Chin, niektorzy by¢ moze zdecyduja sie
tam zainwestowac, by uzyskac lepszy dostep do chinskiego rynku. Wielu bedzie tez pewnie takich, ktdrzy znajda
chinskich partneréw, by z nimi wykorzysta¢ dobry dostep i rozpoznanie rynkdw europejskich. Czas,gry do jednej
bramki’, a wiec importu taniego towaru na rynek polski i rynki europejskie, dobiega korca. W ciekawych czasach
etapu przejsciowego ogromne znaczenie ma odwaga i wiedza. Odwaga, by mie¢ wspomniang juz wizje, ale
i wiedze, by wiedzie¢ jak tg wizje skutecznie zrealizowac.

W XXI wieku w $wiecie niezachodnim kontakty z Chifczykami stang sie norma. A jest to w Polsce partner
nieznany, ktérego albo sie obawiamy bo niewiele o nim wiemy, albo uwazamy, Ze jest to taki sam partner jak za-
chodni (lub kazdy inny), co koriczy sie czesto tak jak w przypadku budowy A2 w 2011 roku. ..

Jak Polska dtuga i szeroka, podnoszony jest problem nieznajomosci chiriskiego partnera i niewielkiej wiedzy
na jego temat. Méwig o tym nie tylko przedsiebiorcy, ale czesto takze samorzadowcy, czy przedstawiciele innych
dziedzin, ktérzy coraz czesciej trafiajgc na chifskich partneréw. Nie sg oni do korfica pewni czy sposéb w jaki sie
komunikujg i model wspdtpracy, ktéry proponuja, jest wiasciwy i okaze sie skuteczny.

Stwierdzenie o braku wiedzy moze zabrzmiec banalnie w czasach cywilizacji cyfrowej, gdy w kazdej sekundzie
to internetu trafiaja tysiace zdje¢, filmoéw, tekstow, czyli miliony informacji. Problemem jednak jest wiedza rzetelna
i sprawdzona, a w internecie nie tylko trudno zweryfikowa¢ chiriskiego partnera, ale takze jakos¢ informacji. Tak jak
kazdy z nas ma swoje wiasne dao wspotpracy z Chinami, tak samo dotyczy to réznych krajow i kultur. Nie wszystkie
doswiadczenia amerykariskie, czy zachodnioeuropejskie bedg pasowaty do polskiego dao skutecznej wspdtpracy
z partnerem chifskim. ..

Tym opisanym powyzej wielkim wyzwaniom nowych czaséw, jak i praktycznym potrzebom dnia codziennego,
wychodzi naprzeciw kolejna publikacja PAlilZ w ramach projektu GoChina. Po zesztorocznym poradniku: ,Biznes
w Chinach. Jak osiggnac¢ sukces?’, tym razem przekazujemy w Panstwa rece kolejny, bedacy odpowiedzig na inne,
jakze wazne pytanie dotyczace tego:,Jak unikng¢ problemoéw we wspotpracy z partnerem chifiskim?”.

W publikacji, ktéra podzielilismy na sze$¢ rozdziatéw, znajdziemy odpowiedzi na wiele nurtujacych pytan.
Staramy sie odpowiedzie¢ m.in na nastepujace kwestie:

+ Czy trudno porozumiec sie z chinskimi partnerami?
+ Czy tamtejsza kultura biznesowa jest rownie skomplikowana jak jezyk chinski i chinskie pismo?
+ Czy warto podpisywac kontrakty i jak to robi¢?

« Czy istotng przeszkodg w dziatalnosci polskich firm okazata sie korupcja, problemy z biurokracja,
czy odpowiednimi certyfikatami

« Jak znalez¢ wlasciwego partnera i jak go sprawdzi¢?



Ksiazka, ktora trzymacie Paristwo w reku, to rezultat przeprowadzonych w wielu miejscach w Polsce wywiadéw
z polskimi przedsiebiorcami z sukcesem wspdtpracujacych z chiriskimi partnerami. Odpowiedzi na te i wiele innych
pytan udzielili nam wiec praktycy. Ci ktérzy, jakkolwiek surrealistycznie moze to zabrzmie¢, odwiedzili Chiny ponad
sto razy, ztozyli ponad tysiac wizyt w chinskich fabrykach i ci, ktérzy z powodzeniem tam inwestowali i odnosili
sukcesy na tamtejszym rynku. Jestesmy pewni, ze ich praktyczne wskazéwki i rady bedga dla Paristwa nieocenione.
Wielkie uktony w ich strone za poswiecony czas i che¢ dzielenia sie swoimi doswiadczeniami.

Podziekowania dla Radostawa Domagalskiego, doradcy prezesa ds. Azji kieleckiej firmy Magellan Pro wchodzacej
w skfad i prowadzacej w Chinach interesy polskiej grupy kapitatowej, w ktérej znajduja sie miedzy innymi: Cersanit,
Barlinek, North Fish, i Synthos. Rozmawialismy $wiezo po powrocie z Szanghaju, gdzie Radostaw Domagalski przez
ostatnie siedem lat z sukcesem budowat pozycje m in: Barlinka i Cersanitu na miejscowym rynku.

Uktony rowniez dla prezesa Amber Foods, Bartosza Zidtka, ktéry podzielit sie z nami swoimi unikalnymi
dos$wiadczeniami dotyczacymi rejestrowania dziatalnosci, negocjowania, wspotpracy z chifskim partnerem
i zarzadzania chifskim zespotem. Firma powstata w 2010 roku z inicjatywy tédzkich przedsiebiorcéw, posiadajacych
wieloletnie dos$wiadczenie w branzy gastronomicznej oraz w handlu z Chinami, a w 2011 roku otworzyta na
potudniu Chin polska restauracje Sarmatia.

Spotkali sie z nami takze importerzy, czesto z ponad dwudziestoletnim doswiadczeniem. Wielkie uktony dla
Radostawa Atlasa z opolskiego Atel Electronics, ktéry swojg dziatalnos¢ zaczynat poczatkowo od Singapuru, réwno
z ogtoszeniem transformacji gospodarczej w 1989 roku. Od lat 90-tych, wspdlnie ze swojg tajwariskg matzonka,
wyrobit setki tysiecy mil w programach lojalnosciowych wielu linii lotniczych, odwiedzajac setki fabryk i weryfikujac
tysigce chinskich kontrahentow.

Podobnie byto w przypadku Pawfa Falickiego z lubelskiego Beast Global Tool Company, w strone ktérego
réwniez kierujemy gorace podziekowania. Zamawia on w Chinach u blisko tysigca dostawcédw i po kilkunastu latach
spedzonych w Holandii, doskonale czuje sie nie tylko na rynku polskim, ale i europejskim.

Obrazu catosci dopetnia Leszek Slazyk z Trojmiasta, stynacy z cietego jezyka i mimo dwudziestu lat dziatalnosci
na rynku chirskim, nie obawiajacy sie jasnych sadéw i opinii. Te 20 lat pracy w chinskim biznesie sprawito,
ze pracujac jako freelancer z portalu Chiny24.com, zna jak wiasng kieszeri prawie wszystkie milionowe miasteczka
produkcyjne na chifskim wybrzezu.

10 grudnia w ramach projektu GoChina odbyto sie w PAIilZ seminarium zapowiadajace niniejsza publikacje,
w ktorym wzieli udziat wyzej wymienieni przedsiebiorcy, zgodnie stwierdzajac, Ze taka wymiana doswiadczen
byta i z pewnoscia bedzie bardzo potrzebna. W trakcie takich spotkar mozna bowiem znalez¢ wiele inspirujacych
pomystdw, ale takze potwierdzi¢ odpowiedzi na pytania, ktorych juz wczesniej sie udzielito i rozwiac wiele ze swoich
watpliwosci konfrontujac swoje whasne dos$wiadczenia z doswiadczeniami innych przedsiebiorcow dziatajacych
na chinskim rynku i robigcych interesy z Chificzykami. Dlatego te ksigzke polecamy réwniez tym, ktérzy maja juz
jakies, czesto catkiem spore, do$wiadczenia we wspotpracy z partnerem chifiskim. | zachecamy oczywiscie by tym
doswiadczeniem sie dzielili przy kolejnych naszych projektach.

Styl prowadzenia biznesu naszych przedsiebiorcow byt zblizony, gdyz samoistnie wymuszaty go chifskie realia.



Zalezato nam by do wspdtpracy zaprosi¢ wybitnych praktykdw z wielu branz i réznego rodzaju przedsiewzie¢, tak
by dostarczy¢ jak najbardziej réznorodng wiedze naszym czytelnikom. W wielu wypadkach styl naszych rozméw-
cow, czy jak mozna by powiedzie¢, dao chinskiego biznesu, nieznacznie sie od siebie réznito (co wynikato wiasnie
z charakteru prowadzonej dziatalnosci i branzy, w ktérej dziatali).

Miato to wptyw takZze na strukture publikacji, poczatkowo zaplanowanej jako lista najczesciej wystepujacych
probleméw. W czasie rozméw, a péZniej spisywania wywiadow i uktadania finalnej struktury ksigzki, poczutem sie
troche jak w czasie chifiskich negocjacji, gdzie wydaje sie, ze tematy, ktdre zostaty juz omdwione i zamkniete w in-
nych rozdziatach, powracajg jak bumerang. Méwi sie, ze to jedna z podstawowych réznic kulturowych miedzy
Europa a Chinami. Na Zachodzie bowiem nasze myslenie ma strukture uporzadkowang w linearny cigg zdarzen
przyczynowo skutkowych, podczas gdy Chirnczycy patrzg catosciowo i holistycznie. Jak bardzo nasi przedsiebiorcy
przesiakli chinskim mysleniem w do$¢ zabawny sposéb pokazata sytuacja przy opracowywaniu ksiazki. W naszych
rozmowach wszystkie podejmowane watki, takie jak: kultura biznesowa, weryfikacja partnera, chinskie prawo i jego
percepdja, kontrola jakosci, korupcja i biurokracja, przenikaty sie, a czesto z siebie wynikaty, co sprawiato, ze ciezko
byto je oddzieli¢ i umiesci¢ w poszczegdlnych rozdziatach (a tego wymaga przeciez struktura ksigzkil). Mysle zatem,
ze moze mie¢ to swoéj dodatkowy walor, a fakt, ze pewne watki co jakis czas powracajg w innym miejscu, mozecie
Panstwo potraktowac jako ... przedsmak Chin i trening chiriskiego myslenia.

Liczymy, ze publikacja, ktéra trzymacie Panstwo w rece, pozwoli wszystkim z Was wyksztatci¢ swoj wiasny styl
skutecznej wspdtpracy z chinskim parterem, styl dopasowany do struktury panstwa firm i branzy, w ktérej dziatacie,
a takze waszego indywidualnego charakteru.
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ROZNICE KULTUROWE

Decydujac sie na prowadzenie biznesu w Chinach, nalezy w swoich kalkulacjach uwzgledni¢ zasadniczy fakt,
ze aktywnos¢ zawodowa bedzie sie prowadzi¢ na terenie obcej cywilizacji, ktérej podstawowe wartosci zostaty
uksztattowane w odmienny sposéb niz w Europie, a ponadto geograficzna odlegtos¢ pomiedzy cywilizacjami: za-
chodnig i chinska sprzyjata przez wieki izolacji jednej od drugiej, powodowata nie tylko brak szerszych kontaktow,
ale i mozliwosci korzystania z wzajemnego dorobku.

Polski przedsiebiorca w Chinach spotka nie tylko obca cywilizacje, ale dodatkowo zetknie sie z problemami
wynikajacymi z wielkosci samych Chin, ktdre terytorialnie sg wieksze od Europy, a iloscig mieszkancow przewyz-
szaja nasz kontynent dwukrotnie. Z wielko$ci Chin, ktére nie tylko sa panstwem-cywilizacjg, ale i panstwem-kon-
tynentem wynikaja wewnetrzne réznice kulturowe pomiedzy samymi regionami i prowincjami, ktére nierzadko sa
wieksze niz réznice kulturowe pomiedzy narodami europejskimi. Polski przedsiebiorca w Chinach, oprécz réznic
kulturowych zewnetrznych (pomiedzy cywilizacjami), spotka sie wiec tez z réznicami wewnetrznymi.

Przyktadem wewnetrznych réznic kulturowych w Chinach moze by¢ réznorodnos¢ jezyka chinskiego. W Chi-
nach istnieje wiele jezykow chifskich (oficjalnie twierdzi sie, Ze istnieje tylko jeden jezyk chiriski z wieloma dialekta-
mi), nalezacych do dwdch grup jezykowych: pétnocnej i potudniowej. Jezykami (dialektami) grupy pétnocnej, ktére
s3 podobne do siebie i czesciowo zrozumiate miedzy sobg, postuguje sie ok. 700 min ludzi. Jezyki (dialekty) grupy
potudniowej, ktdrych jest co najmniej kilkanascie, a kazdy z nich posiada mndstwo lokalnych dialektow, sg nie tylko
niezrozumiafe dla Chificzykdw z potnocy i vice versa, ale sa rowniez niezrozumiate wzgledem siebie. Mimo, Ze istnie-
je oficjalny, urzedowy jezyk chinski, utworzony kilkadziesiat lat temu na bazie jednego z dialektow pekiriskich, zwa-
ny po polsku jezykiem chifiskim mandaryriskim, to lokalne spotecznosci na poziomie prowingji, a jeszcze bardziej
na poziomie powiatu, bardzo pielegnujg swoje kulturowe odrebnosci. W biznesie przektada sie to na zréznicowane
traktowanie swoich i obcych. Dla polskiego przedsiebiorcy wazniejsze jednak beda zewnetrzne réznice kulturowe.

Po pierwsze, to ze w Chinach stworzono zupetnie inng koncepcje cztowieka. Nie byt on, jak w cywilizacjach
kregu $rédziemnomorskiego, najwazniejszg istotg posiadajaca specjalne prawa, wyrdzniajace go sposréd innych
istot globu, ale ogniwem w faficuchu razem z bogami, zwierzetami i przyroda. Nie chronito go zadne prawo z sa-
mego tytutu bycia cztowiekiem. Koncepcja cztowieka jako podmiotu praw i obowigzkéw byta w Chinach nieznana.
W biznesie przekfada sie to, o wiele bardziej niz w Europie, na nieréwnorzedna pozycje pomiedzy przedsiebiorca
a wladza, ktéra w Chinach zawsze miafa status zblizony do sakralnego.

Po drugie, inna jest pozycja jednostki ludzkiej. W Europie traktowana jest ona jako niezalezny podmiot. W Chi-
nach jednostka nie miafa praw, miafa tylko obowigzki. Jej status byt okreslany przez pozycje w grupie i wynikajaca
ztego umiejetno$¢ pracy na rzecz interesu grupy, do ktorej sie nalezy. Wszelkie interesy indywidualne byty potepia-
ne, jako sprzeczne z zasada prymatu interesu grupy nad interesem indywidualnym.

Po trzecie, decyzje w Chinach podejmowane sg na zasadzie konsensusu, bardzo czesto po zasiegnieciu opinii
grupy. Negocjacje maja za cel przekonanie o swoich racjach, a nie wykazanie wyzszosci nad kontrahentem. Unika
sie postawienia partnera w trudnej sytuacji, wytykania bteddw, zeby nie ,stracit twarzy”, co jest przez niego uwazane
za wielki dyshonor i powéd do wstydu.



Po czwarte, obowigzuje hierarchia, bedacg straznikiem tadu i harmonii spotecznej. Z hierarchii wynika fakt, ze
w biznesie obowigzuje przystepowanie do negocjacji z rownym sobie, takze pod wzgledem wiekowym.

Po piate, kultura chifska zaliczana jest do pro-partnerskich czyli takich, ktére skoncentrowane s3 na osobie
partnera, z ktorym stara sie utrzymywac jak najlepsze stosunki miedzyludzkie, przynajmniej w okresie kiedy trwa
biznes..

Po szdste, sposob myslenia Chinczykéw, nazywany,droga okrezna do celu’, rézni sie od europejskiego. Chificzy-
Cy nie wypowiadaja sie wprost, dajac czesto odpowiedzi, niestawiajace kropki nad,i’, nawet gdy dana propozycja
jest dla nich nie do przyjecia. Czesto ukrywaja zazenowanie usmiechem.

Po siddme, inne traktowanie swoich i obcych. W stosunku do swoich obowigzuje respektowanie ich intereséw,
w stosunku do obcych, niekoniecznie.

Trzeba jednak pamieta¢, ze to sg zasady, ktére powstaty na bazie filozofii konfucjariskiej, bedacej az do XX w.
obowiazujaca doktryng spoteczng. Obecnie jej oddziatywanie na zycie spoteczne i praktyke dnia codziennego jest
stabe. Z tego wzgledu niektére z wyzej wymienionych zasad, funkcjonuja w chinskim spoteczeristwie w ograniczo-
nym zakresie. Chinski biznes w ogromnej wiekszosci jest prowadzony przez ludzi wywodzacych sie z KPCh, a wiec
organizacji o zupetnej innej filozofii i etyce niz konfucjanizm. Ma to zasadnicze znaczenie dla miejscowej etyki bizne-
su, ktéra zostata uksztattowana odmiennie niz ta, ktora obowiazywata przez wieki, wiec dla niematej liczby chifiskich
przedsiebiorcow liczy sie tylko zysk, a nie relacje interpersonalne, o ktérych sie natychmiast zapomina gdy biznes sie
konczy.
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ROZNICE KULTUROWE- PERSPEKTYWA BIZNESOWA

W jezyku polskim funkcjonuje stowo ,chinszczyzna’, jako okreslenie czego$ bardzo skomplikowanego, trudnego
do ogarniecia i zrozumienia. W powszechnym odczuciu biznes chinski i dziatalnos¢ na tamtym rynku wydaja sie
byc¢ czyms réwnie trudnymi skomplikowanym, gtéwnie ze wzgledu na egzotyczng kulture i jezyk. Z tego wzgledu
wielu przedsiebiorcéw na pytanie czy chciatby$/chciatabys prowadzi¢ dziatalnos¢ w Chinach, w pierwszej chwili
czesto wyraza obawy, ze nie bedzie w stanie sie tam efektywnie komunikowac, a zatem i rozumiec tego co dzieje sie
dokota. Wyklucza to mozliwo$¢ efektywnej dziatalnosci na tym odlegtym tysiace kilometréw od Polski rynku. Wielu
nie podjeto tej préby nie ze wzgledu na ograniczony potencjat firmy, ale czesto dlatego, ze uwaza wiasnie bariere
kulturowo-komunikacyjna za jedng z najwiekszych trudnosci. Czy stusznie? Czy rzeczywiscie réznice kulturowe
odgrywaja tak istotng role w chinskim biznesie, a najwiecej probleméw we wspdtpracy z partnerem chinskim to
problemy wynikajace z réznic kulturowych? OdpowiedzZ pytanych przez nas przedsiebiorcow nie byta jednoznacz-
na, co wynikato z réznych doswiadczen, ale tez i profilu dziatalnosci firm.

Zdaniem Radostawa Domagalskiego z firmy Magellan Pro czynnik kulturowy jest wazny, ale nie decydujacy:
Podstawowym celem prowadzenia biznesu jest zarabianie pieniedzy i dotyczy to takze Chiriczykdw. Aspekt kulturowy ma
jakies znaczenie, ale co do zasady najwazniejsza jest oferta, cena i serwis.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Zgadza sie z nim w tej kwestii Leszek Slazyk:

Réznice kulturowe sq immanentnq czesciq handlu zagranicznego, ale nie demonizowatbym znaczenia tego aspektu.
Przedmiotem i podmiotem biznesu sq pieniqdze. Dopdki bedziesz interesujqcy pod wzgledem finansowym, bedziesz
hotubiony. A jak biznes z tobq przestaje by¢ opfacalny, to jestes wysytany na aut.

- Leszek Slazyk, Chiny.24.com

Fakt, ze znajomos¢ kultury biznesowej nie zastapi nam oferty, ceny i serwisu nie sprawia, ze nalezy go catkowicie
zaniedbad. Zwtaszcza dlatego, ze w biznesie chifskim wazny jest kontakt osobisty:

Oczywiscie Chiriczycy preferujq pewngq relacyjnos¢ w postaci czestych spotkari, ale to tylko moze nam pomdc, poniewaz
gdy zawiqzujgq sie relacje, zwieksza to nasze szanse na polubowne rozwiqzywanie ewentualnych przysztych
probleméw

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Fakt, ze chinscy partnerzy lubig czesto sie spotyka¢, byt na poczatku dziatalnosci Amber Foods w Chinach przyj-
mowany ze zdziwieniem:

Na poczgtku nie potrafilismy zrozumie¢ dlaczego dla naszego partnera byto wazne posiadanie takich relacji i bylismy
blisko podjecia decyzji o nieprzyjmowaniu zaproszeri na te kolacje. Na szczescie, dzieki radom naszych kolegdéw -
Chinczykdw tego nie zrobiliSmy. W sumie niewiele brakowato, zebysmy zerwali pewnq ni¢ porozumienia, bo na poczqtku
tego w o0gdle nie rozumielismy.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods



Okazato sie, ze wchodzac na rynek chifski i dziatajgc w chiriskim otoczeniu, trudno byto pomijac ten aspekt
dziatalnosci, ktéry w Europie nie odgrywatby tak duzego znaczenia.

Pierwszym naszym waznym partnerem byta organizacja, od ktdrej wynajmowalismy lokal. W Polsce relacje z najemcq
sq zazwyczaj bardzo ograniczone i wynajmujqcy ma znacznq swobode korzystania z przedmiotu najmu. W Chinach
natomiast, przez to, ze celowo wybralismy miasto Foshan, ktdre szybko sie rozwija i broni przez potqczeniem z Kantonem,
a takze stara sie bardzo mocno udowodnic swojq zdolnos¢ do sciggania zachodnich inwestorow, nagle ze zwyktych
ludzi, ktorzy przyjechali z zagranicy, zeby ptaci¢ czynsz, stalismy sie mechanizmem i narzedziem promocdji niezwykle
istotnej dla nich sprawy. To umozliwito nam zbudowanie relacji, ktérg bytoby trudno zbudowac w Europie pomiedzy
najemcq a wynajmujgcym. Oni, Zeby zabezpieczy¢ te relacje dla swojego poczucia bezpieczeristwa, zbudowali bardzo
silne zwiqzki interpersonalne, cos w rodzaju aliansu interpersonalnego, pomiedzy szefem tego kompleksu budowlanego
i mnq jako prezesem firmy. Dla niego kolejna kolacja i wypicie polskiej Zubrowki i chinskiego Baijiu, byto gwarancjq, ze
ten biznes bedzie trwat

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Radostaw Atlas z firmy Atel Electronics takze nie dostrzega istotnych probleméw w kontaktach biznesowych
z Chinczykami:
To nie jest powazny problem. Chiriczycy sq pragmatycznq nacjq, wybaczajq pewne btedy. Zalezy im na do-
brych stosunkach, na interesach. Polacy postrzegani sq jako dobrzy partnerzy, z ktorymi warto nawiqzywac
kontakty.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

By¢ moze dlatego, ze sam pracuje na rynku chifskim od 1991 roku, jego Zona jest Tajwanka, a swojg dziatalno$¢
zaczynat w Singapurze, przyznaje:

W mojej wieloletniej praktyce nie dostrzegtem powaznych problemdw w kontaktach z Chiriczykami, by¢ moze z tego po-
wodu, ze przesigktem kulturq chiriskq. Moze tez miatem szczescie, ze swojq dziatalnos¢ rozpoczgqtem w Singapurze, gdzie
nie byto problemdw jezykowych, wiele dowiedziatem sie tam o kulturze Azji, co potem by¢ moze bardzo mi pomogfo.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Kultura chirska jest jedna, ale funkcjonuje w wielu odmianach. Dlatego czesto w swoich opiniach przedsiebiorcy
zwracajg uwage na réznice pomiedzy poszczegdlnymi pafstwami - regionami chiriskimi: Singapurem, Tajwanem
i Chinami Kontynentalnymi.

Jest spora réznica miedzy poszczegdinymi panstwami. Singapur ze wzgledu na swojq wielkos¢, sposéb organizacji
i zarzqdzania jest ewenementem na skale Swiatowq. To jest najbezpieczniejsze, najczystsze, najlepiej zorganizowane
paristwo na swiecie. Tajwan i Chiny Kontynentalne sq juz blizej nas, natomiast Singapur to absolutna Swiatowa ekstraklasa.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Leszek Slazyk sceptycznie wypowiada sie zwiaszcza o Chiriskiej Republice Ludowej:

Chiriczycy bardzo rézniq sie od siebie. Inni sq Chiriczycy z ChRL, inni sq Chiriczycy z Tajwanu, Singapuru i Hong Kongu.
W ciggu ostatnich 50 lat w historii Chin nie byto wzorca etycznego. Jesli byt to tylko negatywny. Dawne zwyczaje oparte
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na wartosciach konfucjariskich funkcjonujg na Tajwanie, ale nie w ChRL. dawny system spofeczny stabo przystaje do
wspdtczesnych realiéw biznesowych Chin Kontynentalnych, spofeczeristwo Chin Ludowych zostato uformowane przez
najnowszq historie.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Zdaniem Leszka Slazyka, podstawowym btedem w dziatalnosci biznesowej w Chinach jest nieprzyjecie do
wiadomosci, ze etyka w zasadzie nie istnieje, a decyduje gtéwnie chec zarabiania. Miedzy innymi z tych powodoéw,
w jego opinii, kwestie kulturowe nie maja wiekszego znaczenia.

Kultura biznesu, czy etyka w biznesie to kwestie, ktdre majq znaczenie w przypadku powaznych rozméw o bardzo duzym
wymiarze, rozmdéw ktére sq upubliczniane. Natomiast dla sredniego i matego biznesu te kulturowe sprawy nie majq
znaczenia. Chinski przedsiebiorca postrzega swiat teraz. Jesli masz pieniqdze i zapfacites, jestes wazny. Jesli nie zamawi-
asz drugi raz towaru, to dla niego nie istniejesz. To jest réznica kulturowa.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Zdarza sie, ze chinski partner - dostawca, czy odbiorca, nie przywiazuja zbyt duzej wagi do partnera polskiego, gdyz
jest on prawdopodobnie jednym z wielu:

My zaktadamy, ze jezeli raz kupilismy cos od kogos to bedzie on nam dozgonnie wdzieczny. Natomiast w przypadku
Chiriczykéw, ktdrzy w odroznieniu od Polakow, dziatajq globalnie i nawiqzujg mndstwo kontaktow jezdzqc po Swiecie,
waga pojedynczeqgo klienta spada gwattownie.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Potwierdza to Pawet Falicki z Beast Global Tool Company, ktéry z rozmdw ze swoimi chiriskimi kontrahentami odniést
wrazenie, ze Europa z punktu widzenia Chin nie jest tak istotna jak moze nam sie zdawac.

Mysle, ze Chinczycy traktujg paristwa lezqce w Europie zpewnym pobtazaniem. Jak sie patrzy na mape Swiata powieszong
na scianie chiriskiej firmy, to oczywiscie Chiny sq w srodku, a Polska lezy na takim matym euroazjatyckim cypelku razem
zréznokolorowymi mini-paristewkami. To troche tak, jak my oglgdamy mape Ameryki Srodkowej i tam jest masa paristw
na wysepkach, takich jak: Gwadelupa, Martynika, Barbados, Kitts&Nevis itp.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Amber Foods, wchodzita na rynek chiriski by sprzedawac swoje towary i ustugi. To oznaczato, ze profil jej dziatalnosci
byt bardziej ztozony, niz w przypadku dziatalnosci importowej. Poza kupnem towaru, trzeba byto go sprzedac,
a takze efektywnie zarzadzac chinskim zespotem na miejscu. W przypadku tego typu dziatalnosci kwestie kulturowe
okazaty sie duzo bardziej istotne:

JesteSmy przyktadem takiego przedsiewziecia, ktdre popetnito wszystkie mozliwe btedy kulturowe, poniewaz pojechalismy
do Chin wyposazeni w wiedze, ktéra wynieslismy z naszych szkét i zachodnich ksigzek, w ktdrych przeczytaliSmy w jaki
sposéb powinnisSmy rozwijac biznes, dlatego terapia mocno zmieniajgca nasze europejskie podejscie do Chin trwata rok,
przez co straciliSmy bardzo duzo czasu, pieniedzy i nerwow. Ta inwestycja byta bardzo bolesna i cenna. Préba nabycia tej
wiedzy innq drogq niz przez krew, pot i 1zy nie ma sensu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods



Jakie wiec cechy tamtejszej kultury biznesowej okazaty sie najwieksza przeszkoda do pokonania? Bartosz Zidtek
wymienia trzy z nich:

Trzy najwazniejsze wymiary, ktdre sq kluczowe i ktdre sq rdzeniem wszystkich problemow, ktére Polacy majq w Chi-
nach. Po pierwsze: brak wizji. Jes|i nie ma sie bardzo precyzyjnego wyobrazenia o tym, co chce sie zrobi¢ w Chinach,
to Chiny bedq jak prasa i walec, ktcry kilka razy po nas przejedzie. Jesli ta wizja nie bedzie stabilna i spdjna to dojdzie do
tego, ze w ktdéryms momencie wpadniemy na tatwiejszy pomyst, zeby importowac do Polski skarpety czy rowerki. Mam
przyjacict, ktérzy w Chinach produkujq polskie kietbasy i robig je pomimo wielu ktopotéw. Nie poddali sie i nie zaczeli
robi¢ czegos innego, trzymali sie swojej wizji. Bedgc w Chinach cztowiek dopiero sie uczy, czym ten pomyst ma by¢, jakq
drogq dojs¢ do jego realizacji, ale sens tych pomystéw nie moze sie zmienic. Drugq sprawq sq zasoby, ktore wcale
nie muszq byc rozumiane jako pieniqdze na koncie. Bardziej wartosciowe od pieniedzy sq odpowiednie guanxi, czyli
odpowiednie relacje, odpowiedni ludzie, za ktérymi stoi nie tylko wiedza, ale tez umiejetnosci. W Chinach czesto sq
one duzo wazniejsze niz to, Ze ktos potrafi méwic dobrze po chirisku. Trzeba miec¢ zdolnos¢ elastycznosci emocjonalnej,
ktéra jest bardzo rzadka na przyktad u Niemcow, zeby w trzecim tygodniu chiriskich negocjacji nie poddac sie. Trzecim
wymiarem jest cierpliwos¢ czyli zaakceptowanie tego, ze Chiny majq swojq wiasng dynamike i ze przyjmowanie naszych
standarddw skoriczy sie nieporozumieniem.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Zgadza sie z tym Pawet Falicki, ktéry méwi o innym postrzeganiu czasu:

Wydaje mi sie, ze najwazniejszq cechq rézniqcq chinskq kulture biznesowq od europejskiej jest inne postrzeganie cza-
su, ktdre mozna okreslic jednym stowem - cierpliwosé. Tam trzeba inaczej patrzec¢ na czas. Tam czas inaczej plynie.
My w Europie, sktadajqc zapytanie chcemy, zeby odpowied? przyszta w Sciste okreslonym czasie, a jesli nie przyjdzie, to
zwracamy sie do konkurenta. W Chinach takie postepowanie jest niezrozumiate, uwazane za absurd.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Jak to inne postrzeganie czasu przektada sie na decyzje biznesowe?

Np. zamawiamy towar, ktdry powinien przyjs¢ po ok. 90-120 dniach. Kiedy nie przychodzi, a w miedzyczasie w maga-
Zzynie pojawia sie dostawa towaru, ktdry zamawiliSmy pdZniej, to zdziwieni pytamy co sie stato. Wdwczas czesto otrzy-

mujemy odpowiedzi ,z ksiezyca’, zupetnie nieadekwatne do sytuacji: ,bo poktécitem sie z managerem z fabryki; ,nie byto
pradu” itp. W Europie od razu zerwano by kontrakty z takq firma, natomiast tam nalezy sprawe przemyslec.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Zatem w sytuacji gdy dostawca jest nieterminowy i opdZnia wysytke, zamiast sie denerwowac, musimy wzigc
gteboki oddech, przemyslec sprawe i ... nie tyle zadziata¢, czy starac sie zmienic sytuacje, co po prostu wzig¢ pod
uwage i uwzgledni¢ w swoich planach to, ze takie sytuacje mogg nastapic:

W czasie kilkudziesieciu lat wspotpracy nauczytem sie takie rzeczy tolerowac i umiec sie w tych realiach odnaleZ¢. To jest
bardzo trudne dla firmy, ktdra chce importowac jeden artykut z jednego zrédta i od razu zalicza wpadke. Nasza firma im-
portuje prawie tysiqc artykutow, dywersyfikujemy je, pochodzq one z réznych Zrédet Zatem gdy nie przyjdzie do nas jeden
miotek o wadze 300 g, ale przyjdqg mfotki 400 g i 600 g, to jakos to przezyjemy. W ten sposéb rozktadamy ryzyko.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company
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Inne postrzeganie czasu sprawia, ze w dziatalnosci na rynku chifskim potrzebna jest wspomniana wczesniej
cierpliwo$¢ i duzo czasu:

W uproszczeniu mozna by po prostu zalecic przedsiebiorcom europejskim cierpliwos¢. Ale nie chodzi jedynie o odpornos¢
na oczekiwanie na koricowe decyzje. To tylko element catego procesu dogadywania sie. Celowo nie uzywam stowa
Lhegogjacje’ bo takie biznesowe rozmowy to nie tylko negocjacje. To jest wzajemne poznawanie sie. To jest wspdine
ponoszenie ryzyka. Europejczyk mowi ,niekoriczqce sie negocjacje” i nadaje temu wyrazeniu pejoratywny odcien.
Chinczyk — takie mam wrazenie — te negocjacje i spotkania uwzglednia w swoim modelu biznesowym i sq one w jego
ocenie pozytywnym elementem towarzyszqcym na kazdym etapie przedsiewziecia.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

To nie jedyny przykfad catkowitego rozmijania sie chifiskiej rzeczywistosci z europejskimi oczekiwaniami czy
wyobrazeniami o $wiecie, uznawanymi za catkowicie naturalne i uniwersalne, a ktére w zetknieciu z realiami Chin
wecale nie okazuja sie tak oczywiste, a czesto wrecz btedne:

Moj ulubiony przyktad, to budowanie programu motywacyjnego dla naszego zespotu chiriskiego, opartego na war-
tosciach, ktére sq naturalne dla Europejczykdéw i indywidualistycznych kultur zachodnich. Jednq z kluczowych zasad
tego mechanizmu motywacyjnego byta wewnetrzna konkurencja, to wsrdd naszych pracownikéw szukalismy naj-
lepszych. Wyniki rosty, efektywnos¢ sprzedazy sie podnosita, ale to wszystko odbywato sie kosztem gigantycznej rota-
gji. Po szkoleniach, w ktdre inwestowalismy mndstwo srodkdw, tracilismy to co byto naszym najwiekszym majqtkiem,
czyli wykwalifikowanych pracownikéw. Bylismy zdumieni i zdziwieni, Ze odchodzq. Dopiero po jakims czasie zdalismy
sobie sprawe, Ze traktowanie miejsca pracy takze jako domu jest o wiele wazniejsze w biznesie gastronomicznym czy
hotelarskim niz w biznesie handlowym, a szczegdlnie wazne jest utrzymywanie atmosfery dobrych i pozytywnych relacji
pomiedzy pracownikami. W momencie kiedy te relacje zostaty zaburzone, pracownicy uwazali, ze ztamato sie kregostup
zespotu i mimo, Ze otrzymywali znacznie wiecej niz u innych pracodawcéw, odchodzili. Szczegdinie dotyczyto to tych,
ktdrzy najczesciej otrzymywali premie, poniewaz mieli poczucie wstydu z powodu napietnowania przez grupe.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Klasyczny, podrecznikowy wrecz przykfad konfucjafskiego kolektywizmu, traktowania grupy i firmy jako rodziny,
harmonijnych relacji z otoczeniem, ktére mozna osiagnac raczej poprzez wspdtprace, a nie konkurencje czy rywa-
lizacje. W takim otoczeniu kulturowym, model europejsko-amerykanski faktycznie miat mate szanse powodzenia
i musiat zosta¢ zmieniony:

Nastepny model byt oparty na wykreowaniu tzw. zewnetrznego wroga, czyli podobnej restauracji, o podobnych
parametrach i stworzenie programu motywacyjnego, ktéry usredniat wszystkich, tak zeby ci najlepsi mieli szanse uzyskac
pozycje lidera, zamiast premii w formie pienieznej. W ten sposéb zbudowalismy relacje, ktéra zamiast wewnetrznej walki
ukierunkowata aktywnos¢ zespotu na walke z ,wrogiem zewnetrznym czyli z restauracjq po drugiej strony ulicy. Wyniki
rosty, spadla rotacja i w ten sposéb uratowalismy spéjnosé zespotu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods



To jednak nie koniec dos¢ istotnych réznic, ktére mogg okazac sie bardzo dolegliwe we wspdtpracy z partnerem chin-
skim. Wazny jest tu fakt, Ze strona polska moze widzie¢ wiele problemdw i zagrozen, ktore strona chiriska bedzie baga-
telizowata, co przez partnerdw polskich moze by¢ odbierane za beztroske i wywotywac¢ dodatkowe zdenerwowanie:

Chiriczykom duzo fatwiej jest sie pogodzi¢ z tym, Ze jutro jest niewiadomgq i nie wiadomo co sie wydarzy. Majq duzo
wiekszq akceptacje niepewnosci. Mimo, ze mieli trudniejszq transformacje, to wyszli z niej mniej poranieni niz Polacy
i mniej lekliwie patrzq w przysztosc.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

WyzZsza tolerancja na niepewne sytuacje skutkuje innym problemem, ktéry jest szczegdlnie widoczny we wspétpracy
samorzadowej, czy rzadowej, ale i w biznesie odgrywa duzg role. Jest to asymetria perspektyw czasowych:

Polacy majq problem z patrzeniem w perspektywie pieciu, czy dziesieciu, nie méwiqc o trzydziestu latach, a to warunek
powaznej rozmowy o czymkolwiek w Chinach. Dtuga perspektywa to jest tutaj cos oczywistego. Na etapie planéw
zaktadalismy, Ze po roku zaczniemy osiqgac zyski, a tymczasem rok zajeta nam sama rejestracja spotki...

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Chiny potrzebuja czasu. Wiele polskich projektéw w tym kraju koriczy sie wiasnie z powodéw odmiennych pers-
pektyw czasowych, czesto wielkich nadziei i oczekiwar polskiej strony, jakze czesto niemozliwych do zrealizowania
w krétkim czasie. Tak do tego problemu odnosi sie Bartosz Zidtek:

Problemem nie jest to, ze w Chinach wszystko tak dfugo trwa, a raczej to, ze to my mamy wiasnqg percepcje tego, ze
wszystko musi by¢ zrealizowane w przeciqgu czterech, pieciu, czy siedmiu miesiecy. A w Chinach tak naprawde
musimy mie¢ dtuzszq perspektywe.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Oddzielnym zagadnieniem jest sprawa negogcjacji w Chinach. Sprawa jest skomplikowana o tyle, ze Chifczycy
i generalnie Azjaci uchodzg za bardzo dobrych negocjatoréw. Czesto potrafig ukrywac¢ swoje emocje, a triki sto-
sowane przez nich przy negocjacyjnym stole staty sie juz w globalnym biznesie wrecz legendarne. Ale negocjacje
z Azjatami sa trudne takze z tego powodu, Ze wymagaja czesto duzej delikatnosci, a odmienne kultury i percepcja
wielu rzeczy sprawia, ze fatwo nieswiadomie urazi¢ druga strone i osiggna¢ efekt odmienny od zamierzonego. Jak
wiec negocjowac w Chinach? Odwotywac sie do poczucia jednosci i wspdlnego interesu:

Nauczytem sie w Chinach, zeby unikac¢ negocjacji o sumie zerowej, ktére oznaczajq, ze to co ja strace, druga
strona zyska i odwrotnie. Ja od pewnego czasu zaczqtem negocjowac tworzqc zespé6t ze wszystkich oséb
siedzqcych przy stole.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Kiedy zespdt jest zintegrowany i ziednoczony wokét jednego celu? Zazwyczaj wtedy gdy rywalizuje lub konkuruje
zinnymi:

Tworzqc zespdt przy stole negocjacyjnym po raz kolejny tworze przeciwnika na zewnqtrz. Gdy dochodzimy do jakiegos
poziomu cen, mdéwie: Ok, rozumiem, to jest linia, ktdrej nie jestescie w stanie przekroczy¢, linia ktérej my nie mozemy
zaakceptowac, ale mamy konkurenta, ktory jest w stanie wejs¢ na rynek z tym produktem za tq kwote, a ta kwota jest
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atrakcyjna dla nas jako sprzedawcéw” ale to mozemy zrobic dopiero wtedy, kiedy znajdziemy wspdiny srodek. Chiriczycy
lubig takq koncepcje, ktéra polega na tym, Ze siedzqc przy stole tworzymy zespét. To jest bardzo trudne i bardzo rzadkie
u Europejczykéw. Dla Chiriczykéw srodek jest wazniejszy niz cel. My w negocjacjach, musielismy sie nauczy¢ myslec
0 negocjujqcych stronach bardziej holistycznie, jako o elementach tej uktadanki.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Nie mozemy tez poming¢ wspomnianych wczesniej stynnych chinskich putapek. Jednak nie taki diabet straszny jak
go maluja. ..

Naturalnymi przeszkodami w czasie negocjacji sq wszystkie tzw. chiriskie putapki, ktére mozna rozbroic, jesli sie o nich wie.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Jakie to putapki? Okazuje sie, ze zndw istotny jest czas:

Bardzo wiele putapek zwigzanych jest z zarzqdzaniem czasem. Np. to na co tapiq sie czesto polscy biznesmeni,
czyli umawianie sie na spotkanie w dniu przylotu lub rano dzieri po przylocie. Nie jestesmy w stanie efektywnie
negocjowac o trzeciej nad ranem polskiego czasu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Jak sie okazuje, istnieje juz polska wersja tej sztuczki. To znalezienie takiego momentu, ktéry bedzie najbardziej
niewygodny dla strony chifskiej:

Na tego typu putapki, odpowiadam innymi, np. odwlekam czas podjecia decyzji do momentu, kiedy partnerzy chiriscy
bardzo chcq udac sie na posifek.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Klasycznym trikiem negocjacyjnym jest tzw. pufapka sztucznych zadan. Polega ona na zawyzaniu swoich zadan
czesto do absurdalnego poziomu, ktéry w odczuciu drugiej strony nie ma zadnego uzasadnienia czy pokrycia
w rzeczywistosci. Mimo to, w ostatecznosci dla ,Swietego spokoju’, druga strona czesto na potowe z tych zadan sie
zgadza, co z kolei bardzo czesto oznacza i tak znacznie wiecej niz strona chinska mogtaby oczekiwa¢. Chinczycy tak
bardzo pokochali te gre w targowanie sie, czy negocjowanie, ze wnikliwi obserwatorzy, moga dostrzec ten trik nie
tylko w chiriskim biznesie, ale jakze czesto takze w polityce miedzynarodowej. W ramach projektu Polskiej Orga-
nizacji Turystyki, ktory badat preferencje chinskich turystow, jednym z najczesciej krytykowanych rzeczy w Polsce,
byt ... brak mozliwosci targowania sie i negocjowania cen!

Putapka sztucznych zqdan to sytuacja, w ktdrej negocjujemy jakis parametr, gdy nagle chiriski partner oswiadcza, ze
aby produkowac dany produkt oni bedq musieli ubezpieczy¢ caty zaktad ubezpieczeniem przeciwpozarowym, ktérego
koszt ma zostac przez nas pokryty. Koszt ubezpieczenia wynosi np. 750 tys. dolardw, a caty kontrakt ma wartos¢112 tys.
dolaréw. Gdy pojawiajq sie irracjonalne, absurdalne Zzqdania, zachodni negocjatorzy reaqujq najpierw ze zdziwieniem,
a potem z konfuzjq lub zdenerwowaniem. Ten mechanizm dziata tak, Zze my chcemy sie z tego wycofac, a Chiriczycy
starajq sie na nas wymusi¢ jakqs gratyfikacje, coS w rodzaju rekompensaty, czy nagrody pocieszenia.
Widziatem pare takich sytuacji. Rozwiqzaniem jest wycofanie sie z tego po chirisku, czyli np. komunikat w stylu: ,nie
czulibysmy sie z tym dobrze” albo ,takie rozwigzanie nie jest dla nas do korica ok.”

- Bartosz Ziétek, Amber Foods



Komunikowanie odmowy w ten sposéb moze nam sie wydawac zabawne, tak jak i fakt, ze Chiriczycy rzadko moéwiag
,nie”. Nawet jesli podejmiemy decyzje, ze bedziemy komunikowac sie bezposrednio i po europejsku, to i tak musimy
uwzglednig, ze strona chinska niekoniecznie podejmie taka sama decyzje i zdecyduje i bedzie komunikowa¢ tak
samo jak negocjatorzy zachodni. | wowczas, przy zatozeniu ze nie uzywa sie, lub bardzo rzadko uzywa stowa ,nie’,
stowo,tak’, wcale nie bedzie musiato oznacza¢ ,tak”.

W Chinach bardzo wazne jest zrozumienie, ze powiedzenie ,nie” mniej niz pie¢ razy nie ma swojej wagi, ale nigdy nie
mowimy w grubiarniski, europejski sposoéb - ,nie”. Zawsze odpowiadamy w taki sposéb, zeby twarz naszego part-
nera zostata zachowana. W poczqtkowej fazie negocjacji, czestq putapkq wykorzystywanq przez Chiriczykow, jest ich
Zyczenie, zeby w trakcie negocjacji stworzy¢ takq atmosfere, ktdra pozwoli zatroszczy¢ sie o dobro wszystkich stron ne-
godjacji. Gdy dochodzi do spornej kwestii i zaczynamy mowic, Ze tak sie nie umawialismy, wtedy Chiriczycy odpowiadajq,
Ze na poczqtku umawialismy sie, ze bedziemy dbac o nasze wspdine interesy. Zachodni negocjatorzy nie zwracajq uwagi
na to, co méwi sie na poczqtku, traktujqc to jako kurtuazje. Chiriczycy wykorzystujq to tworzqc takq atmosfere, zeby
nasze zachowanie wyglgdato na niekulturalne, poniewaz mimo naszych deklaracji, ze bedziemy sie troszczy¢ o dobrq
atmosfere, zqgdamy od nich réznych rzeczy. Nalezy jednak na poczqtku powiedziec, Ze dziata to w obie strony. Mozna to
powiedzie¢ takze w czasie negocjadji, roztadowujqc atmosfere witasnie w taki sposéb.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Jak mowi chinskie przystowie ,dobry krélik ma trzy nory” Czy w takim razie warto dawac zna¢, ze dla naszego
chifskiego partnera, z ktérym spedzamy taka mitg kolacje, istnieje jedna, a moze wiele innych alternatyw? Raczej
tak, ale bez walenia piescig w stét, podnoszenia gtosu czy grozenia palcem. Zwtaszcza, ze i chifski partner nie
omieszka o tym dyskretnie przypominac:

Innq putapka jest ciqgte tworzenie tta konkurencyjnego. Zdarzyto mi sie pare razy, ze Chiriczycy méwili, Ze mogq kupi¢
towar u kogos innego. Warto doprowadzic to takiej sytuacji, ze bedziemy méwic jasno, nie blefujqc, ze my tez
prowadzimy rozmowy z kims innym. Nie nalezy tego unika¢, bo budowanie takiej presji, w moim odczuciu, przynosi
korzysci dla naszego biznesu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Najbardziej radykalny, a zarazem kontrowersyjny w swoim spojrzeniu na kwestie kulturowe jest Leszek Slazyk. Jego
zdaniem, przynajmniej w zakresie importu, odgrywaja one mafo istotng role, a przyczyna nieporozumieri nie sa
roznice kulturowe, a raczej brak dokfadnosci, naiwno$¢ strony polskiej i niedopetnienie pewnych standardéw kon-
troli, sprowadzajacych sie do hasta: ufac¢ znaczy kontrolowac. Przyczyny niepowodzenia to, w jego opinii, zawsze
wina tego kto o tych wszystkich putapkach zapomniat:

W takim wypadku zawsze to byta moja wina, dlatego, Ze ja zaniedbatem pewnych procedur. Zamiast przeprowadzi¢
kontrole samodzielnie, zlecatem jej przeprowadzenie mojemu wieloletniemu partnerowi chiriskiemu.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Fakt iz ,wieloletni partner chifski” okazat sie nierzetelny lub miat inne spojrzenie na kwestie jakosci, sprawia, ze
Leszek Slazyk, jest takze dos¢ sceptyczny, jesli chodzi o relacje w chirfiskim biznesie.
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Najlepsza zasada to: ,,ufa¢ znaczy kontrolowac”. Kiedy wydawato mi sie, ze wszystko uzgodnifem, to po powrocie
do Polski dowiadywatem sie, Ze istniejq dodatkowe koszty do pokrycia, poniewaz okazato sie, ze twdj partner postanowit
codziennie zapraszac na wystawny lunch waznych dostawcow lub, ze mamy nadzwyczajne koszty rozmdw telefonicz-
nych, bardzo istotnych rozmdw z kolegami i kolezankami, bo odbyly sie bardzo wazne podrdze po catym kraju, gtdwnie
do miejsc turystycznych. Jesli tego nie kontrolujesz i nie traktujesz powaznie, w sposéb niemal wojskowy, to druga strona
na pewno tez nie bedzie tego traktowata powaznie. Co wiecej, jesli pokazesz, ze masz taki elastyczny i liberalny styl, to po
Jjakims czasie okaze sie, Ze joint venture z klientami jest juz wtasnosciq chiriskiego partnera. Wtedy mozesz miec pretensje
tylko do siebie. Przebywajqc z tq osoba codziennie po kilka godzin wydaje Ci sie, Ze te osobe poznajesz, Ze pojawita sie
Jjakas wiez. Ale to nieprawda.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Na te zasade ograniczonego zaufania, naktadajg sie inne problemy, takie jak niezbyt duza doktadno$¢ i czesto swo-
bodne podejscie do kwestii jakosciowych, a takze niemoéwienie wprost rzeczy nieprzyjemnych (cho¢ bardzo istot-
nych z punktu widzenia biznesu):

We wspdtpracy z Chiriczykami trzeba wiedzie¢, Ze jezeli pojawia sie problem, a ty nie jestes Swiadomy tego problemu, to
tak dtugo jak tylko sie da, ten problem bedzie ukrywany przed tobq. Jesli ty zlecasz kontrole jakosci swemu dostaw-
¢y, to jesli pojawig sie problemy, on ciebie o tym nie poinformuje, zatozy zZe jakos to bedzie.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Moze to by¢ chinska niechec do unikania konfliktu i méwienia wprost,nie’, moze to by¢ che¢ wprowadzenia w btad
partnera i ukrywania informacji dla wtasnej biznesowej korzysci. Niezaleznie od tego jaka jest prawdziwa przyczyna,
Leszek Slazyk twierdzi, ze najlepsza odpowiedzig na te dylematy jest po prostu skuteczniejsza kontrola i dywersy-
fikacja dostaw:

Trzeba by¢ na miejscu zeby pilnowac i kontrolowaé. Nie nalezy tez niczego zmieniac na site. Warunki kupowania
towaru z Chin dramatycznie sie zmienity w ostatnich szesciu latach. Kiedys mogtes mie¢ statego dostawce, z ktérym
wypracowates model wspotpracy. Dzisiaj rynek jest tak niestabilny, Ze teraz masz jednego dostawce, a za chwile drugiego.
Zqdanie poprawienia jakosci moze skutkowac tym, ze wykonawcy pdjdq do innego pracodawcy. Lepiej po prostu znalez¢
takiego dostawce, ktdry spetnia nasze normy, standardy i wymagania. Préby nauczenia dostawcy, zeby zmienit jakos¢
swoich wyrobdw pod kqtem twoich wymagari sq bowiem mato skuteczne. W dodatku tqczy sie to z cenq.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com



Pamietaj o podstawowych zasadach prowadzenia biznesu w Chinach:
- W chinskiej kulturze biznesowej licza sie relacje.

- Dobre relacje pomoga, ale nie zastapia dobrego produktu.

- Dobre relacje (guanxi), to tez Twoj kapitat.

- Chifczycy inaczej postrzegajg czas, ich perspektywa czasowa jest znacznie dtuzsza, dlatego w Chinach trudno
jest realizowac kilkumiesieczne plany.

« Chinczycy w wiekszym stopniu akceptuja sytuacje niepewne (,jakos to bedzie"), co przez strone polska moze byc
odbierane jako beztroska,

Ze wzgledu na wiele réznic kulturowych (i nie tylko) nalezy:
- Uwzglednia¢, dywersyfikowac i rozktadac ryzyko, ktére moze by¢ z nimi zwigzane.
- Byc cierpliwym, nie oczekiwac natychmiastowych efektdw.

- Mie¢ jasng wizje tego, co chce sie zrobic i przy niej trwac.

Pamietaj, ze:

- Partner z Polski, czy Europy nie zawsze jest uznawany za kogos na kim konczy sie $wiat.

- Europejskie i zachodnie pomysty, czesto zupetnie nie przystaja do realiéw wspdtczesnych Chin.

- Kiedy kupujesz, chirnska kultura biznesu nie jest taka istotna, jak wtedy, kiedy zarzadzasz lub sprzedajesz.

- Wiele probleméw moze wynika¢ nie z innej kultury biznesowej, ale btedéw popetnianych przez obie strony.

+ Mimo wszystkich wymienionych niuanséw kulturowych, warto pamietac o zasadzie:, ufa¢ znaczy kontrolowac”.

0 czym warto pamietac przy negocjacjach?

- Negodjacje zajmujg duzo czasu, co Chifczycy maja wkalkulowane w swéj model biznesu, a Europejczycy nie
zawsze.

- Pufapki negocjacyjne stosowane przez chinskich partneréw, takie jak np. ,sztuczna cena’, niekomfortowy czas
spotkania, wywieranie presji poprzez informacje o innych partnerach, czy okazywanie niezadowolenia.

- Na putapki mozna z usmiechem odpowiadac zastawianiem podobnych lub wiasnych.
- Chinczycy negocjujac wolg odwotywac sie do wspotpracy, niz do konfrontadji i rywalizacji.

« Dobrze jest wiedzie¢ jak powiedzie¢ w Chinach ,nie” (nie nalezy tego robi¢ zbyt bezposrednio) i dobrze jest
wiedzie¢ kiedy pada,nie’, nawet jesli stowo,nie” nie zostato wypowiedziane.
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ODMIENNE PODEJSCIE DO KONTRAKTU

Chinska kultura prawna zostata uksztattowana zupetnie odmiennie od europejskiej. Wynikafa ona z koncepdji
filozoficznej zaréwno konfucjanizmu jak i taoizmu, uwazajacych cztowieka za jeden z etapdw w hierarchii bytow,
a wiec pozbawiajacych go wyjatkowosci podmiotowej, w tym takze prawnej. Ponadto jednostka ludzka nie byfa
uwazana za istote autonomiczna, lecz traktowana jako czes¢ rodziny i w zwigzku z tym nie przystugiwata jej indy-
widualna ochrona prawna.

Pojecie podmiotowych praw jednostki i jej wolnosci byty w Chinach nieznane. Z hierarchicznosci spotecznej,
w tym takze wewnatrz rodziny, wynikat brak réwnosci wobec praw i zréznicowanie kar w zaleznosci od pozycji
spotecznej. Konfucjanski model prawa, ktéry przez dwa tysiace lat trwat w cesarskich Chinach zaktadat tajnos¢
prawa, ktérego znajomos¢ byta dostepna tylko prawodawcom i urzednikom, a nie ludowi. Prawodawcy wychodzili
z zatozenia, ze znajomos¢ prawa spowoduje, ze ludzie nie beda postepowali moralnie, ale czynili to czego prawo
nie zabrania. Ponadto uwazano, ze znajomos¢ prawa pozwoli na kwestionowanie wyrokéw, co podwazy autorytet
wiadz oraz caty proces wychowania spoteczenstwa w duchu konfucjanizmu.

W zwigzku z powyzszym wszelkie porozumienia handlowe zawierano nie na podstawie prawnej, ale na pod-
stawie uksztattowanych przez wieki zwyczajow. Tradycje prawnga Chin uzupetniat inkwizycyjny, a nie sporny charak-
ter procesu oraz brak osobnego aparatu sgdowniczego, ktérego funkcje wykonywata lokalna administracja w oso-
bie miejscowego urzednika, ktéry jednoczesnie byt sedzig sledczym, prokuratorem i obrorica w jednej osobie. Obraz
ten uzupetniato funkcjonowanie sadownictwa rodzinnego, ktére nad cztonkami rodziny sprawowat pater familias,
a ktérego wyroki byty respektowane przez wiadze paristwowa.

Koncepcje CHINSKIE EUROPEJSKIE/POLSKIE

Ludzie stanowig jeden z bytéw wyjatkowe istoty

Jednostka ludzka podlega spotecznosci autonomiczna

Dostepnos¢ prawa prawo tajne prawo jawne

Réwnos¢ wobec prawa nie istniata istniata

Odpowiedzialno$¢ wobec prawa | indywidualna i zbiorowa indywidualna

Charakter procesu inkwizycyjny sporny

Funkgja kary naprawcza naprawcza, wychowawcza

Aparat sadowniczy administracja panstwowa oraz sagdownictwo niezalezne

sagdownictwo prywatne

Praktyka prawna dazenie do konsensusu czeste rozstrzyganie sporow przed

sadem

Tak uksztattowana kultura prawna przetrwata az do powstania Chinskiej Republiki Ludowej (ChRL) w 1949 r,,
mimo wprowadzenia kodekséw prawnych po upadku Cesarstwa juz sto lat temu. W ChRL, paradoksalnie te dawne
tendencje zostaty umocnione przez fakt likwidacji na okres dwudziestu lat Ministerstwa Sprawiedliwosci i aparatu
sadowniczego w koricu lat 50-tych.



Dopiero od lat 80-tych XX w. Chiny wprowadzaja w zycie system ochrony prawnej wzorujac sie na
rozwigzaniach (kodeksy) obowiazujacych w cywilizacji zachodniej i budujac nowoczesny system prawny
w zasadzie od podstaw. Niemniej wiele z dawnych zwyczajow przetrwato. Jednymi z nich jest szukanie rozwiazan
na zasadzie konsensusu, a nie ,na chodzeniu po sadach” oraz nieche¢ do zawierania pisemnych kontraktow
zawierajacych scisle okreslone obowiazki.

Jednoczesnie nalezy pamietac, ze okres maoistowskich Chin znaczne zdeformowat podstawowe wartosci
spoteczne, rozmywajac pojecia odpowiedzialnosci, uczciwosci i wiarygodnosci. Wszystko to przetozyto sie na
kulture biznesu skutkujac czestym brakiem skruputéw w prowadzeniu intereséw oraz lekcewazeniem zobowigzan
prawnych.

Chikczycy, takze z przyczyn o ktérych wspomniatem wczesniej, majg odmienne podejécie do kontraktéw. Same
negocjacje, ktére maja doprowadzi¢ do jego podpisania, majg charakter czestych spotkan, na ktérych czesto nie
wystepuje osoba majaca moc decyzyjna. Pod koniec negocjacji ich wynik jest raportowany tej wiasnie osobie, ktéra
podejmuje ostateczna decyzje, czesto po konsultacji grupowej w tym réwniez z miejscowymi wkadzami partyjnymi
czy administracyjnymi.

Podpisanie kontaktu nie koriczy jednak sprawy. Czesto zdarza sie, Ze juz po jego podpisaniu chifiscy partnerzy
wystepuja z dodatkowymi zadaniami. Chinczycy uwazaja, ze Swiat sie nieustannie sie zmienia, w zwigzku z czym
nalezy to uwzgledni¢ aktualizujgc warunki kontraktu. Zupetnie inne jest podejscie Europejczykdw, dla ktérych
podpisanie kontraktu jest zobowigzaniem do jego scistego spetnienia. Klasyczne tego typu nieporozumienie byta
sprawa Covecu, ktéra ujawnita zupetnie inne rozumienie znaczenia kontraktu przez Polakéw i Chifczykow. Jesli
Chinczycy nie traktuja warunkéw kontraktu i jego samego jako zobowiazania o charakterze obligato-
ryjnym, to nalezy odpowiednio zabezpieczy¢ sie przed niewypetnieniem umowy.

Jedli méwimy o imporcie, pewnym zabezpieczeniem, ale nigdy catkowitym, jest kontrola produkgji, w tym
osobista obecnos¢ na miejscu, oraz akredytywa zawierajaca doktadny opis towaru i warunki dostawy. W przypadku
prowadzenia intereséw bezposrednio na rynku chifiskim, zabezpieczeniem bedzie sktonienie chinskiego partnera
do zamieszczenia w kontrakcie warunku o oddaniu spraw spornych pod arbitraz, zamiast drogi sagdowej, ktéra w Chi-
nach jest dtugotrwata, a rozstrzygniecie zawsze niepewne. Brak zgody chinskiego partnera na zamieszczenie
w kontrakcie punktu o arbitrazu, ktérego procedura jest stosunkowo prosta, a postepowanie znacznie
krétsze niz w przypadku sadu, moze by¢ sygnatem ostrzegawczym co do intencji drugiej strony.
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ODMIENNE PODEJSCIE DO KONTRAKTU
- PERSPEKTYWA BIZNESOWA

Kulturowe niuanse, takie jak inne postrzeganie czasu, niedokfadnos¢, niemdwienie wprost, nagte i niespodziewane
absurdalne zadania, jako niebudzacy kontrowersji element negocjacji. Na to wszystko naktada sie najwieksza z kul-
turowych réznic miedzy Polska, a Chinami, czyli inne podejscie do kontraktéw. Czym moze sie to skorczy¢ pokazata
nam sprawa budowy autostrady A2, kiedy chiriska firma COVEC zeszta z placu inwestycji.

Pierwszym problemem jest fakt, ze prawo jest w Chinach zjawiskiem stosunkowo nowym:

W Chinach stosowanie prawa, kultura prawna jest inna niz w Europie. Prawo, w sensie obecnego, nowoczesnego systemu,
funkcjonuje w Chinach od 40-50 lat. Przedtem w czasie Rewolugji Kulturalnej nie byto w Chinach, ani instytucji sqdéw,
ani instytugji adwokatury, czy radcéw prawnych. Historycznie prawnicy mieli zawsze niski prestiz w spofeczeristwie.
W zwigzku z czym kultura prawa dopiero sie rodzi.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Nie ma sensu analizowanie chifskich aktéw prawnych, gdyz nie budza one zarzutéw. Najwiekszym problemem jest
stosowanie tego prawa w praktyce.

O ile system prawa w sensie aktéw prawnych jest nowoczesny, to sq istotne problemy z implementacjq tego prawa,
Z jego zrozumieniem oraz przepisami wykonawczymi. Chiriski kodeks cywilny czy prawo spdtek to akty prawne, ktdre
nie ustepujq europejskim rozwigzaniom, ale akty wykonawcze do tych ustaw czesto nie istniejq albo sq zréznicowane
w zaleznosci od prowindji. Zrozumienie tych przepiséw przez lokalnych sedziéw tez jest odmienne. To wszystko powoduje,
Ze wystepuje wysoka niepewnos¢ w funkcjonowaniu systemu prawnego.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

W jaki sposéb unikac zatem niepewnosci zwigzanej z chinskim wymiarem sprawiedliwosci? Jak w niepewnym oto-
czeniu prawnym znaleZ¢ metody zabezpieczenia swoich intereséw? Nasi przedsiebiorcy wyksztatcili wiasne sposo-
by. Czesto réznig sie one od siebie, takze stopniem wykorzystywania prawa do ochrony swoich intereséw. Wszyscy
jednak zgadzaja sie, ze lokalne prawo nie daje stuprocentowej gwarancji ochrony wiasnego biznesu.

STRATEGIA 1: Arbitraz plus subtelna konsekwencja
W pierwszej strategii Bartosza Zidtka kontrakt odgrywa istotna role:

Nie zgadzam sie z powiedzeniem, ze w Chinach kontrakt jest tyle warty co papier i tusz. On jest warty tyle, ile jest warty
chiriski system prawny.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Innymi stowy problemem jest nie tyle samo prawo w Chinach, cojego egzekucja. Jeslijestesmy w stanie zabezpieczy¢
egzekucje kontraktu to jego podpisanie ma duzy sens. A tak jest w przypadku zastosowania klauzuli arbitrazu:



Gdy powierza sie rozstrzygniecie kluczowych sporéw trybunatowi arbitrazowemu, dziatajgcemu na zupefnie innych
zasadach niz chiriskie sqdy, a ktdrego skutecznosc i realizacja pewnych rozwiqzari odbywa sie w innej dynamice, to oka-
zuje sie, Ze umowa zaczyna by¢ skutecznym narzedziem. Tak jak ze wszystkim w Chinach, najpierw trzeba sie do-
wiedzie¢ jak dziatajq konkretne mechanizmy i instytucje. Kiedy juz to wiemy to mamy Swiadomos¢, Ze nie powinnismy
pisac umowy w jezyku chiriskim, wedfug chiriskiego prawa i podlegajqcej wiasciwosci chinskiego sqdu. Najlepiej umowe
spisac w jezyku chiriskim i angielskim. Obowiqzujqcym jezykiem moze by¢ chinski, jesli posiadamy wystarczajqce kompe-
tencje w tym jezyku albo mamy zaufanie do ttumacza, ale niech te umowy bedq rozstrzygane w arbitrazu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Zaletg arbitrazu jest fakt, Ze cata jego procedura jest dosy¢ prosta.

W umowie wpisuje sie gotowq klauzule, ktéra jest dostepna w jezyku angielskim. Ona jest bardzo sformalizowana. Trzeba
wiec napisa¢ w jakim jezyku ma byc rozstrzygany spor, ilu ma byc arbitrow, jakiego typu spory podlegajq rozstrzygnieciu.
Istnieje tez specjalna instrukcja, jak taki arbitraz sktadac. Nigdy jednak nie musielismy go uzywac by cos tq drogq
wyegzekwowac, natomiast faktycznie duzo sie o tym uczylismy, po to by rozumiec ten mechanizm. Nasze konsultacje
Zzeuropejskimi i chiriskim prawnikami dotyczqce tego mechanizmu daty nam poczucie bezpieczeristwa.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Najwiekszg zaleta uzycia arbitrazu jest fakt, ze spér rozstrzygany jest poza chifskim sagdownictwem, a werdykt sadu
arbitrazowego jest egzekwowane przez paristwowe organy chifiskie:

Trybunat arbitrazowy dziata, jesli obie strony sie na niego zgodzity, jego rozstrzygniecia sq wtedy egzekwowane przez
paristwowe organa ChRL. W ten sposéb omijamy najbardziej dtugotrwaty element sporu, czyli proces przed chiriskim
sqdem, gdzie nie mamy wptywu, anina procedure, ani na dfugosc trwania procesu. W Chinach wszystko moze sie zdarzyc,
aw chinskim sqdzie jest gorzej niz w okregowym sqdzie w Polsce. Ponadto bardzo wazne jest, ze od razu wiemy ile bedzie
trwata i ile bedzie kosztowata dana sprawa po przyjeciu tej procedury. Pozwala nam to na bardzo wczesnym etapie sporu
oszacowac sens angazowania sie w procedure arbitrazu, czego nie da sie przewidziec przy procedurze w chiriskim sqdzie,
gdzie sprawa moze trwac 10 lat, a nawet dtuzej.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Arbitraz wydaje sie zatem bardzo prostym rozwigzaniem. Schody zaczynaj sie jednak w momencie, w ktérym
chcemy taka umowe podpisac z chifiskim partnerem. Chiriczycy z reguty niechetnie podpisuja takie umowy i czesto
uznaja je za przejaw braku zaufania czy nawet utrate twarzy:

Trudniejsze jest przekonanie do tego chiriskiego partnera. Wymaga to w wiekszej mierze delikatnosci niz
stanowczosci. Sugerowatbym szukanie rozwiqzar kompromisowych by pokazac, ze jesteSmy partnerami, za-
miast stawiac sprawe na ostrzu noza w stylu -albo decydujemy sie na arbitraz albo nie podpisujemy kontraktu. W takich
przypadkach nalezy pokazac, ze budujemy dfugoterminowq relacje. Zawsze mowie i jest to moje ulubione powiedze-
nie: ,Stuchaj, chyba nie zamierzasz nas oszukac? Jesli sobie ufamy, jesli te rozmowy sq po to zebysmy robili biznes przez
dwadziescia lat, to dlaczego jest to dla Ciebie problem?” Zabiera to troche czasu, ale mam poczucie, Ze to troche scala
znamii dyscyplinuje chiriskiego partnera, ktory moze miec¢ inne pomysty na wspotprace.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods
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Strategia 2: Akredytywa plus marchewka

W drugiej strategii, proponowane] przez Leszka Slazyka, podstawowym zatozeniem jest sceptycyzm wobec idei
i instytucji prawa w Chinach:

Odmiennie ksztaftuje sie podejscie do kontraktow Chiriczykdw z ChRL i Chiriczykow z Tajwanu. W ChRL Ministerstwo
Sprawiedliwosci i cate sqdownictwo zostato zlikwidowane na polecenie Mao Zedonga w 1958 .

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

To prowadzi do wnioskdw, e tak naprawde kontrakt nie ma znaczenia:

Nie ma prawa, w zwiqzku z tym kontrakt, jak méwi, jest warty tyle ile papier, a moze i atrament zuzyty do jego napisania.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Jak zatem sobie radzi¢ w tej sytuacji i jakie podpisywac kontrakty?

Kontrakt zawierany z Chiriczykami z ChRL nie ma dla nich takiego znaczenia jak w naszym rozumieniu. Kontrakt powi-
nien zawiera¢ tzw. ,kamienie milowe’; czyli musimy wpisac szczegéfowe dane dotyczqce towaru. Jezeli w wa-
runkach ptatnosci ustanowimy akredytywe, ktora zawiera konkretny opis towaru, to wowczas obligujemy
kontrahenta do wypetnienia warunkéw kontraktu. Jezeli zdecydujemy sie na czesciowq przedptate, a dostawa nie
spetni warunkdw kontraktu, to wtedy mamy problem.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Co zatem nalezy zrobi¢, gdy optacony (z requty w 30 procentach) towar nie jest czesciowo tym co konkretnie
zamawialismy? Dopfaci¢ brakujace 70 proc.za towar, ktéry nas do korica nie satysfakcjonuje? (tracimy wtedy my,
a zyskuje producent), czy moze machnac reka na zaptacone 30 proc? (tracimy my, ale traci tez producent).

Wszystko zalezy od pewnego rodzaju dyplomacji. Mamy do dyspozycji peten wachlarz ,oszustw” np. obietnice nowych
zamawieri i przystowiowa marchewka. Jesli zaczniemy uzywac kija to moze sie okazac, ze dostawca nie ma dla nas czasu
i bedzie nas ignorowat. Tutaj akurat duzq role grajq réznice kulturowe. My staramy sie rozwigza¢ problem natomiast
Chinczycy podchodzq do sprawy inaczej. .. zadnego problemu nie widzq. Sporu absolutnie nie nalezy dyskutowac czy
negocjowac przy Swiadkach, poniewaz dla Chirczyka bedzie to utrata twarzy, czego nigdy nie zapomni. Bedzie nam
przytakiwat, ale péZzniej de facto nie zrobi nic by ten problem rozwigzac.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Strategia 3: Realizm i elastycznos$¢ plus szacowanie ryzyka

W trzeciej strategii, proponowanej przez Radostawa Domagalskiego, odpowied? na pytanie, czy warto zawierac
umowy cywilnoprawne z naszymi kontrahentami w Chinach, jest twierdzaca:

Nalezy takie umowy zawierac, poniewaz zawsze daje to nam dodatkowy argument w rozmowach z partnerem chiriskim
w przypadku jakiegos konfliktu.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro



Oczywiscie nalezy pamieta¢ o tym, ze kontrakt ten nie znaczy tego samego co w Europie, jest jedynie czyms
w rodzaju zapisu intencji. Jesli z czasem zmienig sie warunki prowadzenia biznesu, partner chinski bedzie oczekiwat
renegocjacji kontraktu:

Rozumienie prawa przez chiriskiego partnera jest inne niz nasze. Nasz partner uwaza, ze umowa jest wazna tu i teraz,
czyli w momencie kiedy podpisujemy umowe. W sytuadji kiedy dosy¢ zasadniczo zmienia sie kontekst czy realia naszej
wspdipracy, Chiriczyk bedzie chciat umowe interpretowac inaczej, czy wrecz renegocjowac albo w ogdle nie uznawac
zapisow umowy powotujqc sie na zmiane okolicznosci.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Skoro umowy sg tylko kartg przetargowa w sytuacji spornej, a nie gwarancja, czy zabezpieczeniem i moga by¢
pdZniej zmieniane, to jakie umowy w takim razie podpisywac?

Umowy muszq by¢ po prostu realne. WyobraZzmy sobie sytuacje, ze zawarlismy umowe z supermarketem v Polsce na
dostawe towaru, ktéry my kupujemy Chinach. Umowa w Polsce zawiera kary umowne w wysokosci 1 proc. wartosci
towaru za kazdy dzieri zwloki, ale za zwitoke dwutygodniowq kara umowna wynosi 100 proc. wartosci towaru. Nasz
chiriski producent informuje nas, Ze nie jest wstanie dostarczy¢ nam towaru na czas, poniewaz po Nowym Chiriskim Roku
potowa jego pracownikdw nie wrdcita do pracy i nie ma sity produkcyjnej zeby wykonac¢ zamowienie. W Europie powie-
dzielibysmy - to jest twoj problem. W Chinach tez mozemy tak powiedziec, tylko ze dla nas nic z tego pozytywnego nie
wyniknie. Najlepszym zabezpieczeniem w takiej sytuadji jest odpowiednie zarzqdzanie ryzykiem, takze producenta. Mu-
simy wiedzie¢ z jakimi realiami sie spotykamy. Np. Ze ryzyko nie wykonania umowy w okresie Chiriskiego Nowego Roku
wzrasta. Podobnie w prowincjach centralnych w lecie, gdzie temperatury sq powyzej 40 stopni Celsjusza, gdzie wzrasta
ryzyko z powodu przerw w dostawach energii elektrycznej. W takiej sytuacji nalezy sie spodziewac, ze nasz chiriski part-
ner bedzie starat sie przerzuci¢ swoje problemy na nas. Kupujemy w Chinach, poniewaz jest tam taniej, ale kosztem tego
Jjest wieksze ryzyko. W zwiqzku z tym musimy zna¢ dobrze miejscowe realia i odpowiednio sie przygotowac. W opisanej
sytuadji nalezy zamdwic towar odpowiednio wczesniej.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Oznacza to, ze nie warto skupiac sie i kruszy¢ kopii na etapie negocjowania kontraktu, gdyz wszystko i tak zalezy od
tego co stanie sie pdZniej, jak bedg zmieniac sie okolicznosci i ile w tej zmieniajacej sie rzeczywistosci bedziemy na-
dal w stanie wynegocjowac. Kontrakt to jedynie poczatek negocjacji, a nie ich zwienczenie. Problem jednak
w tym, ze nawet bedac Swietnie zorientowanym w realiach chifiskich i czujac specyfike tamtego biznesu, czesto
musimy zadowoli¢ strone polska. A t3 zazwyczaj nie interesuje fakt, ze Chiny bywaja nieprzewidywalne, a sytuacja
moze sie zmienia¢ i w dalszym ciggu bedzie wymagata od nas reakgcji, bo kontrakt jest jedynie zapisem intencji, a nie
gwarandja. tatwo znalez¢ sie w wiec miedzy ,mtotem a kowadtem’, z jednej strony jest bowiem partner chiriski,
ktérego podejscie do czasu i pewnych szczegétowych zapiséw mozna okresli¢ jako beztroskie (jesli oceniamy je
negatywnie), lub elastyczne (jesli oceniamy je pozytywnie), z drugiej zas strony partner polski oczekujacy termi-
nowej wysytki, czesto szybkich efektow i doktadnej realizacji precyzyjnie zapisanych w kontrakcie postanowien. Jak
wybrnac z takiej sytuacji lub do niej nie dopuscic¢?
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Nalezy wtasciwie ocenic ryzyko. Jezeli wiemy, Ze sami jestesmy obarczeni wysokimi karami umownymi z tytutu kon-
traktu zawartego w Polsce to musimy sobie powiedzie¢, Zze przerzucenie tych roszczeri na strone chiriskq w proporgji 1:1
Jjest w praktyce niewykonalne, poniewaz w chinskiej kulturze lokalnej tak wysokie kary nie funkcjonujg. W zwiqzku z tym
nasze szanse uzyskania ich przed sqdem sq zerowe. Sugerowatbym rozwiqzanie, zgodnie z ktérym bedziemy dochodzi¢
kary zapisanej w umowie, ktéra bedzie realna do egzekudji. Jesli w umowie okreslimy wysokos¢ kary umownej na pozio-
mie 10% wartosci towaru to nasze szanse sie zwiekszajq.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Mamy niewielkie lub bliskie zeru szanse na przerzucenie odpowiedzialnosci za niezrealizowanie warunkéw podpisa-
nego przez nas w Polsce kontraktu na partnera chifiskiego. Ocena ryzyka i jego dywersyfikacja jest zatem kwestig
niezwykle istota. Jak wiec dokonac skutecznej oceny mozliwych zagrozen?

Musimy wiedziec¢ co sie dzieje w branzy i w terenie w danej lokalizacji. Musimy wiedzie¢ gdzie koncentrujq sie dane
branze, by mie¢ mozliwos¢ szybkiego przerzucenia zamdwienia do konkurenta. Producent powinien zdawac sobie
sprawe, ze mamy takq alternatywe i mozliwos¢. Poza tym sprawia to wrazenie, Ze jesteSmy wiekszym odbiorcq niz
W rzeczywistosci.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Strategia 4: Staranna weryfikacja plus spojrzenie gteboko w oczy

Czwarta strategia, proponowana przez Radostawa Atlasa, okazuje sie by¢ najbardziej chifska, a prawo odgrywa
w niej marginalng role. W biznesowe podréze do Chin zabiera on swoja tajwariska zone i jezdzac od fabryki do
fabryki weryfikuje poszczegélnych dostawcéw poprzez wizyty w halach produkcyjnych oraz wspélne obiady i ko-
lacje:
Koncentruje sie na dobrym i starannym wyborze kontrahenta. Duzo wysitku wktadam w to aby pozna¢ partnera,
porozmawiac z nim, popatrze¢ mu gteboko w oczy, oczywiscie zjadajqgc z nim niejeden lunch lub obiad.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Po tak starannym sprawdzeniu kontrahentéw okazato sie, ze kontrakty i umowy faktycznie petnity funkcje raczej
dekoracyjnga i nie byt to problem dla prowadzenia biznesu.

Do tej pory, przez tyle lat, zdecydowana wiekszos¢ kontrahentdw pracuje z nami na zasadzie podpisu na zamdwieniu.
Ptatnosci dokonywane sq z requty przed dostawgq i nigdy nie byto z tym problemow. Na tysiqce transakgji nie przydarzyta
sie nam jakakolwiek wpadka. Ale nie jest to przypadek, tylko skutek starannego doboru kontrahentow.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics



Pamietaj o:

- Prawo w rozumieniu zachodnim jest w Chinach zjawiskiem stosunkowo nowym.

- Chinskie akty prawne nie budza watpliwosci, natomiast stosowanie prawa pozostawia wiele do zyczenia.
- Umowy najlepiej podpisywac w jezyku angielskim (lub chinskim i angielskim).

- Najlepsza forma prawnego zabezpieczenia swoich interesdw jest zapisanie w kontrakcie klauzuli o rozstrzyganiu
sporow przed sadem arbitrazowym.

- Zaletg arbitrazu jest fakt, ze procedura jest w miare prosta, czas trwania przewidywalny, a wyrok zapada w sadzie
zewnetrznym, egzekwowany za$ jest przez organa paristwowe ChRL.

+ Do zapisu w kontrakcie klauzuli o arbitrazu trudno przekonac chirskiego partnera, ale mozna to zrobi¢ wykazujac
sie delikatnoscig i konsekwencja.

- Prawnym zabezpieczeniem interesu moze by¢ tez akredytywa z konkretnym opisem towaru.

W przypadku, gdy po czesciowej wptacie towar nie spetnia wymogoéw powstaje problem, ktéry mozemy
rozwigzac poprzez:

- Obietnice kolejnych duzych, lub jeszcze wiekszych zamowien.

- Subtelne zabiegi, nie doprowadzajace do utraty twarzy chifskiego partnera ( ktéry obiektywnie mégt popetnic
btad narazajac nas na straty).

- Szanse na przerzucenie odpowiedzialnosci (czy tez jej wyegzekwowanie) na chinskiego partnera, za niezreali-
zowanie warunkéw podpisanego przez nas kontraktu w Polsce sa niewielkie.

-+ Umowy musza by¢ realne i uwzgledniac ryzyka jakie wystepuja po chifskiej stronie.

We wiasciwej ocenie ryzyka lub jego minimalizacji moze poméc:
- Wiedza o sytuacji w branzy.
- Wiedza o sytuacji w okolicy, gdzie znajduje sie produkcja lub gdzie dziata chirski partner.

- Pokazanie chinskiemu partnerowi istniejacej alternatywy lub w razie potrzeby szybkie skorzystanie z ustug innej
firmy.

- Stworzenie wrazenia, ze jeste$my duzo wiekszym partnerem niz w rzeczywistosci, stwarzajagcym przez to duzo
wieksze szanse i mozliwosci.
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CHINSKA BIUROKRACJA

Chinska biurokracja to najdiuzej istniejaca biurokracja na swiecie. W czasach Cesarstwa stworzyfa unikalny
model zarzadzania panstwa oparty na wysokich standardach etycznych - urzednikéw-uczonych, dla ktérych teo-
retycznie najwieksza wartoscig byfa praca dla cesarza i ludu. Stworzyfa tez najdtuzej istniejaca partie polityczna na
Swiecie - partie konfucjariskg. Mimo, Ze system ten legt w gruzach, to nowopowstata, komunistyczna biurokracja
przejefa wiele elementéw od tej starej, cesarskiej. Jednym z nich byt dobér kadr na podstawie egzamindw, a na-
stepnie rekomendacji. Urzednicy w Chinach ciggle korzystajg z wysokiego prestizu, statusu spotecznego i wiadzy,
wynikajacych m.in. z faktu, ze sg spadkobiercami klasy administrujacej panstwem przez wieki, ktérej obraz zostat
uksztattowany przez ich kompetencje i wyksztatcenie.

Chinska biurokracje charakteryzuje z jednej strony hierarchicznos$¢, bedaca jedng z podstawowych cech
cywilizacji Azji Wschodniej oraz scentralizowany model podejmowania decyzji wynikajacy z kultury politycznej
partii komunistycznej, zwany przekornie centralizmem demokratycznym, a z drugiej strony kolektywizm, bedacy
wiodaca cechg, zaréwno spoteczenstw azjatyckich, jak i rzadzacej partii komunistycznej. To powoduje, ze mimo
hierarchicznosci, biurokracje chiska mozna réwniez scharakteryzowac jako organizacje o silnych powigzaniach
poziomych na ksztatt naktadajacych sie na siebie koncentrycznych kregéw. Sprzyja temu opisywany wczesniej sys-
tem interpersonalnych powigzan zwany guanxi, bedacy w zasadzie systemem $wiadczenia sobie wzajemnych
ustug. W zwiazku z tym do najwazniejszych cech wymaganych od urzednikéw nalezg lojalnos¢ i umiejetnos¢ pracy
w grupie.

W takiej organizacji proces podejmowania decyzji jest zazwyczaj roztozony w czasie i przestrzeni, a decydenci
staraja sie go podzieli¢ na okreslona liczbe oséb, co powoduje rozktad odpowiedzialnosci. Wszelkie decyzje zostaja
zazwyczaj podjete po wnikliwej analizie i rozwazeniu wszystkich mozliwych scenariuszy. Biurokracja nie znosi takze
krytyki, co jest zgodne z wielowiekowa tradycjg chiriska, w ktérej wszelkie decyzje wtadzy nigdy nie byty negowa-
ne.

Biurokracja ma w Chinach ciagle potezna pozycje nie tylko w administracji, ale réwniez w gospodarce,
zwilaszcza, ze wiele gigantycznych przedsiebiorstw nie zostato jeszcze sprywatyzowanych, a ponadto ogromna
liczba przepiséw prawnych czyni, ciggle rozwijajacy sie prywatny biznes, nadal zaleznym od urzednikéw, ktérzy
potrafig skrupulatnie egzekwowac swoje prawa. Uzaleznienie zycia gospodarczego od wiadz panstwowych i ich
urzednikéw to jedna z najbardziej charakterystycznych cech chifiskiej socjalistycznej gospodarki rynkowej.

Chinska biurokracja, stanowigca swoiste paristwo w panstwie, prezentuje nie tylko oblicze zachowawcze
czy korupcyjne, ale przejawia tez niemato aktywnosci i inicjatywy na polu gospodarczym, gdy sprawa dotyczy
ich wiasnych interesow. Konsekwencja tego jest tworzenie prywatnych przedsiebiorstw i sieci przedsiebiorstw
bedacych prywatnymi organizacjami dziatajacymi pod szyldem agencji lub przedsiebiorstw pafistwowych. Przeni-
kanie sie tych swiatéw (polityki i biurokracji z biznesem) jest chyba najbardziej charakterystyczna cecha
wspotczesnej chinskiej biurokracji.



BIUROKRACJA | FORMALNOSC
- PERSPEKTYWA BIZNESOWA

Réznice kulturowe i grzaski grunt, jakim jest niezbyt silnie zakorzenione w Chinach pojecie prawa w rozumieniu za-
chodnim same w sobie juz tworzg powazne wyzwania. Wydawac by sie mogto, ze gdy dochodzi do tego biurokra-
Cja i dziesigtki dokumentéw zapisanych niezrozumiatymi, chiriskimi znaczkami i urzednicy, méwiacy z reguty tylko
w jezyku chiriskim, to nie sposéb sobie z tym poradzi¢. Sama biurokracja z natury jest uciazliwa, a zatem biurokracja
chifiska musi by¢ uciazliwa do kwadratu.

Jednak doswiadczenia polskich przedsiebiorcow nie do korica taka teze potwierdzaja. Gtownie dlatego, ze Chiny s3
olbrzymim i bardzo zréznicowanym krajem:

To wyglgda bardzo réznie. Wszystko zalezy od miejsca. W Chinach biurokracja jest gigantyczna. Na to wszystko jest me-
toda.
- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Biurokracja odgrywa szczegding role w miastach drugiej i trzeciej kategorii, tam gdzie biznes dopiero sie pojawia.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Potwierdza to Radostaw Domagalski, ktéry pojawit sie w miejscu, w ktérym juz miat doswiadczenia w zakresie przyj-
mowania i obstugi inwestycji zagranicznych:

Jesli chodzi rejestracje mojej dziatalnosci, to nie miatem Zadnych kfopotdw, Zyczytbym sobie, Zeby tak byto w Polsce, ale
oczywiscie nie twierdze, Ze tak jest w catych Chinach.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Jesli chcemy unikna¢ problemdw z biurokracja, warto uwzglednic¢ ten aspekt przy wyborze miejsca inwestycji:

Pierwsze co musimy zrobi¢, to upewnic sie, ze miejsce gdzie zamierzamy dokonac inwestydji, jest miejscem, gdzie kapitat
zagraniczny jest traktowany dobrze. Chiny sq ogromne i rézne sq doswiadczenia lokalnych wtadz z inwestorami zagra-
nicznymi, rézny jest stopient kultury biznesowej. Tam gdzie biznes zagraniczny byt wczesniej np. w prowincjach nadmor-
skich wspdipraca uktada sie dobrze.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Oczywiscie nie wszedzie tak jest i s3 miejsca gdzie biurokracja moze by¢ dolegliwa.

Chiny sq klasyfikowane w rankingach Global Doing Business, nie bez powodu, na miejscach dosyc¢ odlegtych, jesli chodzi
procedury. Znane mi sq przypadki problemdw firm europejskich, w tym polskich, ale mam wrazenie, Ze to sie brato gtéwnie
7 tego, Ze na etapie planowania niezbyt doktadnie sprawdzono wszystkie dostepne mozliwosci ulokowania inwestydji.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro
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Dlatego bardzoistotne jest podjecie wiasciwe]j decyzji na etapie planowania. Kiedy wejdziemy juz w swiat chirnskiego
biznesu i wybierzemy miejsce naszej dziatalnosci, to tym samym zdecydujemy o tym czy problemy z biurokracja
beda uciazliwe czy nie:

Ja tylko twierdze, ze absolutnie kluczowq sprawq dla powodzenia biznesu jest wiasciwe rozpoznanie na etapie plano-
wania naszej inwestycji. Musimy to robi¢ jak najbardziej Swiadomie, dzieki czemu jestesmy w stanie unikngc wielu pro-
blemow.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Czasem unikniecie kosztéw zwigzanych z biurokracjg powoduje wzrost kosztéw w innych aspektach dziatalnosci:

W naszym przypadku zdecydowalismy sie na inwestycje na terenie, gdzie stawki energiii czynszu sq o kilka procent wyzsze
niz w okolicy, ale za to mamy wsparcie lokalnych wtadz naszej strefy i w ten sposéb unikamy wielu probleméw adminis-
tracyjnych, np. niekorzystnej interpretacji przepiséw podatkowych przez lokalny urzqd skarbowy. Mozemy skoncentrowac
sie na biznesie. W innych miejscach taki inwestor zagraniczny jest zdany sam na siebie.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Taka wiasnie sytuacja zdarzyta sie firmie Amber Foods, ktéra otworzyta swojg restauracje w Foshan na potudniu
Chin, w sgsiedztwie Kantonu. Wadg byty problemy z biurokracj, cho¢ taki wybdr miat takze wiele zalet:

Bylismy pierwszq w historii tego miasta instytucjq, ktorej nazwa byta zapisana w alfabecie taciriskim. Nie mieli formu-
larzy, nie mieli jak tego wpisac¢ w swoje komputery, nie mieli jak tego wprowadzi¢ w dokumenty papierowe. Biurokracja
chinska nie nadqgza za potrzebami, ktére tam sq. Wystepuje absurdalna dynamika zmian w prawie, co chwila pojawiajq
sie jakies podatki, ktorych charakter jest zupetnie czyms nowym.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Jednak pomimo trudnych poczatkéw po dwoch latach prowadzenia aktywnego biznesu okazato sie, ze nie jest to
takie trudne:

Ta maszyna jest tak Swietnie w Chinach rozpedzona i tak doskonale naoliwiona, ze w pewnym momencie ptacitem po-
datki od ochrony przed zalaniem i od wzmocnienia watdw przeciwpowodziowych oraz podatki od szkolnictwa przed-
szkolnego w Chinach. Nie uznatbym jednak tego za, najwazniejszy problem, mimo ze wyglqda to przerazajqco.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Najlepszym sposobem na poradzenie sobie z miejscowa biurokracja jest zatrudnienie miejscowych specjalistdw,
ktérzy potrafia te robote wykonac za nas:

Mielismy dobre biuro ksiegowe, z ktdrym zbudowalismy strategie podatkowgq, ktdra opierata sie o nasze biuro w Hong
Kongu i mielismy pomyst jak to ma wyglgdac. W oparciu o ich kompetencje zbudowalismy pewien mechanizm. Pro-
cedura, ktérg wymyslilismy co miesiqc byta realizowana. Ze wzgledu na skrupulatnos¢ chiriskich urzednikéw mielismy
pewne obawy, Ze bedziemy musieli sie tym sami zajmowac, ale nasze biuro ksiegowe pracowato bardzo fachowo.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods



Potwierdza to Radostaw Domagalski:

Najlepiej dobierac sobie takich wspotpracownikdéw (np. biura ksiegowe) ktdrzy znajq sie na zarzqdzaniu tymi sprawami
i majq dobre relacje z urzedami. Wazne jest, aby jak najwiecej tych spraw oddawac na zewnqtrz. Outsourcing w tym
przypadku jest najlepszym rozwigzaniem.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Zlecajac takie ustugi na zewnatrz musimy znalez¢ godne zaufania firmy czy osoby. Gdzie ich szukac i jak to zrobic¢?

Troche intuicyjnie, troche na zasadzie rekomendacji od firm, ktdre juz sq w tym biznesie. Nie da sie oczywiscie uniknqgc
ryzyka, ale mozna i trzeba je minimalizowac. Szukalismy przede wszystkim wsrdd firm lokalnych, ktére zazwyczaj majq
bardzo mocng pozycje na lokalnym rynku. Majq silne lokalne relacje i bardzo dobrze wiedzq jak rozwiqzywac lokalne
problemy.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Pamietaj o:
- Dolegliwos¢ biurokracji zalezy od lokalizacji (regionu Chin, podejscia do przepiséw miejscowych wiadz).
« Przed rozpoczeciem dziatalnosci warto upewnic sie jaki jest stosunek wtadz do zagranicznych inwestoréw.

- Problemy z biurokracjg mozna wyeliminowac na etapie planowania inwestycji poprzez staranng analize (pozniej
moze by¢ juz za p6znol).

- Czasem planujac swoja dziatalnos¢ w Chinach warto ponies¢ pewien koszt w innych aspektach dziatalnosci, aby
unikna¢ problemow z nieprzychylng biurokracja (np. niekorzystng dla firmy interpretacje prawa podatkowego,
czy wyzszym i dodatkowym optatom).

- Chinska biurokracja wyglada na poczatku przerazajaco, ale. .. zyskuje przy blizszym poznaniu.

+ Najlepiej z chinska biurokracjg poradza sobie biura rachunkowe z Chin (ewentualnie Hong Kongu) i miejscowi
specjalisci.
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KORUPCJA

Lata swietnosci chinskiej biurokracji z pewnoscig nie obejmowaty dwdéch ostatnich wiekédw. W koricu XVIII w.
minister finanséw Cesarstwa Qing na gigantyczna skale, postugujac sie korupcja i defraudacja, zgromadzit majatek
bedacy réwnowartoscia kilkuletniego budzetu panstwa. Co najmniej od tych czaséw nieprzekupnosé stata sie
cecha niezmiernie rzadkga wsrod chinskich urzednikow. Apogeum korupdji przypada na lata wiadzy Kuomintangu,
co zresztg byto jedng z przyczyn kleski tej formacji w wojnie domowej. Skorumpowany aparat urzedniczy, przejety
po wojnie domowej przez komunistéw, byt systematycznie wymieniany, ale dopiero w czasie Rewolucji Kultural-
nej udato sie wypleni¢ korupcje jako zjawisko spoteczne, bezlitosnie rozprawiajac sie wiasciwie z catym aparatem
urzedniczym (z winnymi i niewinnymi), skfadajacym sie juz w wiekszosci z cztonkéw partii.

Reformy Deng Xiaopinga, wraz z otwarciem sie na $wiat oraz wzrostem zamoznosci kraju, nieuchronnie
spowodowaty ujawnienie sie dawnych plag, ktére wydawaty sie juz raz na zawsze wyplenione z Chin. Jedna z nich
jest korupcja, okreslana w Chinach jako ,uzywanie publicznej wtadzy i publicznych srodkéw dla prywatnych
interesdw”. Reformy stworzyty mozliwo$¢ osiggniecia tego, czego przedtem nie byto w ChRL - potgczenia wiadzy
i bogactwa (w tych warunkach znakomicie sprawdza sie znana definicja korupgji, wyrazana w réwnaniu: korupcja
= monopol + dyskrecja - odpowiedzialnos¢).

Istnienie monopolu w sferze polityki, a takze dwoisto$¢ sektoréw gospodarczych, nieznajomos¢ skomplikowa-
nych przepiséw prawnych, luki w prawie, bedace naturalng konsekwencja przechodzenia od gospodarki scentrali-
zowanej do rynkowej, staja sie zyzna gleba dla proceséw korupcyjnych, podobnie zresztg jak przenikanie sie polityki
i Swiata biznesu.

Niezmierna popularno$¢ stynnych chinskich egzaminéw, tak jak za czaséw Cesarstwa, wigze sie z faktem, ze
udany egzamin moze stanowic pierwszy, niezbedny krok do kariery urzedniczej, ktéra mimo, Ze jest marnie graty-
fikowana, stanowi znakomite zrédto do wzbogacenia sie. Zrédfo na tyle dochodowe, ze powstat czarny rynek han-
dlu posadami w administracji.

Korupcja w Chinach, nie jest juz nawet plaga, jest sposobem na zycie, a nawet czescig zycia catego, wielomilio-
nowego korpusu stuzby cywilnej, nazywanego ,nowa klasa czarnych kotnierzykéw’, ludzi zazwyczaj stojacych
w cieniu i pociggajacych z ukrycia za przystowiowe ,sznurki”. Mowi sie, ze urzednik ma trzy zycia - publiczne, pry-
watne i sekretne. Nieprzypadkowo najwiekszym uznaniem, w kontekscie ztozonych aplikacji o prace, ciesza sie
w Chinach urzedy podatkowe szczebla prowincjonalnego i to w tych najbogatszych, lezacych nad morzem, pro-
wincjach.

Korupcja dotyczy nie tylko resortéw zwigzanych z finansami. Olbrzymia ilos¢ wszelkiego rodzaju wydawanych
okolnikdw, zarzadzen i certyfikatdw, ktérych przepisy trzeba wykona, staje sie doskonat ptaszczyzna do wzbogace-
nia sie. Niektdre z tych przepiséw sa tak absurdalne i faktycznie niewykonalne, ze nie ulega watpliwosci, iz zostaty
stworzone tylko po to, by ktos moégt dzieki nim polepszy¢ swojg sytuacje materialna.

Wiadze chinskie stojg przed problemem, ktérego jeszcze nikomu nie udato sie rozwigza¢ - jak zmusi¢ do
uczciwosci i przestrzegania prawa ludzi, ktérzy nawet na wysokich stanowiskach zarabiajg dos¢ niewysokie
pieniadze, a jednoczesnie decyduja o kontraktach czy w ogdle o interesach, ktorych warto$c liczy sie w milionach,
a w skrajnych wypadkach nawet w miliardach. Tacy ludzie maja $wiadomos¢, ze dzieki ich decyzjom, jedni zbijaja
fortuny, podczas gdy oni personalnie nie maja z tego zadnych korzysci.



Wiadze chinskie zdaja sobie sprawe z rozmiaru tej spotecznej katastrofy. Odchodzacy szef paristwa i partii, pre-
zydent Hu Jintao w swoim pozegnalnym przemdwieniu podkreslit, ze ,korupcja moze doprowadzi¢ do rozpadu
partii i upadku panstwa” Przyznat przy okazji, jak wielkim stata sie ona problemem dla panstwa i partii, prowadzac
jednoczesnie do niestabilnosci spotecznej, generujac kryzys, blokujac dalsze reformy i opézniajac rozwdj ekono-
miczny, a takze mobilno$¢ zawodowa ludnosci.

Wiadze staraja sie intensywnie walczy¢ z t3 patologia i mimo, ze tworza dos¢ rozbudowany o szerokich kom-
petencjach, te starania nie mogg przynies¢ wiekszych sukcesow chocby z faktu, ze w panstwie monopartyjnym
nie mozliwe jest istnienie niezaleznego mechanizmu kontrolnego, a jedynie taki moze skutecznie walczy¢ z plaga
korupdji.

Efekty walki z korupcja, mimo sukceséw, majg wiec bardziej wymiar propagandowy niz efektywny. Ponad-
to walka z nig w Chinach jest niezmiernie utrudniona przez istnienie bardzo rozbudowanego spotecznie sytemu
powiazan interpersonalnych guanxi, gdzie granica pomiedzy wzajemnym swiadczeniem przystug, a korupcja jest
niezwykle cienka i trudna do odréznienia. Korupcja w Chinach jest tez problemem dla zagranicznego biznesu,
réwniez narazonego na praktyki, o ktorych wspomniatem.
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KORUPCJA - PERSPEKTYWA BIZNESOWA

Autorytarne panstwo, bliskie powiazania z wtadza pomagajace w biznesie i korupcja. Taki obraz Chin i chiriskiego
biznesu dominuje w polskich i zachodnich mediach. Czy jest to istotna przeszkoda dla polskiego przedsiebiorcy
dziatajacego na rynku chifskim lub robigcego interesy z Chirczykami?

Jak sie okazuje, zdaniem przedsiebiorcéw, z ktérymi rozmawialismy, definicja wielu poje¢ jest inna w Chinach
i w Europie, dotyczy to takze korupdji. Za Wielkim Murem jest ona elementem tamtejszej kultury, a praktyki ktére
w kulturze europejskiej bytyby pietnowane s3 powszechne (co bardzo komplikuje walke z korupcjg w samych Chi-
nach i wsréd Chinczykdw):

Zjawisko korupgji tam wystepuje, ale najpierw musielibysSmy ustali¢ co do znaczy korupcja. Pewne zachowania przyjete
w kulturze chiriskiej sq traktowane jako uprzejmosc czy budowanie znajomosci. Skala takich zjawisk jest ogromna, jak
np. dawanie prezentéw urzednikom chiriskim z okazji Nowego Roku. Nie ma tutaj elementu cos za cos. Ludzie dajq
urzednikom prezenty nie oczekujqc konkretnego odwzajemnienia. To jest raczej zwyczaj grzecznosciowy.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

W Chinach nawet samo guanxi jest tez w pewnym sensie korupdjq.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Wizerunek Chin jako kraju skorumpowanego potwierdza Leszek Slazyk:

W tych sprawach sukces przynosi pragmatyzm. Jesli chcesz zatatwic sprawe to musisz znaleZ¢ patrona, ktéry nie bedqgc
bezposrednio w niq zaangazowany, bedzie nad nig czuwat, zeby nic niepozqdanego sie nie wydarzyto, jednoczesnie da-
jgc gwarancje spokoju i bezpieczenstwa oraz wskazéweki jak sprawe nalezy zatatwic. W systemie guanxi centralnymi po-
staciami sq osoby, ktdre nazywani sq big brother albo uncle. Jesli ma sie poparcie takiej osoby i dopoki relacje z niq sie nie
popsujq to mozesz czuc sie bezpiecznie. Natomiast duzq niezrecznosciq jest pukanie do zbyt wysokich drzwi. Wystarczg
relacje z osobgq, ktdra jest w krequ wiadzy i ktéra nie musi zajmowac zbyt eksponowanego stanowiska. W zasadzie nie
zdarzajq sie takie rzeczy, by ktos bezposrednio przyszedt z walizkq pieniedzy. To bytaby niezrecznos¢ w najwyzszym stop-
niu. Te sprawy zatatwia sie delikatnie i dyskretnie. Osoby ze strony chirskiej zazwyczaj kompleksowo badajq optacalnos¢
tego przedsiewziecia zanim podejmq sie zatatwic sprawe i mniej wiecej po kilku tygodniach dajq odpowiedni sygnat,
przy czym gratyfikacja za zatatwienie sprawy nie ma wymiaru bezposredniego. Moze ona by¢ dokonana tylko w formie
wzmocnienia wizerunku patrona.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Jednak zdaniem Radostawa Domagalskiego w $redniej skali dziatalnosci biznesowej obcokrajowcdw, korupcja nie
jest dolegliwa i mozna bez problemu dziata¢ nie uciekajac sie do optacania patronéw czy wreczania czerwonych
kopert z tapowkami:

Korupcja oczywiscie wystepuje, ale nie na poziomie srednim, bardziej na poziomie duzych inwestycji rzqdowych. Nie chce
w to wnikac. Uwazam, ze mozna funkcjonowac bez koniecznosci wreczania tapowek. Mogq sie pojawiac osoby, ktére
2qdajq tapowek, ale nalezy im powiedziec nie i nic sie nie dzieje.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro



Wszystkie firmy, ktére o to pytalismy unikaty pfacenia fapdwek, pomimo iz takie propozycje czy zapytania sie
zdarzaty. Najprosciej sytuacja wygladata w przypadku wspétpracujacego z Chiriczykami juz od poczatku lat 90-
tych Radostawa Atlasa, ktérego model biznesowy opierat sie na starannej selekgji partnerdw i ustaleniu klarownych
zaleznosci wiascicielskich:

My problemdw z korupcjq nie mamy i nie mieliSmy, moze dlatego, ze wybierajqc firmy, wybieraliSmy te, gdzie jest jasno
okreslony wiasciciel i to z nim rozmawialismy. W Azji jest duzo takich firm rodzinnych i gdy negocjujq wtasciciele to ob-
szaru dla korupgji nie ma. Nie zdarzaly nam sie takie sytuacje, Ze trzeba byto kogos korumpowacd, czy uzyskiwac
przychylnosé jakimis drogimi prezentami czy przystugami. Z naszymi partnerami nie musielismy niczego uzgad-
niac¢ poza protokotem.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Bartosz Zidtek z Amber Foods, miat nieco trudniejsza sytuacje, gdyz jego dziatalno$¢ nie opierata sie na imporcie
towardw, ale otwarciu dziatalnosci w Chinach, a to oznaczato czeste kontakty z miejscowym chirskim swiatem na
etapie lokowania przedsiewziecia i pézniej jego prowadzenia:

Do ktéregos momentu byto tak, ze czasem padaty jakies propozycje korupcyjne. Jednak zalezato nam, zeby nie pfaci¢
fapdwek i konsekwentnie pokazywalismy, ze my dziatamy zgodne z prawem, ktdre czesto byto absurdalne. Prowadzito to
tego, Ze trudno byto do czegokolwiek sie przyczepic.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Unikanie korupgji w poczatkowym etapie wigzato sie ze sporymi kosztami:

ZainwestowaliSmy gigantycznq ilos¢ pieniedzy, wtasnie po to zeby nie musiec ptaci¢ tapdwek i czasem ponosilismy z tego
powodu straty. Na przyktad zainwestowalismy w budowe pomieszczenia i instalacje réznych urzqdzeri(np. kontrolujgcych
mozliwos¢ zapalenia sie gazu w réznych miejscach), ktdrych nie miaty inne restauracje, po to Zeby wszystko zrobi¢ zgod-
nie z przepisami. Spowodowato to wzrost kosztéw inwestycji o 30-40 proc. Ale to byta Swiadoma strategia.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Pryncypialne podejscie do korupcji na samym poczatku pozwolito rozwigzac ten problem za cene wysokich kosz-
tow. Okazuje sie jednak, ze stopniowo poznajac chinskie realia i nabywajac umiejetnosci poruszania sie po chifiskim
Swiecie, mozna unikna¢ korupdji przy znacznie mniejszym koszcie:

Dzisiaj, gdy juz mam wiedze jak to wszystko wyglgda, wiele rzeczy zrobitbym inaczej. Mam juz wystarczajqco dobre
wyczucie w jaki sposéb zrobitby to Chiriczyk. Nasze kompetencje na tyle wzrosty, ze potrafilibysmy nie ptacqc, a jedynie
budujqc siatke relacji, zapewnic sobie przychylnosé, by nie wykonywac tych czesto absurdalnych przepiséw.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Mimo to, suma summarum pryncypialne podejscie do kwestii korupdji sie optacito:

Opfacito sie nam, poniewaz moglismy roztoczy¢ pewnq pozytywnq aure wokot teqo miejsca, np. zapraszajqc na spotka-
nie ambasadora RP w ChRL Tadeusza Chomickiego. Robilismy dobrq reklame miastu i polskiemu biznesowi. Dzieki temu
polskie wtadze i przedstawicielstwa dyplomatyczne widziaty szanse dla promocji Polski, a my widzielismy w tym szanse
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dla nas. Szanse zeby pokazac, Ze jestesmy miejscem, w ktdrym dziejq sie ciekawe rzeczy, nawet na szczeblu parstwowym.
I udato nam sie zbudowac takq relacje z otoczeniem, ktéra dziafa.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Podobnie do tematu podchodzi Radostaw Domagalski:

Czesto wsrdd niektdrych zagranicznych inwestordw panuje przekonanie, Ze jak ktos zaproponuje fapdwke to trzeba
pfacic¢. Korupcja moze pojawic sie tam, gdzie sq jakies decyzje administracyjne, pozwolenia Srodowiskowe, czy np. kwali-
fikacja kodu celnego na eksportowane towary. Oczywiscie wystepuje pokusa, ale zawsze optaca sie mowic nie. To jest
jasny przekaz, nie daje tapowek.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Wyjasnia on tez dlaczego optaca méwic,nie”. Jak sie okazuje warto tak czynic¢ nie tylko z powoddéw etycznych, ale
réwniez pragmatycznych. tatwo bowiem wpas¢ w,putapke korupgji”. Jesli bowiem ktos skusi sie zeby is¢ na skroty,
to moze sie okaza¢, ze w diuzszej perspektywie koszty wcale nie zmalejg, ale lawinowo wrecz wzrosna.

Jesli odmdéwimy, a wszyscy ci urzednicy znajq sie dobrze, to potem nie ma juz dalszych préb korupcyjnych. Mam takie
wrazenie, Ze niektore firmy popetnity biqd zgadzajqc sie na ptacenie jakis kwot, co spowodowato lawine podobnych
2qdari z réznych stron.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Pamietaj o:

- Pewne praktyki pietnowane w Europie, w Chinach, s3 niebudzacym kontrowersji miejscowym obyczajem, trady-
cyjnym elementem kultury chinskiej.

- Na $rednim szczeblu dziatalnosci biznesowej w Chinach mozna bez problemu funkcjonowac bez potrzeby
ptacenia fapowek.

- Ustalenie klarownych relacji wiascicielskich w firmie chiriskiego partnera pomaga zapobiec praktykom korup-
cyjnym.

« Pryncypialne podejscie do korupcji moze na poczatku by¢ kosztowne, ale w dtuzszej perspektywie sie optaca.

- Dzieki dobremu wyczuciu mozesz, znajac niuanse kultury chinskiej i realia dziatalnosci w Chinach, zatatwic sprawy
bez korupdji, tak by jednoczesnie unikajac ogromnego wzrostu kosztéw dziatalnosci firmy.

« Praktykowanie korupcji moze sprawi¢, ze wpadniesz w ,,putapke korupcji’, a wtedy mozesz sie ... nie wypfacic.



PROBLEMY FORMALNE (ZAtOZENIE FIRM), KONTROLA
TOWAROW, CERTYFIKATY | POZWOLENIA

Chinski system prawny dotyczacy prawa gospodarczego i handlowego, mimo dos¢ krétkiego okresu istnienia
w obecnej formie, dos¢ szybko sie ,internacjonalizuje”i krok po kroku wprowadzane sg ufatwienia dla firm zagra-
nicznych. Na Ill Plenum KC KPCh w listopadzie 2013 r. zapowiedziano m.in. dopuszczenie zagranicznych firm do
sektora bankowego.

Dotychczas obcy kapitat mogt prowadzi¢ swoja dziatalno$¢ gospodarcza w Chinach jako:

1. Biuro Przedstawicielskie (Representative Office) - bedace najprostsza forma dziatalnosci gospodarczej pro-
wadzonej w Chinach przez zagraniczne firmy. Do zatozenia biura, ktére nie posiada osobowosci prawnej, a wiec nie
moze stawac przed sadem, nie jest wymagany kapitat zatozycielski. Zazwyczaj zatozenie biura ma na celu poznanie
rynku przed zaangazowanie kapitatowym.

2. Spétka Joint Venture — wystepuje w dwach formach, jako kontraktowa (Contractual Joint Venture ) i jako
kapitatowa (Equity Joint Venture). W pierwszej z nich zyski i straty sg dzielone zgodnie z zapisem w kontrakcie,
w drugiej wedtug udziatéw, przy czym udziat podmiotu zagranicznego musi wynosi¢ minimum 25% wartosci
wszystkich udziatow. Ta forma dziatalnosci gospodarczej, jest preferowana, poniewaz z punktu widzenia wtadz, ma
umozliwi¢ chinskim partnerom nabycie wiedzy, doswiadczenia i zapoznanie sie z nowymi technologiami.

3. Przedsiebiorstwo ze 100% kapitatem zagranicznym majace status zblizony do firmy z ograniczona
odpowiedzialnoscig — to najbardziej kapitatochtonna forma dziatalnosci

4. Zagraniczna firma handlowa - zakfada sie jg w celu sprzedazy w Chinach wifasnych towaréw i ustug za
pomoca wiasnej sieci dystrybucyjnej. Podobnie jak w przypadku biura przedstawicielskiego koszty jej zatozenia nie
53 wysokie.

Wszystkie w/w formy dziatalnosci biznesowej wymagaja uzyskania réznego rodzaju pozwolen, osobnych dla kaz-
dego rodzaju dziatalnosci. Wspding cechg dla kazdej z wymienionych form dziatalnosci jest duza czasochtonno$¢
oraz do$¢ skomplikowany proces zafatwiania formalnosci zwiazanych z otwarciem firmy, mimo Ze wtadze chifiskie
staraja sie uprosci¢ te procedury. Dodatkowym utrudnieniem dla firm zagranicznych jest obowigzek wypetnienia
wszystkich zadanych dokumentow w jezyku chiriskim. Pewnym utatwieniem, jest tu skorzystanie z posrednictwa
autoryzowanych przez lokalne wiadze agencji zajmujacych sie otwieraniem takich biur dla podmiotéw zagranicz-
nych. Jak dtugi i skomplikowany moze by¢ ten proces wskazuje przyktadowo,mapa drogowa” biura przedstawiciel-
skiego.

Aby je zatozy¢, nalezy spetni¢ nastepujace warunki (najwazniejsze z nich):
1. Wstepne zatwierdzenie proponowanego biura przedstawicielskiego przez wiasciwe wiadze.
2. Rejestracja w AIC tj. w lokalnym biurze SAIC (Paristwowa Administracja ds. Przemystu i Handlu)

3. Uzyskanie zgody na wykonanie pieczeci firmowych, wedtug $cisle okreslonych przepiséw, a nastepnie ich
rejestracja w Biurze Bezpieczeristwa Paristwowego.

4. Wystapienie do miejscowego Biura Nadzoru Jakosci i Technologii w celu uzyskania tzw. Enteprise Code.
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5. Rejestracja w miejscowym oraz w Centralnym Urzedzie podatkowym.
6. Otwarcie rachunku bankowego.

7. Rejestracja w miejscowym urzedzie zajmujacym sie wydawaniem zgody na przyjmowanie do pracy lokalnych
pracownikéw.

8. Otrzymanie zezwolenia od Urzedu Pracy i Ubezpieczer Socjalnych na zatrudnienie zagranicznych pra-
cownikdw.

9. Uzyskanie w Biurze Bezpieczenistwa Publicznego kart pobytowych oraz wiz dla zagranicznych pracownikéw.

Caty ten proces, ktéry trzeba przejs¢ punkt po punkcie, co jest dodatkowo utrudnione przez bardzo skrupulatng
prace chifskich urzednikéw, od pokoleh przyzwyczajonych do doktadnej i drobiazgowej pracy.

Dla otwarcia firm kapitatowych typu joint venture czy przedsiebiorstwa ze 100% kapitatem zagranicznym wystepujg
dodatkowe wymogi takie jak np.: wptacenie kapitatu poczatkowego przez kapitatowa spétke joint venture, ktéry
nastepnie jest kontrolowany przez firme dokonujgca audyt. Samo uzyskanie licencji w biurze AIC wymaga zfozenia
kilkunastu réznych dokumentéw, w tym takze dotyczacych akcjonariuszy firmy. Przedsiebiorstwo ze 100% kapitatem
zagranicznym, nie moze dodatkowo podejmowac dziatalnos¢ w pewnych zastrzezonych dziedzinach przemystu

i jeszcze bardziej niz firmy typu joint venture podlega kontroli réznych wiadz.

Szczegotowym regulacjom podlega export i import, a przede wszystkim ten drugi. Sg regulowane rzadowymi
przepisami, wykonanie ktérych pozostaje w gestii Generalnej Administracji Celnej. Posiada ona petna witadze
w sprawach celnych oraz petna kontrole nad wszystkimi placéwkami celnymi i 50-tysieczng armig celnikdw.

Export towaréw do Chin jest w dalszym ciggu zwigzany z wieloma komplikacjami. Charakteryzuje go ciggle pewna
restrykcyjnosc i czeste zmiany przepiséw. Jednak w poréwnaniu z okresem z przed przystapienia Chin do WTO
w 2001 r.regulacje importowe zostaty znacznie ztagodzone. Dotyczy to np. wysokos¢ stawki celnej, ktorej przecietna
kwota spadfa z 15%, do mniej niz 10%. Przywdéz wymaga jednak licencji importowej, ktérg wydaje Ministerstwo
Handlu i ktora nalezy prezentowac przy przekroczeniu granicy, tak by towar zostat na czas zwolniony.

Import jest obtozony ctem, ktérego wysokos¢ zalezy od rodzaju produktu, VATem w wysokosci 17% (niektore to-
wary 13%), podatkiem konsumpcyjnym w wysokosci do 40% w zaleznosci od rodzaju produktu oraz podatkiem
od tonazu statku (Vessel Tonnage Tax). Taryfy te sa oceniane na podstawie wartosci transakcyjnej tych towardw,
w tym optat za opakowanie, fracht, ubezpieczenie i innych opfaty za ustugi poniesione przed rozfadunkiem to-
waréw w miejscu przeznaczenia.

Chinczycy korzystajac z olbrzymiej wymiany handlowej ze Swiatem, konsekwentnie buduja potege swojej waluty,
wiec kontrakty zawierane w RMB (juan — chifiska waluta) moga liczy¢ na pewne utatwienia dotyczace procedury
celnej oraz podatkowej. Nie wszystkie towary mozna jednak importowac.

Produkty sa sklasyfikowane i podzielone na trzy grupy:
« towary, ktérych import jest zakazany
« towary, ktérych import jest ograniczony w kwestii ilosci albo podmiotéw

« towary, ktére mozna importowa¢ bez ograniczen - dotyczy to wiekszosci produktéw, ale istnieje tez grupa
produktéw, ktérych import wymaga dodatkowych certyfikatéw, np. kosmetyki, urzadzenia medyczne lub tez ist-
nieje wymadg specjalnego oznakowania i pakowania.



Kontrola towaréw nastepuje na granicy panistwa przez stuzby celne. Szczegdine kontrole dotycza importu produk-
tow zywnosciowych, ktére wszystkie musza by¢ sprawdzone przed dopuszczeniem na chiriski rynek. Ponadto ich
oznakowanie musi by¢ w jezyku chinskim. Na eksport towardw nie ma cta ani podatku VAT. Natomiast wymaga jest
licencja eksportowa. Mozna tez uzyskac zwrot cfa i podatkéw, jesli towar przeznaczony na eksport zostat wyprodu-
kowany.
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PROBLEMY FORMALNE (ZAtOZENIE FIRM),
KONTROLA TOWAROW, CERTYFIKATY | POZWOLENIA
- PERSPEKTYWA BIZNESOWA

W swiatowych mediach czesto styszymy o wojnach celnych miedzy Unig Europejska a Chinami. Dziatalno$¢ wielu
firm z UE, w tym takZe i z Polski, ograniczona jest wieloma przepisami, a towary, czy to eksportowane do Chin, czy
importowane na teren Unii, musza uzyska¢ odpowiednie certyfikaty. Czy byt to duzy problem w dziatalnosci przed-
siebiorcéw, z ktérymi rozmawialismy? Najprosciej sprawa ta wygladata w przypadku Magellan Pro, bowiem firma
prowadzita swoja dziatalnos¢ w specjalnej strefie ekonomicznej, majacej doswiadczenie w obstudze zagranicznych
inwestoréw. Tym samym sprawe zatatwienia odpowiednich certyfikatéw i przede wszystkim pozwoler na dziatal-
no$¢ na rynku chinskim brata na siebie strefa:

Wszystko zatatwiata strefa. Jednak gdy planuje sie inwestycje lepiej porozmawiac wezesniej z kilkoma firmami ksiegowymi,
ztymi najwiekszymi, ktore potem ten biznes bedq dla nas obstugiwac. Taki wywiad srodowiskowy, zebranie od nich opinii
zwrotnych daje nam obraz rzeczywistosci z jakq sie spotkamy. Jesli firma ksiegowa, o ktcrej sie mowi, Ze ma najlepsze
relacje z wtadzami lokalnymi, juz na etapie pierwszych rozméw mdwi nam, Ze pewne rzeczy sq trudne lub niemozliwe do
zafatwienia to najwyrazniej takie wiasnie sq i nie warto sie w nie angazowac.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

W duzo trudniejszej sytuacji jest Pawet Falicki, ktory zlecajac produkcje w Chinach i dystrybuujac ja pozniej na
rynkach UE, napotyka na wiele probleméw zwiazanych z certyfikatami:

Podam jeden przyktad. Dwa lata temu na wystawie narzedzi w Kolonii, zaprzyjazniona holenderska firma wystawiata
artykuty, ktére miaty niemiecki znak jakosci TUV i niemiecki znak wytrzymatosci GS. Przyszto dwdch niemieckich
prawnikdw i zapytali czy wystawcy majq na to papiery. Dyrektor firmy powiedziat, Ze tak i pokazat scan, ktory mieli przy
sobie. Prawnicy popatrzyli i powiedzieli, Ze to jest dokument dla fabryki chiriskiej, a nie europejskiej. Wy macie wiasng
marke w Europie i nie macie dowodu, na to, ze te narzedzia mogq by¢ tutaj wystawiane- i podali ich do sqdu. Zeby
uniknqc takiej historii nalezy testow dokonac w Europie, a nie w chiriskiej fabryce.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Powyzsza sprawa to problem w relacjach firm europejskich. Ale sprawe komplikowa¢ moze (lub utatwia¢) dos¢
specyficzne podejscie do certyfikatéw chinskich partneréw:

W zesztym tygodniu dostatem zdjecia z nowej fabryki, zdjecia nozyc do ciecia pretéw, gdzie na rqczce byty nalepki z tymi
niemieckim znakami TUV | GS. Napisatem do agenta, zeby przystali dokumenty z fabryki albo zdjeli te nalepki. Dostatem
odpowiedz: ,nie ma problemu, zdejmujemy nalepki” Chifczycy traktujq te rézne znaki wylqcznie jako symbolike
i narzedzie przyspieszajqce sprzedaz, a nie jako prawne zabezpieczenie. Oni tak do tego podchodzq. Moi zdaniem nie
mozna sie tym denerwowac, trzeba to zaakceptowac i uwzglednic w swojej dziatalnosci, ze tak jest.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Zdaniem Pawta Falickiego jako$¢ chinskich produktow jest czesto wystarczajaco dobra i znak CE ani inne europej-
skie znaki jakosci nie musza tego potwierdza¢, aczkolwiek ich brak sprawia, ze towary te trzeba sprzedawac poza
rynkiem unijnym, gdzie chifscy producenci czesto. .. przybijajg znak CE do produktu:



Ja mam takq umowe z jednym z moich agentéw, ze on wie, iz formalnosci zwigzane ze znakiem CE mnie nie zawsze
interesujq. Towar zawsze mozna sprzedac w paristwach, gdzie CE nie dotarfo, np. w Motdawii, Serbii czy Tunezji. Chiriczycy
sie tymi formalnymi testami poswiadczanymi przez tzw. ‘jednostki notyfikowane’ za bardzo nie przejmujq. Produkujq np.
nakolanniki do prac brukarskich, bardzo dobry produkt i jak ktos chce znak CE to mu go po prostu nanoszq na produkt.
Merytorycznie majq racje, bo ich nakolanniki sq lepsze i bezpieczniejsze niz podobne, europejskie. Ale certyfikatu zadnego
nie dostarczq.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

O tym, Ze licznych regulacjach europejskich gubig sie Europejczycy, a Chificzycy czesto nie ich rozumiejg, wspomina
takze Radostaw Atlas:

To spory problem, poniewaz prawo dynamicznie sie zmienia. My dziatamy obecnie na obszarze okoto trzydziestu dy-
rektyw europejskich. Te dotyczqce rynku teleinformatycznego sq nam najlepiej znane. Przyglgdamy sie réwniez dyrekty-
wom dotyczqcym: sektora budowlanego, zabawek, farmaceutykow i sprzetu medycznego. W ogdle jest taka olbrzymia
mnogosc i niejednoznacznosc¢ tej obowiqzujqcej dokumentadji, ze firmy europejskie juz od dawna majq z tym problemy,
a chinscy producenci to juz zupetnie tego nie rozumiejq. W tej chwili robienie biznesu przy takiej mnogosci przepisow jest
Jjak stgpanie po polu minowym.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Na szczescie s3 jednak sposoby na poruszanie sie po tym,polu minowym”, jakim jest certyfikacja:

Producent chifski musi przesta¢ dokumentacje, ktéra jest weryfikowana. Szczegélnie cenne sa dokumenty z badan
laboratoryjnych. Problemem jest to, ze chifiski producent nie do korica rozumie jaka jest waga tej dokumentacji.
Czesto instruujemy go jak dokumenty powinny wygladac i co powinien podpisac. Specjalnie, tylko do tych zadan,
oddelegowani pracownicy naszej firmy starajg sie $ledzi¢ wszystkie zmiany prawne. Baza dokumentéw gromad-
zonych na potrzeby ustawodawstwa unijnego liczy w naszej firmie kilkanascie tysiecy rekordéw. Istnieje na rynku
chinskim bardzo wiele podrobionych dokumentdéw, wrecz z tymi samymi btedami. Ich weryfikacja zajmuje
nam bardzo duzo czasu. W przypadku powazniejszych kontraktéw warto, mimo Ze to sporo kosztuje i dtugo trwa,
samemu sprowadzi¢ prébki i przeprowadzi¢ caty proces certyfikacji na miejscu w Polsce.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

W przypadku gdy chifiski partner nie chce da¢ lub wypetni¢ atestéw, nie ma innego wyjscia niz zakoficzenie
wspotpracy i znalezienie partnera, ktory te wymogi spetni:
W tych sprawach zajmujemy zdecydowane stanowisko, z takim partnerem nie wspdfpracujemy.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

To jednak nie koniec problemdw, bo jak sie okazuje, na rynku europejskim i tak pojawiajg sie tanie produkty
z watpliwymi atestami:
Te wszystkie problemy z certyfikatami majq swoje odzwierciedlenie w cenie. Ci najtarisi dostawcy zwykle dokumentéw

nie majq. Polscy celnicy sq dos¢ dociekliwi, a organa kontrole dobrze przygotowane i wiedzq co majq sprawdzac. Mimo
wszystko, producentom najtaniszego towaru udaje sie wejs¢ na rynek europejski ze swoimi towarami przez kraje Europy
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Potudniowej. W pewnych branzach takich jak p. przemyst obuwniczy czy odziezowy, ta proporcja towarow certyfikowa-
nych do tych o waqtpliwej certyfikacji, moze by¢ nawet pot na pét. Oczywiscie to tylko przypuszczenie. Dokumentdw nie
ma. Czy nie spetnia tych norm, tego na sto procent nie wiadomo, to nalezatoby sprawdzic. Ale czesto widac, ze oznako-
wanie i metki sq nieprawidfowe. Brakuje wielu informacji, ktére sq niezbedne, a ktérych wymagajq nasze urzedy. W skle-
pach popularnej sieci supermarketow w Polsce, nie bede wymieniat nazwy, jest petno rzeczy btednie oznakowanych, ktére
nie powinny tam sie nigdy znaleZ¢, a jednak sie znajdujq.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Idac tropem potudniowo-europejskich skojarzen, warto powiedzie¢ o metodzie uzytej przez Amber Foods na
poradzenie sobie z problemem uzyskania certyfikatow i zezwolen. T3 metoda byt tak zwany wtoski strajk, czyli
dokfadne przestrzeganie przepisow, takze po to, aby zminimalizowac ryzyko zaistnienia korupdj:

Wiele chiriskich przepiséw moze wydawac sie osobie postronnej korupcjogennymi, napisanymi w sposéb generujgcy
fapdwkarstwo. Niezwykle absurdalne sq przepisy dotyczqce niektérych dziedzin biznesu, np. takich jak gastronomia.
Dla przyktadu: przepisy wymagajq, zeby w ramach proporcji pomiedzy pomieszczeniami zmywalnia zajmowata az 32
proc. powierzchni zaplecza, mimo ze w nowoczesnej gastronomii zmywalnia stanowi max. 8-9 proc. powierzchni zaple-
cza. Mamy restauracje, ktéra ma powierzchnie ponad 700 metrdéw, kuchnia ma powierzchnie ponad dwustumetrowq
i zwigzku w z tym mamy najwiekszq w historii ChRL zmywalnie, poniewaz postanowilismy nie ptaci¢ fapéwek i mie¢
kuchnie zbudowanq zgodnie z przepisami. Kolejnym absurdem jest pomieszczenie do mieszania warzyw. Inne pomiesz-
czenie jest do mycia warzyw, inne do krojenia, a jeszcze inne, do ktorego sie wchodzi, by je pomieszac. Oczywiscie nikt
Ztego w naszej restauracji nie korzysta, a w Chinach tych przepisdw zazwyczaj sie nie respektuje. Ale my je respektujemy,
zrobilismy wszystko zgodnie z przepisami, cos w rodzaju wioskiego strajku. Nikt w Chinach nie wpadt na taki pomyst,
Zeby budowac w ten sposob, poniewaz jest to sprzeczne z logikg, a z drugiej strony inspektorzy sq niezwykle skrupulatni
w sprawdzaniu teqo rodzaju rzeczy. Na srodku restauracji zbudowalismy palenisko i mielismy bardzo duzo probleméw,
Zeby ono zostato odebrane zgodnie z prawem. Dostalismy informacje, ze mozemy to zatatwi¢ w jeden dzieri, ale nam
zafatwienie wszystkich certyfikatdw zajeto prawie trzy miesiqce. Ale udafo sie!

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Efekty okazaty sie zaskakujace:

MielisSmy nawet wizytacje z wydziatu prawa i administracji Uniwersytetu Foshan, poniewaz jak sie okazato jest to jedyna
restauracja z prowingji Guangdong, ktdra zostata zbudowana zgodnie z przepisami i dlatego byta pokazywana przez
profesora studentom ze wskazaniem konkretnych artykutow przepiséw, ktore zostaty spetnione.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods



Pamietaj, ze:

- Specjalna Strefa Ekonomiczna, majaca doswiadczenie w obstudze zagranicznych inwestoréw, chetnie pomaga
w zatatwieniu wszelkich formalnosci, w tym takze zezwolen.

- Sprowadzajac chinskie produkty lub komponenty warto przeprowadzi¢ ich testy na terenie UE.

- Partner chifiski czesto nie rozumie idei certyfikatu i traktuje je jako pozbawiony znaczenia prawnego symbol,
bedacy wytacznie dZzwignig skutecznej sprzedazy.

- Polskie stuzby celne sg dobrze przygotowane do kontroli produktéw nie posiadajacych odpowiedniego certy-
fikatu.

- Istnieja przypuszczenia iz rynek Unii nie jest do korica szczelny i trafia do niego wiele produktdw nie spetniajacych
certyfikowanych norm.

- Na rynkach poza unijnych czesto pojawia sie wiele produktow ze znakiem CE, ktore w rzeczywistosci go nie
posiadaja.

- Skomplikowang sprawe zatatwienia certyfikatdw niezbednych do dziatalnosci na rynku chiriskim moze by¢ tak
zwany ,witoski strajk”.

- ,Pole minowe” oznacza stabe zrozumienie idei certyfikatu przez strone chiriskg, nakfadajace sie na skomplikow-
ane przepisy UE, w ktorych czesto stabo orientuja sie sami Europejczycy.

Jak poruszac sie po ,polu minowym"?

- Instruowac chinskiego partnera co musi napisa¢ w certyfikacie.

- Oddelegowac pracownikéw do $ledzenia zmian w prawie europejskim.

- Weryfikowac czeste podrobki certyfikatow.

- Czasem ponies¢ wyzszy koszt certyfikowania produktéw w instytucji lub laboratorium na terenie UE.

- Zrezygnowac ze wspdtpracy z partnerem chiriskim nie posiadajacym atestéw.

»~Wihoski strajk” czyli doktadne spetnienie wszystkich norm i przepisow w Chinach:
- Moze by¢ kosztowny i czasochtonny.
+ Minimalizuje mozliwos¢ zaistnienia korupdji.

- Daje gwarancje uzyskania odpowiedniego certyfikatu/pozwolenia.
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WERYFIKACJA PARTNEROW BIZNESOWYCH,
KONTROLA JAKOSCI, FIKCYJNE FIRMY

Weryfikacja partnera, dostawcy czy odbiorcy jest jedng z najwazniejszych czynnosci w biznesie. Szczegdlinie jest
to wazne, kiedy naszym partnerem jest firma z innego kregu cywilizacyjnego, gdzie obowiazuje odmienna kultura
biznesowa, oparta na systemie wartosci wyraZnie réznigcego sie od naszego. W Chinach, tak jak w kazdym kraju,
wiekszos¢ firm i ludzi dziatajacych w biznesie, jest wiarygodnymi partnerami. Zdarza sie jednak takze trafi¢ na osoby
mniej wiarygodne. Dlatego wazne jest nie tylko znalezienie wiasciwego partnera, bez ktérego prowadzenie biznesu
w Chinach lub z chifiskimi firmami jest sprawa zasadniczg, ale takze weryfikacja tego partnera pod wzgledem jego
waloréw biznesowych jak i uczciwosci.

Weryfikacje mozna przeprowadzi¢ na dwa sposoby. Samemu z pomocg ttumacza lub wynajmujac specjalistycz-
na firme dziatajaca na rynku chifskim, wyspecjalizowana wtasnie w takich sprawach. Weryfikacja dokonana przez
firme specjalizujaca sie w badaniu wiarygodnosci chiriskich podmiotéw gospodarczych jest zazwyczaj bardziej kom-
pleksowa, przeprowadzona przez profesjonalistdw, majacych o wiele wieksze rozeznanie na rynku oraz odpowiednie
kontakty z lokalng administracja gospodarcza (AlG), gdzie analizuje sie podstawowe dane badanej firmy. W niekté-
rych przypadkach wynajecie miejscowych specjalistow jest wrecz koniecznoscia, poniewaz tylko oni majg prawo do
przegladania pewnych dokumentow. Taki przypadek wystepuje w State Administration of Industry and Commerce
SAIC, gdzie do weryfikacji dokumentéw uprawnieni sg tylko chifscy prawnicy.

Weryfikacji nalezy dokonac w trzech segmentach sprawdzajac:
1. Status prawny

2. Standing finansowy

3. Logistyke i status operacyjny

Pierwszym krokiem bedzie sprawdzenie zezwolenia na prowadzenie dziatalnosci, wydanego przez
SAIC, bedacego podstawowym dokumentem podmiotu gospodarczego w Chinach. Zawiera on najwazniejsze
dane, takie jak: nazwa firmy w jezyku chifskim, data rejestracji, adres firmy, zakres dziatalnosci gospodarczej,
wielko$¢ kapitatu czy informacje o inwestorze. Takie zezwolenie zawiera takze niepowtarzalny numer rejestrowy,
ktory mozna sprawdzi¢ na stronie urzedu lokalnej administracji gospodarczej.

Poniewaz dane dotyczace weryfikowanej firmy sa w jezyku chifiskim, w zwiazku z tym weryfikator albo musi
sam znac ten jezyk, albo zatrudnic¢ thumacza, przy pomocy, ktérego bedzie sprawdzat wiarygodnos¢ firmy. Nalezy
pamieta¢, ze do sprawdzania dokumentéw w SAIC upowazniony jest tylko chirfiski prawnik.

Kolejnym krokiem jest sprawdzenie innych danych, a przede wszystkim danych dotyczacych:
- 0s6b upowaznionych do reprezentowania firmy,

- zezwolenia do prowadzenia wykonywanej dziatalnosdi,

- zezwolenia do korzystania z lokalu gdzie prowadzona jest dziatalnos¢,

- prawa zwigzane z wtasnoscig intelektualna,

- pieczatki firmowej, ktéra winna miec¢ ksztatt okragty w kolorze czerwonym,

- akcjonariuszy.



Weryfikacja standingu finansowego powinna dotyczy¢ dwéch pozycji:
- sprawdzenie kapitatu,
- sprawdzenie aktualnej sytuacji finansowe;.

W pierwszym przypadku nalezy sprawdzi¢ nie tylko deklarowany kapitat, ale przede wszystkim kapitat wptacony,
przy czym nalezy pamietac, ze nawet jesli raport z kontroli kapitatu potwierdza wptacenie, nie oznacza to, ze kapitat
znajduje sie w firmie. Niektore dane bedzie mozna uzyskac w AlG, ale zapoznanie sie z bardziej szczeg6towymi dany-
mi bankowymi bedzie wymagato zgody chifiskiego partnera. Jesli firma nie upowazni swojego banku do przekaza-
nia danych, powinno byc to sygnatem ostrzegawczym. Bardzo wazne jest sprawdzenie konta firmy i upewnienie sie,
Ze nie jest to konto osobiste. Do uzyskania i zbadania dokumentacji finansowej zalecane jest zatrudnienie chifiskiej
ksiegowe]. Przy weryfikacji finanséw nalezy pamietac o jednej podstawowej zasadzie - chinskie firmy prowadza po-
trojng ksiegowos¢. Prowadza ksiegi dla urzedu podatkowego w celu ptacenia jak najnizszych podatkéw, prowadza
ksiegi dla inwestoréw oraz ksiegi dla swojej kadry zarzadzajacej. W zwigzku z powyzszym nalezy by¢ bardzo ostroz-
nym i sceptycznie podchodzi¢ do otrzymanych danych liczbowych.

Koniecznym wydaje sie wizytowanie potencjalnego chiniskiego partnera. Wizyta w jego firmie czy
przedsiebiorstwie wydaje sie by¢ najlepsza forma weryfikacji. Przed wizyta nalezy dokona¢ selekcji potencjalnych
partnerow i wybrac firme lub firmy, ktére powinno sie poznac od srodka przed podjeciem zasadniczej decyzji
0 nawiazaniu wspotpracy.

Sprawdzajac status operacyjny chiriskiego partnera nalezy mie¢ na wzgledzie m.in.: strukture organizacyjng
firmy, liczbe pracownikéw oraz ich kwalifikacje, sposéb zarzadzania, warunki zatrudnienia, sposéb kontroli jakosci,
oraz posiadanie wiasciwego sprzetu do produkgji danych towardw. Przy weryfikacji chinskiego partnera szczegélnie
nalezy zachowac nalezyta staranno$¢ w kontroli danych finansowych. Niezbedne jest uzyskiwanie opinii od kilku
réznych, niezaleznych od siebie podmiotéw takich jak: konkurenci badanej firmy, jej dostawcy i odbiorcy a tam
gdzie jest to mozliwe, nalezy starac sie sprawdzac partnera osobiscie.
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WERYFIKACJA PARTNERA, KONTROLA TOWARU,
FIKCYJNE FIRMY- PERSPEKTYWA BIZNESOWA

Z bogatych informadji, ktorych udzielili nam nasi rozméwcy wynika, ze najskuteczniejszg kontrolg jakosci towaru
byta jednoczesna weryfikacja partnera chifiskiego. Kwestie te okazaty sie $cisle ze sobg potgczone.

Aby zapewnic¢ sobie wtasciwg dostawe towaru kluczowa z kolei okazata sie odpowiedZ na nastepujace pytania:
- (Czyistotna jest, czesto podkreslana jako znaczaca w kulturze chiriskiej, tzw. dobra relacja z chifiskim partnerem?

- (Czyijak czesto nalezy osobiscie pojawiac sie w fabrykach partnera i z jakiego powodu, a takze czy tez mozna te
wizyty przekaza¢ komus innemu?

« Czy prowadzac weryfikacje chifskiego partnera powinno sie korzysta¢ z ustug posrednikow i jakie s3 tego
najwieksze wady oraz z czego wynikaja?

Odpowiedzi na te pytania byty czesto rézne, natomiast procedury weryfikacji i sprawdzania chiriskiego partnera
byty podobne. Podkreslano ich konieczno$¢ i regularno$¢ w stosowaniu. Istotnym atutem firmy jest wieloletnia
obecnos¢ na rynku, pozwalajaca ocenic, ktorzy z partnerédw sg wiarygodni. Ich wielokrotne sprawdzenie odbywato
sie wedtug standardowej procedury: targi i wizyta w fabryce.

Nasi najwieksi dostawcy, to firmy ktdre znamy od lat, wielokrotnie sprawdzone. ZnaleZlismy je gtéwnie na targach. Po
targach odbywaty sie spotkania w firmie, sprawdzalismy doktadnie hale produkcyjne.

- Radostaw Atlas, Atel Elektronics

Kluczowym elementem w weryfikacji partnera i kontroli jakosci jest osobista wizyta w zaktadzie produkcyjnym:

Producentéw mozna spotkac na targach, mozna ich znaleZ¢ w internecie, ale wazne jest, by ich odwiedzac. Jezdzimy we
dwdjke (z zonq Tajwankq przyp. aut.). Na podstawie wieloletnich doswiadczeri mozemy fatwo ocenic czy osoba, z ktdra
rozmawiamy jest rzeczywistym wiascicielem firmy. Wiasciciele to zazwyczaj osoby w Srednim lub starszym wieku, czesto
nie wtadajqcy jezykiem angielskim. Ale i majqce duzq wiedze techniczng. Obowigzkowo prosimy o wizyte w fabryce,
o wejscie do narzedziowni, magazynu wyrobow gotowych, gdzie mozna zobaczy¢ komu jeszcze sprzedajq
towar. Gdy w magazynie lezq towary przeznaczone dla renomowanych firm zachodnich to nasza sciezka
sprawdzania ulega automatycznie skréceniu.

- Radostaw Atlas, Atel Elektronics

Sporym problemem moga by¢ nieprofesjonalni posrednicy, nazywani czesto,zatatwiaczami’, ktérzy nie znaja sie na
branzy, aich posrednictwo moze by¢ przyczyna wielu ktopotow, zwilaszcza w przypadku bardziej skomplikowanych
produktéw:

Naszq naczelng zasadq jest nieprowadzenie biznesu poprzez posrednikdw, nie kontaktujemy sie z firmami handlowymi.
Towar bierzemy od firm produkcyjnych, poniewaz z nimi tatwiej sie porozumiec gdy sq jakies problemy albo gdy
Jjest potrzebna jakas modyfikacja towaru.

- Radostaw Atlas, Atel Elektronics



Jednak rola posrednikéw, czy partneréw moze by¢ nieodzowna, zwfaszcza jesli zamawiamy towar u wielu kontra-
hentdw i nie jestesmy w stanie ich wszystkich skontrolowac.

Od pewnego czasu dziatamy w roznych branzach i rozmawiamy z dziesiqtkami dostawcdw, zamawiamy towar u okofo
stu dostawcow. Nie mamy mozliwosci kazdego z nich doktadnie sprawdzic, przez co rozumiem pojechanie do
Chin, porozmawianie, zobaczenie fabryki, czy szefostwa. Ale wieloletnie doswiadczenie, kontakt mailowy i tele-
foniczny, doktadna weryfikacja dostepnych informacji w internecie (réwniez w wersji chiriskiej) pozwalajq nam unikngc
niespodzianek.

- Radostaw Atlas, Atel Elektronics

Potwierdza to Pawet Falicki:

Kontakt z tysigcem dostawcdw jest niemozliwy. Trzeba mie¢ posrednikdw. Tyle, Ze oni stajq sie partnerami. To nie sq
posrednicy, ktérzy biorg tylko prowizje. Oczywiscie biorq jakies pieniqdze, ale w najlepszym wypadku pewnie jakies 25
proc., natomiast czasami sprzedajq chyba nawet ponizej kosztéw, Zeby utrzymac obrdt i utrzymac dobrq relacje ze mngq.
Daje przeciez prace tysigcom ludzi zamawiajqc tam towar. Oni sq tego swiadomi i czasami sq w stanie ponies¢ pewngq
strate, zeby nie stracic twarzy i utrzymac klienta.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

O tym jak wazny jest wybdr partnera, zwtaszcza w duzo bardziej skomplikowanej dziatalnosci inwestycyjnej na
rynku chinskim, przekonuje Bartosz Ziotek:

Naszym najwiekszym problemem byfo to, Ze szukalismy wiedzy w Polsce. Niepowodzeniem byto obdarzenie zaufaniem
naszego polskiego partnera, ktdry jak sie okazato, nie miat potrzebnej wiedzy. Btedem byto takze zrezygnowanie z szuka-
nia partnera po stronie chiriskiej na etapie tworzenia projektu.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Skoro problematyczni s3 ,zatatwiacze” i nieprofesjonalni posrednicy, to gdzie szuka¢ ewentualnych partneréw i in-
formacji?

Wazne jest, zeby nie bac sie zapytac o pomoc w Hong Kongu, czy w Chinach albo skorzystania z CCPIT. Wielkim btedem,
ktéry popetniajq Polacy, jest niekorzystanie z takiej moZzliwosci, jakq daje np. umowa, ktérq posiada PAlilZ. Btedem jest szu-
kanie pomocy w projektach chiniskich w Unii Europejskiej, gdzie trzeba ztoZy¢ mndstwo dokumentdw, czekac 9 miesiecy
i dofozy¢ 700 kwitkdw. .. Okazuje sie, ze w Chinach mozna bardzo tatwo znaleZ¢ partnera w postaci instytucji takiej jak
uniwersytet czy CCPIT, ktéra pomyst sfinansuje. Oczywiscie musi by¢ on dobry, oparty na wiedzy, i dotyczqcy projektow
medycznych, czy naukowych.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Istotnym elementem, majacym wptyw na jakos¢ dostawy i wspdtpracy z chifskim partnerem, moze by¢ takze
umiejetne wywieranie presji, czy takie ustawianie kontekstu wspotpracy, ze proby,naciggania”czy obnizania jakosci
beda zwyczajnie nieoptacalne. Z tego wzgledu asem w rekawie Radostawa Atlasa jest jego tajwariska matzonka,
ktorg zawsze ze sobg zabiera na biznesowe wojaze po Chinach:
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Juz sama jej obecnosé, osoby méwiqcej po chinsku, studzi ich zapaty, zeby cos zrobic¢ niezgodnie z ustaleniami. To
takze dla nich duze utatwienie, poniewaz w przypadku, gdy sq jakies trudne sprawy do wyjasnienia, maja szanse
porozumienia sie we wfasnym jezyku.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

A sg to sprawy istotne, gdyz chifiski partner, o czym przekonamy sie takze w tym rozdziale, czesto prezentuje odmi-
enne podejécie do kwestii jakosciowych, poza tym sprzedaza zajmuja sie z reguty handlowcy, a nie inzynierowie:

Kluczowe jest bardzo doktadne opisanie tego, co chce sie kupi¢. My nie jestesmy specami od technologii produkcji,
ale handlowcami. Stqd wynikajq czeste nieporozumienia.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Istotne jest by zamawiajac towar pozostawic jak najmniejsze pole na inicjatywe chifiskiego kontrahenta, przyjmujac
zasade prawa Murphy’ego, ze jesli moze sie wydarzy¢ najgorsze, to wtasnie tak sie stanie:

Odnosnie naszej gamy produktdw to sq to towary, ktére majq jasno okreslone parametry techniczne. Jesli sie bardzo
doktadnie okresli produkt, ktdry chcemy otrzymac, to chiriski producent to wykona. Prosimy o prébki i sprawdzamy jak sq
wykonane, a po akceptacji nastepuje realizacja zamdwienia. Nie jestesmy w stanie sprawdzi¢ wszystkich wysytek
i od czasu do czasu zdarzajq sie drobne problemy, szczegdlnie jesli pozostawi sie jakis obszar nieprecyzyjnie
okreslony kontrahentowi chifiskiemu. Dlatego wybieramy takich kontrahentdw, ktdrzy majq precyzyjnie opisane
produkty i majq porzqdek w dokumentacji technicznej. Porzqdny, rzeczywisty producent zazwyczaj dysponuje petnym
kompletem odpowiednich dokumentéw.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

W weryfikacji partnera chifiskiego istotne jest nie tylko pierwsze osobiste spotkanie, czy regularne wizyty, ale takze
utrzymanie relacji, poznanie go i zorientowanie sie, jakim jest cztowiekiem. Problemem dla zawigzania takiej relacji
moze by¢ staba znajomos¢ angielskiego, ale i na to s3 sposoby:

Szukajqc partneréw znajdowalismy ich praktycznie zawsze na spotkaniach face to face. Tylko jednego
agenta znalezlisSmy poprzez internet, a pozostatych poznatem na targach lub za posrednictwem innych firm.
Wazne jest spojrzenie w oczy, czy krétki zart. Na poczqtku problemem moze by¢ staba znajomos¢ angielskiego. Dlatego
w korespondencji uzywamy krétkich zdan, a nie podrzednych ztozonych i w sposéb prosty formutujemy komunikaty.
Potem nawigzalismy kontakt, ale to nie sq sprawy przebiegajqce szybko. Z ,najmtodszym” agentem pracujemy juz 5 lat,
az ,najstarszym” 14-15 lat. To sq kontakty, ktdre sq wyrabiane bardzo powoli i sukcesywnie. Ja ich tez zapraszatem do
Europy. Dwéch z nich byfo tutaj, jeden z zong, sfinansowalismy im te podréz po Europie.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company

Dzieki dobremu funkcjonowaniu tych relacji mozna poradzi¢ sobie z kontrolg nawet kilkuset dostawcéw:

Pierwsza kontrola jest w Chinach robiona przez tych agentéw i ona w duzej mierze bazuje na zaufaniu pomiedzy
agentem a fabrykq, doktadnie menedzerem produkcji. Czasami agent jeZdzi do tej fabryki, ale by¢ moze spotyka sie z tym
menedzerem gdzies poza fabrykq. Musi wejs¢ w prywatnq relacje. To jest podstawowa kontrola. Zaufani naszych zau-
fanych sq naszymi zaufanymi.

- Pawet Falicki, Beast Global Tool Company



Z tego wzgledu istotng role w Chinach odgrywa wywiad srodowiskowy. Warto zasiegna¢ informacji o instytudji,
czy partnerze, zanim podejmiemy wspotprace. Tak wiasnie byto w przypadku wyboru strefy inwestycyjnej (ktdrej
wiadze staty sie partnerami) przez Magellan Pro:

Wywiad srodowiskowy zawsze jest najlepszy. Strefy inwestycyjne podajq duzo informacji np. na swojej stronie inter-
netowej. Mozemy sie z niej dowiedziec kto juz inwestowat i jak zréznicowany jest kapitat zagraniczny. Zdobycie informacji
od kilku firm, ktdre sq juz w strefie inwestycyjnej, nie jest trudne. Sami jesteSmy w stanie wywnioskowac po rozmowie
z wiadzami lokalnymi strefy inwestycyjnej czy komunikacja bedzie dobra, czy zabiegajq o zagraniczne inwestycje, czy
im zalezy i co oferujq. Zaktadajqc fabryke nie wydawalismy pieniedzy na prawnikéw czy konsultantow, sami
podjelismy decyzje wybierajqc najlepszq oferte.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Czy jest to proces czasochtonny? Okazuje sie, ze nie, a w jego trakcie rodzi sie tez wspomniana wczesniej. .. dobra
relacja:

Rozmawialismy z szeScioma strefami i wszystkie byty dosy¢ przyjazne, oferowaty dosy¢ dobry serwis. Catq strone
proceduralng i wystepowanie o pozwolenia brali na siebie. Mysmy tylko dostarczyli dokumenty. Te relacje sq bardzo
dobre, zaprosilismy ich potem do Polski by podziekowa¢ za wsparcie.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Jednak liczne osobiste wizyty to nie tylko czesto podkreslana specyfika Chin, ale przede wszystkim weryfikacja
mozliwosci partnera, a czesto zorientowanie sie w skomplikowanych relacjach lokalnych inadazanie za btyskawicznie
zmieniajgcym sie rynkiem. S3 one potrzebne takze po to, o czym wspomnielimy juz nieco wczesniej, aby wywierac
zdrowag, lekka presje na chifskim partnerze:

Nic nie zastgpi osobistego pojechania na miejsce i dokonania wtasnych ogledzin co nie oznacza, ze nasz
rozmdéwca reprezentuje fabryke, poniewaz moze by¢ tylko agentem. Tutaj pomocna jest wiedza. Musimy wiedzie¢ jaki jest
mechanizm powstawania tych firm. Czesto dzieje sie tak, ze na bazie sukcesu jednej firmy, pqczkujq inne, zatozone przez
ludzi, ktorzy odeszli z firmy macierzystej. Czesto te firmy z powoddw prawnych nie miaty pozwolenia na samodzielny
eksport i taka sprzedaz byta opanowana przez réznych agentéw. Teraz te firmy majq zazwyczaj juz pozwolenia, ale nie
wszyscy zainteresowani sq utrzymywaniem dziatdw eksportowych i wolq sprzedawac poprzez agenta, co dla nas nie jest
najkorzystniejsze. W zwiqzku z powyzszym trzeba tam jeZdzi¢, spotykac sie z dostawcg, jego poddostawcami, konkuren-
tami i wywierac presje na dostawce. Musi wiedziec, ze poruszamy sie po catym regionie, znamy branze i wiemy co sie
dzieje. Musimy sprawiac¢ wrazenie, ze wiemy duzo, duzo wiecej niz faktycznie wiemy.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Jak czesto zatem trzeba jeZdzi¢ do partnera chifiskiego? Koniecznos¢ czestych wyjazddw moze rozwigza¢ prob-
lem z chifskim partnerem, ale za to stworzy¢ szereg innych probleméw, jak na przyktad problemy z zarzadzaniem
w polskim oddziale firmy i zwykte zmeczenie ciggtymi podrézami interkontynentalnymi ze zmiang czasu. Czy moze
w takim razie warto delegowac kontrole jakosci na kogos innego?

Natomiast na pewno trzeba by¢ aktywnym w tych sprawach i nie ograniczac sie tylko do sktadania zamdwien. Zawsze
Jjest lepiej jechac osobiscie, chocby dlatego, Ze jako szef czy osoba decydujqca wiecej sie dowiemy. Nic nie dziata tak do-
brze na wyobraznie jak samodzielnie przekonanie sie jak ten biznes rzeczywiscie wyglqda. Decyduje o tym sama logi-
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ka biznesu. JeZeli dostaje raport, a potem kolejne, Ze producent dysponuje mocami produkcyjnymi pozwalajgcymi mu
wyprodukowac np. 100 tys. sztuk towaru rocznie, a wiem Ze produkuje 10 tys. to powstaje pytanie, z czego on Zyje i jak
utrzymuje swojq fabryke? Cos w tym obrazku sie nie zgadza i wowczas po prostu jade do Chin i na miejscu faktycznie
przekonuje sie, Ze firma majqc duzo wieksze moce produkcyjne, wytwarza tylko te 10 tys. sztuk. Tak wiasnie ta weryfikacja
funkcjonuje. W czasie mojego pobytu w Chinach, gdy mieszkatem w Szanghaju, trzy, cztery dni w tygodniu poswiecatem
na wizyty w migjscowych fabrykach. Trudno powiedziec, czy te 50 proc. czasu w tygodniu poSwiecanego na wizyty w fa-
brykach daje stuprocentowq gwarancje sukcesu, ale powiedzmy, ze udawato mi sie zarzqdzac problemami.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Wydaje sie zatem, ze prowadzenie chifiskiego biznesu z Polski, bez zamieszkania w Chinach, czy ewentualnie
czestych wyjazddw za Wielki Mur, jest w zasadzie niemozliwe:

Trzeba tam byc. Nie mozna by¢ tam odpowiedzialnym operacyjnie menedzerem, czy wiascicielem, bedqc tutaj. Moja
obecnos¢, kiedy zarzqdzatern wyglqdata nastepujqco: dwa tygodnie w Polsce, trzy miesigce w Chinach przez okres okofo
trzech lat. Ten kto chce tam inwestowac musi przygotowac sie na spedzenie czesci swojego zycia w Chinach, zeby czuwac
nad interesem. Chiny nie sq krajem, gdzie mozna biznes prowadzic z daleka. Nie zatatwi tego takze delegowanie zadari.
W Chinach jest ono tak skuteczne, jak skuteczne jest kontrolowanie tego co sie z tymi zadaniami péZniej dzieje. Nie da sie
absolutnie zarzqdzac operacyjnie przebywajqc w Polsce.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Do chéru sceptykédw, jedli chodzi o zarzadzanie interesem w Chinach z Polski, czy kontroli jakosci ,na odlegtosc”,
dotgcza takze Leszek Slazyk:

Przede wszystkim wszystkiego nalezy pilnowac. JeZelijestes importerem, znasz swdj towar i wiesz, Zze powstaje on w pew-
nych cyklach, ktére majq punkty newralgiczne, kazdy z tych cykléw sprawdzasz. Dla mnie bardzo czesto zaskoczeniem
Jjest to, Ze ktos decyduje sie na zakupienie towardw w Chinach za niebagatelne pieniqdze, natomiast broni sie przed wy-
daniem 2 tys. zt na przelot i drugich 2 tys. zt na hotel, Zeby byc tam miejscu. Gdy zajmowatem sie importem to wiasciwie
spatem w fabrykach bo wiedziatem, Ze cos sie wydarzy.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com

Jednakze w jego wypadku byty sytuacje gdy opfacato sie wydelegowac partnera zewnetrznego do kontroli jakosci
w Chinach. Przyczyna byta nie tyle sama kontrola jakosci, co stempel gwarancyjny, ze towar faktycznie spetnia
wymogi zamowienia:

Korzystatem z takich firm kiedy miatem podejrzenie, ze mdj klient nie zechce zaptaci¢ za towar, znajdujqgc problemy ja-
koSciowe w otrzymanym towarze. W tym momencie jako gwaranta bratem takq firme. Firma, ktéra zajmuje sie kontrolg
Jjakosci nie zna sie na okreslonej produkcji. Sq wyspecjalizowane firmy chiriskie czy zagraniczne, ktore za okreslone kwoty
zajmujq sie wytqcznie kontrolg. WynajmowaliSmy te majqce na rynku swiatowq renome w tym wzgledzie, a ktorych
ustugi wcale nie byty drogie, ktdrych ceny ksztattowaty sie na poziomie kilkuset dolardw. Bralismy tez przy tym pod uwage
fakt, ze problemem jest powszechna korupcja w Chinach i miejscowego dostawce sta¢ na przekupienie inspektora, co
w przypadku tego typu firm jest prawie niemoZliwe.

- Leszek Slazyk, Chiny24.com



Sztandarowy problem to silna presja na cene, ktéra czesto u chifiskiego partnera skutkuje zamiang materiatow i tym
samym wywotuje problemy z jakoscig (adekwatng do ceny, chciatoby sie rzec). Jakie jeszcze problemy z jakoscia
sie pojawiaja, o ktérych powinnismy wspomniec? Przede wszystkim fakt, Zze chifiski partner ma, o czym piszemy
w innych miejscach w tej publikadji, inny stosunek do kwestii czasu i spraw zwigzanych z certyfikatami, ale takze
zupetnie inny stosunek do kwestii zwigzanych z jako$cia:

Problemem sq wady ukryte i to, ze kontrola jakosci towaru na miejscu powinna by¢ przeprowadzona do samego korica
tj. do zatadunku kontenera w porcie. Problemem jest tez to, ze skontrolowana przez nas partia nie musi trafi¢ do kon-
tenera. Jest ryzyko, Ze jakis % towaru zostanie dofozony z tej partii, ktdra zostata zdyskwalifikowana. Z punktu widzenia
chinskiego dostawcy jest to myslenie typu, Ze jakos to bedzie, a jakosciowe wymogi Europejczykow sq sztukq dla sz-
tuki. Uwazajq, Ze jesli nie zmniejszy to funkcjonalnosci produktu to nie jest to problem. To jest inne podejscie do spraw
Jjakosci. Takim przyktadem sq np. rysy na meblach, ktére zdaniem producenta chiriskiego nie zmniejszajq funkcjonalnosci
produktu.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Klasycznym przyktadem rozmijania sie europejskich oczekiwan i chinskiej rzeczywistosci sg produkty, w ktérych
istnieje kilka parametrow jakosci i wszystkie z nich musza by¢ w Europie spetnione:

Specyfikacje techniczne, przygotowane przez inzynierow w Europie, zaktadajq tolerancje na wymiarach. Z kolei w Chi-
nach, producent sprawdzajqc towar widzi, ze ten produkt jest catkowicie funkcjonalny, mimo Ze niektdre jednostkowe
parametry przekraczajq dopuszczalng tolerancje. Dla chiriskiego producenta jest to produkt dobry. On uwaza nawet, ze
to jest problem ze Zle okreslonq tolerancjg, no bo skoro tego produktu mozna uzywac, mimo tego, Zze on ma jakies tam
wahniecia w niektdrych parametrach, to w czym problem? My jednak nie mozemy tego zaakceptowac, poniewaz nasi
odbiorcy w Polsce majq swoje kontrole i fatwo wychwycq te braki, sktadajqc reklamacje.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Jakos¢ wydaje sie by¢ najbardziej europejskim parametrem biznesu z Chinami. Nie da sie jej bowiem negocjowac,
czy by¢ w tej kwestii elastycznym. Z reguty jest jak europejska logika - dwuwartosciowa (1- zdates, 0- nie zdates), ktéra
w tym wypadku musi zosta¢ przeciwstawiona trojwartosciowej logice chifiskiej (biaty, mniej biaty, bardziej biaty):

Nalezy jasno i twardo powiedzie¢, ze nasze ,nie” oznacza ,nie”. Nie akceptujemy produktu i koniec. My ptacimy
pienigdze, my musimy wymagac i przygotowac chiriskiego producenta, ze musi spetnia¢ nasze wymagania. Podobny
proces odbyt sie w Polsce, gdzie dostawcy do hipermarketdw przezyli szok, gdy po raz pierwszy zderzyli sie ze wszystkimi
wymogami dotyczqcymi umdw handlowym i kar umownych. Czes¢ dostawcdw odpadta, ale na pozostatych wymusito
to bezwzgledny profesjonalizm na kazdym etapie produkgji. Na zasadzie analogii nalezy to wymuszac na Chiriczykach.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

W branzy gastronomicznej, inne podejscie do jakosci, zupetnie nie przystajace do europejskich realidw, wiascicieli
Amber Foods na samym poczatku ich dziatalnosci w Chinach, wrecz zszokowato:

Bardzo szybko nauczylismy sie, ze respektowanie norm jakosci, ktére obowiqzujq w Europie jest bardzo trudne. Dia
polskiego menedzera gastronomicznego, dla ktdrego w naszym kraju dwudniowa nieswiezos¢ jest datq graniczng, to
wszystko jest wyzwaniem, z ktérym nigdy nie miat do czynienia.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods
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Pomocna dfort wyciagneli chinscy znajomi, a klucz do zapewnienia odpowiedniej jakosci okazat sie dos¢ prosty. ..
Byty nim wieksze koszty:

Tutaj polegalismy na doswiadczeniu naszych lokalnych przyjaciot. ktérzy nie byli bezposrednio zaangazowani w biznes,
a ktérzy pokazali nam, Ze ptacqc faktyczne wiecej niz zwykta chiriska restauracja, mogq ustrzec sie tych probleméw,
ktére oni majq. Od nas Chiriczycy oczekiwali, ze nasz kucharz nie dopusci do konsumpcji jedzenia z niepewnego Zrédfa.
Oczekiwano, ze u nas mogq jes¢ bezpiecznie dzieci i ludzie, ktérzy maja duzo pieniedzy i Ze nie zostanie podane nic
co mogtoby zaszkodzic. Nasi kucharze czesto reagowali w sposéb ostentacyjny, wyrzucajqc produkty, ktdre byty sprze-
dawane do chiriskich restauracji. W tych sprawach jedynym rozwiqzaniem sq pieniqdze, ktore trzeba przeznaczyc¢
na kupowanie towaréw lepszej jakosci.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Propozycje zaoszczedzenia na jakosci moga byc tylez kuszace, co zaskakujace i zabawne:

Kiedy chcielismy kupic¢ alkohol przyjechat do nas nasz partner i podat cennik, w ktérym byly trzy kolumny z cenamii lista
alkoholi. Wydawato mi sie, Ze w tych kolumnach sq wielkosci butelek. Okazato sie, Ze byty to segmenty podrébek. Ta
najtarisza to byta ta bardzo stabo podrobiona. Zapytatem dlaczego nie ma czwartej kolumny, czyli oryginatu. Ustyszatem
odpowiedz: Ale po co? W zwiqzku z tym zaczelismy sciggac alkohol z centrum dystrybucyjnego w Pekinie i w Szanghaju,
poniewaz okazato sie, ze standardem byt podrobiony alkohol.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Putapki czyhaja nie tylko przy weryfikacji kontrahentéw, czy kontroli jakosci. Trzeba takze bra¢ pod uwage, ze moga
wystepowac takze przy zatrudnieniu:

Odnosnie pracownikdw, w celu unikniecia rotacji, wprowadzilismy zasade zatrudniania osob z lokalnym hukou (czy-
li miejscowe zameldowania, przyp. aut.), ktérzy byliby przywigzani do miejsca pracy, bo np. nadejscie Swieta wiosny
oznacza, ze wiekszos¢ ludzi nie wraca. W pewnym momencie zdecydowalismy sie przyjqc strategie polegajgca na zmini-
malizowaniu rotacji.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods

Istotnym problemem w weryfikacji partnera szczegélnie na poczatkowym etapie dziatalnosci w Chinach sg
pojawiajace sie tabuny miejscowych ,drobnych oszustéw”i,naciggaczy”.

Internet, ktory na niespotykang skale utatwit kontakt z odlegtymi geograficznie partnerami biznesowymi, sprawit
takze, ze duzo fatwiejsze staty sie oszustwa. Wiele polskich firm, otrzymuje zapytania o produkty, ktérym towarzysza
obietnice milionowych zyskow i zaproszenia na rozmowy do Chin. Na miejscu okazuje sie, ze milionowy kontrakt
jest juz przygotowany do podpisu, trzeba tylko zapfacic¢ kilka tysiecy euro za zezwolenie.

Wielki chifski rynek dziata na wyobraznie. Wydaje sie, ze wystarczy jeden podpis i co dziesigty Chinczyk zakupi nasz
produkt, a pienigdze poptyna szerokim strumieniem i bedzie to interes zycia. Niedoczekanie. A raczej nieznajomos¢
chifskich realiéw. Po przekazaniu pieniedzy firma znika i dochodzi do sytuacji rodem z filmu Vabank (,Murzyn
z psem”), okazuje sie, ze w biurze firmy, gdzie w sobote podpisywalismy kontrakt, jest sklep, albo... biblioteka.
Czasem bywa i tak, ze chirski partner deklaruje, ze to on wybierze sie na podpisanie kontraktu do Europy i potrze-
buje w tym celu jedynie zaproszenia. Po jego otrzymaniu juz wiecej sie nie odzywa, bo jak sie okazuje, znalazt duzo



lepiej pfatng prace np. jako kucharz w jednej z restauracji chifiskich na terenie Unii Europejskiej. . .

To tylko kilka przyktadéw nieuczciwych ,kontrahentéw’, ktérzy w internecie tworzg strony powaznych firm i obie-
cuja miliony. Okazuje sie, ze na te sztuczki nabieraja sie czesto firmy z kilkunastoletnim doswiadczeniem na rynku
polskim. Jak wiec, méwiac kolokwialnie, nie dac sie zrobi¢ w bambuko?

Fikcyjne firmy zazwyczaj same pierwsze sie zgtaszajq. My w takim przypadku podchodzimy do nich z duza nieufnoscig
i nie podejmujemy tematu. Sami zazwyczaj znajdujemy firmy i kontaktujemy sie z potencjalnymi dostawcami. Pier-
wsza selekcja nastepuje na targach. Czasami znajdujemy je w internecie, ale wtedy nalezy jednak zachowac szczegdlng
ostroznos¢. Firmy fikcyjne ogtaszajqc sie przez Internet czesto robiq to nieudolnie, deklarujqc sie jako producenci. Zestaw
oferowanych towardw, technologicznie bardzo odmiennych od siebie, potrafi wzbudzi¢ wqtpliwosci u 0séb znajqcych
dany rynek wyrobdw. Zazwyczaj inaczej wyglqda tez strona firmy, ktdra jest na rynku od lat, a inaczej tej, ktdra jest nas-
tawiona na szybki zysk. W branzy teleinformatycznej, w ktdrej dziatamy, firmy dobre sq znane od lat. Gdy pojawia sie
nowa firma to z definicji jest obarczona ryzykiem i takq firme doktadnie sprawdzamy.

- Radostaw Atlas, Atel Electronics

Sama obecnos¢ na miejscu sprawia, ze ryzyko ,naciggniecia” przez fikcyjng firme znacznie maleje, cho¢ nigdy nie
da sie go catkowicie wyeliminowac. Mozna tylko znaczaco zminimalizowac jego koszty. Swiadczy o tym zabawna
sytuacja jaka przytrafifa sie firmie Magellan Pro:

Na etapie sourcingu byto mndstwo fikcyjnych firm i z requty byto to od razu widoczne. Najzabawniejszym przypadkiem
byta jednak sytuacja kiedy wystawiatem sie na targach i zgtosili sie kontrahenci, ktérzy chcieli ode mnie kupi¢ partie
towaru. Zadziwiajgco nie chcieli sie targowac o cene. Bardzo nalegali na zawarcie kontraktu, zgadzali sie praktycznie
na wszystkie warunki i deklarowali ptatnos¢ gotéwkq twierdzqc, ze przelew zrobig w ciqgu 2-3 dni, a towar zostanie
wydany po otrzymaniu ptatnosci. Wydawato sie, Ze ryzyko jest niewielkie. Zostatem zaproszony do tego kontrahenta na
podpisanie kontraktu, miat siedzibe w prowingji Anhui. Faktycznie chodzito o to, zeby ten kontrahent zjawit sie z gromadq
kuzyndw i w restauracji najadt sie na mdj koszt, a wiec chodzito o rzecz zupetnie banalng. W ogdle nie wzigtem nawet
tego pod uwage, ale w Chinach jest cata masa podobnego typu ludzi, ktérzy chcq sie najes¢ na czyjs koszt lub otrzymac
upominki. Jest tez bardzo duzo drobnych oszustdw, ktdrzy nawet nie sq agentami, a najchetniej chcieliby zrobic ,interes”
na jednej przedptacie i potem znikng¢. Bardzo czesto jest tak, Ze skala tego oszustwa jest bardzo drobna w poréwnaniu
ze skalg umowy. Mysle, Ze doswiadczeni handlowcy sq w stanie wyczuc takich oszustéw. Uwazam, Ze przede wszystkim
nalezy wizytowac fabryki.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Sposobem, ktéry od razu eliminuje  drobnego oszusta’, czy firme krzak” jest zaproponowanie arbitrazu:

Takie firmy nigdy nie decydujq sie na postepowanie arbitrazowe. Po pierwsze, jest to dla nich demaskujqce, po drugie,
kosztowne. Takie firmy liczq, Ze sprawe zatatwi sie bardzo szybko, bez angazowania trzeciej strony.

- Bartosz Ziotek, Amber Foods
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Jedli, drogi czytelniku, spodziewates sie, ze mozesz prowadzi¢ biznes w Chinach ze swojego biura w Polsce to w tym
rozdziale definitywnie sie zawiodtes. A jesli uwazasz, Ze istnieje jaki$ uniwersalny klucz do rozwigzania problemow
z kontrolg jakosci to mozesz by¢ podwdjnie zawiedziony. Kazda branza, a nawet kazda sytuacja ma swojg specyfike.
| dlatego kazdy musi wypracowac swoj wiasny styl, swoje dao chifskiego biznesu. Jednak na szczedcie istnieja
pewne uniwersalne zasady, czy pewne zatozenia, ktére mozemy przyja¢ w ciemno:

Wszystko zalezy od specyfiki branzy produktu, wiasnego indywidualnego wyczucia i wiasnej wiedzy. Kazdy musi
wypracowac swoj wiasny sposéb postepowania. Nalezy dziata¢ na podstawie ograniczonego zaufania, bardzo
ograniczonego, trzeba zainwestowac we wtasnq wiedze, a najlepsza wiedza pochodzi z osobistych wyjazdéw
i kontaktéw, po prostu trzeba rozumiec jak ten rynek wyglgda. To sq koszty, ale summa summarum wierze, Ze to sie
wszystko zwraca w postaci unikania kosztownych pomytek. Po prostu trzeba jeZdzi¢ osobiscie, a nie delegowac pra-
cownikdw. Pierwszy raz na spotkanie biznesowe do Chin nalezy pojechac samodzielnie, odby¢ szereg spotkari, ponowic¢
te spotkania i nawiqzac relacje, a dopiero potem racjonalnie ocenic ryzyko.

- Radostaw Domagalski, Magellan Pro

Teraz nie pozostaje juz nic innego jak odnalez¢ w chifiskim biznesie swéj whasny styl i unikna¢ wszelkich,
tych opisanych i tych nieopisanych w tej publikacji, probleméw z chinskim partnerem. Czego z catego
serca Ci zyczymy!

Pamietaj o tym, ze:

Nalezy zwraca¢ uwage jak dtugo firma dziata na rynku i jaka ma pozycje. Duzo dokfadniej nalezy sprawdzac firmy,
ktére niedawno pojawity sie na rynku.

Konieczna jest osobista i jak najczestsza wizyta w fabryce partnera, czy potencjalnego partnera, aby:
wywiera¢ swojg obecnoscia delikatna, mobilizujaca presje na chiriskim partnerze,
mie¢ wiedze o tym co dzieje sie w branzy i na rynku,
demonstrowac swa wiedze i orientacje w rynku chinskiemu partneréw,
last but not least, nalezy budowac osobista relacje z chiriskim partnerem.

Jesli dostawca produkuje dla renomowanych firm, aich produkty s3 na magazynie, to oznacza, ze gro pracy wykonat
dla nas juz wczesniej kto$ inny.

Informacji o partnerze moze dostarczy¢ wywiad $rodowiskowy, czyli opinie innych oséb z branzy lub okolicy.
tatwiej porozumie¢ sie bezposrednio z producentami, ale czesto partnerzy/posrednicy okazuja sie nieodzowni.

,Zaufani naszych zaufanych s naszymi zaufanymi’ Zaufani partnerzy beda w stanie dostarczyc¢ setki dostawcdw,
ktérych towaru nie jestesmy w stanie skontrolowac sami.

Czasem duzym btedem moze by¢ rezygnacja z miejscowego partnera, a takze zatrudnienie niekompetentnego
polskiego.



Warto korzysta¢ z ustug i porad CCPIT (na bazie umowy miedzy ta instytucja, a PAIilZ).

Aby unikna¢ problemdw z chifskim partnerem ... ozenic sie/wyj$¢ za maz za Chinke/Chifczyka.

Dokfadnie opisac to co chce sie kupi¢ pozostawiajac jak najmniejszy wybdr po stronie dostawcy.

Prowadzenie chinskiego biznesu z biura w Polsce jest praktycznie niemozliwe.

Efektywne delegowanie obowiazkéw w przypadku prowadzenia dziatalnosci w Chinach jest czesto niemozliwe.
Koszty wyjazddw, wizyt i kontroli w Chinach to czesto utamek potencjalnych strat.

Najczestsze wady w produkgji wynikaja z zupetnie odmiennego podejscia Chinczykéw do kwestii jakosci.
Jakos¢ jest sprawa, w ktérej nie mozna is¢ na kompromis.

Poprawa jakosci wigze sie ze wzrostem kosztdw, ale czesto w dtuzszej perspektywie takie podejécie okazuje sie
stuszne i opfacalne.

Fikcyjna firme mozna odréznic:

+ po tym, Ze sama sie do nas zgtasza,

- jej strona internetowa jest czesto nieprofesjonalna,

- ogtaszajac sie producentem, oferuje produkty z wielu, czesto bardzo réznych od siebie, branz.

W Chinach istnieje wielu drobnych oszustéw, a skala ich oszustw bywa drobna w stosunku do kwoty obiecywanego
zarobku.

Odrzucenie propozycji zawarcia w kontrakcie klauzuli arbitrazu demaskuije fikcyjne firmy.

Nie ma jednej, uniwersalnej zasady pozwalajacej unikna¢ problemédw z weryfikacja chifiskiego partnera i kontrolg
jakosci.
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Ze swojej strony chciatbym serdecznie podziekowa¢ osobom, bez ktérych ta publikacja nie mogtaby powstac:
prezesowi PAlilZ Stawomirowi Majmanowi, dyrektorowi Andrzejowi Szewczykowi i Wojciechowi Piwowarskiemu.

Dziekuje takze cztonkom zespotu Centrum Studiéw Polska- Azja za wsparcie przy realizacji tego bardzo ciekawe-
go projektu, a w szczegolnosci: Wojciechowi Tomaszewskiemu, Oskarowi Pietrewiczowi, Konradowi Rajcy, Adriannie
Filipiak i Helenie Kluczynskiej.

Last but not east, dziekuje raz jeszcze przedsiebiorcom, z ktérymi rozmowa i wymiana pogladéw byta prawdzi-
W3 przyjemnoscia,

Wszystkim czytelnikom dziekujemy za lekture i zyczymy sukceséw na chifiskim rynkul

Radostaw Pyffel
Centrum Studiéw Polska-Azja
Autor publikacji
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GoChina

Wspotpraca i prowadzenie dziatalnosci na rynku chifiskim to z pewnoscia duze wyzwanie. Z mysla o polskich przed-
siebiorcach zainteresowanych tym rynkiem powstat portal GoChina, ktéry jest zrédtem wiedzy zaréwno dla impor-
terdw, eksporterdw, jak i inwestorow.

Portal GoChina to takze zestawienie niezbednych kontaktéw oraz informacji na temat prawa i regulacji obowia-
zujacych na rynku chinskim. Udostepnione do pobrania materiaty zawierajg poradniki, opracowania analityczne
oraz opisy poszczegélnych regiondw. Uzupetnieniem dla portalu jest Newsletter GoChina wydawany co miesiac,
zawierajacy biezace wydarzenia, dane makroekonomiczne i interesujace wskazéwki utatwiajace funkcjonowanie
na rynku azjatyckim.

Dzieki wspotpracy z poszczegolnymi resortami portal jest kompetentnym zrédfem stale aktualizowanych informa-
¢ji. Mozna tu znalez¢ praktyczne porady dotyczace zatozenia firmy w Panstwie Srodka, czy tez kultury biznesu.
Przyjazna i intuicyjna nawigacja sprawia, iz portal GoChina to interaktywna platforma pozwalajaca na aktywny
udziat w wymianie opinii miedzy przedsiebiorcami posiadajacymi doswiadczenie na rynku chirfiskim. Mozliwo$¢
zadawania pytan ekspertom daje szanse na uzyskanie kompetentnej i profesjonalnej wiedzy w danym obszarze.
Dzieki kalendarium nie umkng uwadze wazne imprezy targowe, czy tez wydarzenia kulturalne i konferencje zwigza-
ne z rynkiem chinskim. Porady na temat prowadzenia negocjacji z chifskimi partnerami, pomogga unikna¢ btedéw
przy poczatkach wspétpracy.

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