KULTURA BIZNESU
CHINY

B PAIH

Grupa PFR



© PAIH S.A.

Niniejsza publikacja ma charakter informacyjny. Zostata opracowana na podstawie
informacji uznanych za wiarygodne i nie stanowi wyktadni ani opinii prawne;j.

Wydawca: Polska Agencja Inwestyciji i Handlu S.A.

Dodatkowe informacje: redakcja@trade.gov.pl

Warszawa, wrzesien, 2025



Spis tresci

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z chinskimi partnerami ................... 3
Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z chinskimi partnerami........... 4
Powitania, tytuty i zasady — czyli chifiska etykieta w praktyce.............ccccooiiinne 5
Wyglgd ma znaczenie — co mowi 0 Tobie TWO] Stroj ... 6
Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh biznesowych .................. 6
Jak rozmawiaé o interesach — styl negocjacji i prowadzenia dialogu .................... 7
Upominek czy niezreczno$€? O prezentach w chifnskim biznesie..........c.cccvevveenee. 8
Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady korespondenciji..................... 9
Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Chinach .............ccooiiiiiie 10
Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac chihskim partnerom......... 11

2 Sha



Kultura biznesu w Chinach

Wspbtpraca biznesowa z chifiskimi partnerami to nie tylko kwestia strategii i
oferty handlowej, ale przede wszystkim umiejetnoS€ poruszania sie¢ w
odmiennej rzeczywistosci kulturowej. Chiny, jako jedno z najwazniejszych
centrbw gospodarczych Swiata, przyciggajg uwage inwestordw,
eksporterébw i przedsigbiorcow z kazdego zakgtka globu. Sukces w tym
Srodowisku zalezy jednak nie tylko od jakosci produktéw czy atrakcyjnych
warunkéw umowy, lecz takze — a czesto przede wszystkim — od zrozumienia

lokalnych norm, wartosci i sposobu prowadzenia relaciji.

Chihska kultura biznesowa opiera sie na gtgboko zakorzenionych
tradycjach, silnym przywigzaniu do hierarchii, etykiety i relacji
miedzyludzkich. Odpowiednia postawa, wtasciwy sposdb komunikacji,
znajomos$¢ niepisanych zasad oraz szacunek dla lokalnych zwyczajow
mogq przesqdzi¢ o powodzeniu negocjaciji i trwatosci wspobtpracy. Niniejszy
przewodnik ma na celu przyblizenie kluczowych aspektédw chinskiej etykiety
biznesowej oraz wskazanie praktycznych rozwiqzan, ktére pomogg

zbudowaé¢ solidne i profesjonalne relacje na rynku Panstwa Srodka.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiac z chifskimi

partnerami

W relacjach biznesowych z chifskimi partnerami najistotniejsze znaczenie
ma odpowiedni dobdr jezyka i stylu komunikacji. Podstawowym jezykiem
wykorzystywanym w kontaktach biznesowych w Chinach jest jezyk chinski.
Cho¢ angielski bywa uzywany, najczesciej postugujq sie nim pracownicy
miedzynarodowych firm lub chifAskich korporacji majgcych duze
doswiadczenie we wspobtpracy z zagranicq. Z tego wzgledu obecnosé
ttumacza podczas spotkan biznesowych jest zjawiskiem powszechnym i

akceptowalnym.

W kulturze chinskiej sfera prywatna przenika sig zzawodowgq, dlatego relacje

biznesowe czegsto opierajg sie¢ na wigziach przyjacielskich. Budowanie
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zaufaniai bliskiego kontaktu to podstawa skutecznej wspobtpracy. Istotnym
elementem tych relacji jest koncepcja,mianzi”, czyli tzw. twarzy — pojecie to
odnosi si¢ do zachowania godnosci i unikania sytuaciji, ktére mogtyby
wprawi¢ rozméwcdw w zaktopotanie lub dyskomfort. Jest to delikatna i
wielowymiarowa kwestia. Utrata twarzy moze nastgpi¢ zarbwno w wyniku
odmowy przyjecia zaproszenia na drinka, jak i zadania politycznie

wrazliwego pytania.

ChihAscy partnerzy zazwyczaj zachowujg dystans w kontaktach zawodowych
- sq powsciqgliwi w gestykulaciji i unikajg publicznego okazywania emociji.
Preferujg stonowanq, uprzejmaqg komunikacje, a w kontaktach biznesowych
przyjmujq raczej wycofang postawe. Jednoczes$nie oczekujq duzej dynamiki
w codziennej komunikacji — szybkie odpowiadanie na wiadomosci e-
mailowe oraz sprawne prowadzenie rozmoéw telefonicznych sq dowodem
zaangazowania i profesjonalizmu.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

chinskimi partnerami

Planowanie spotkan z chinskimi partnerami wymaga elastycznosci oraz
dobrej znajomosci lokalnych zwyczajow komunikacyjnych. W Chinach
spotkania umawiane sq za posrednictwem wszelkich dostgpnych kanatéw
— w szczegdblnosci duzq popularnosciq cieszq sie komunikatory internetowe,
takie jak WeChat, ktére petniqrole nie tylko narzedzi kontaktu osobistego, ale
i platformy do prowadzenia spraw biznesowych. W odrdznieniu od wielu
zachodnich standarddéw e-mail nie jest tam powszechnie stosowanqg formq
komunikaciji w celach zawodowych.

Harmonogram spotkan moze by¢€ bardzo rozny. W zalezno$ci od charakteru
i wagi rozmoéw, spotkanie moze zosta¢ zaplanowane z duzym
wyprzedzeniem lub ustalone z dnia na dzien. Nalezy przy tym uwzglednic
chinski kalendarz Swigt — nie zaleca sie planowania spotkan w dniach
poprzedzajqcych lub nastepujgcych bezposrednio po Swietach, gdyz sq to
czesto dni odpoczynku, podrdzy rodzinnych lub nieformalnych aktywnosci.
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Istotnym aspektem planowania jest rowniez respektowanie por positkow.
Chihczycy przywiqzujg do nich duzg wage, dlatego najlepiej umawiaé
spotkania w przedziatach migdzy 9:00 a 11:00 lub od 14:00 do 17:00, czyli poza
porami $niadania, lunchu i kolacji. Warto takze pamigtag, ze wiele spotkah
moze miec potoficjalny, a nawet prywatny charakter — rozmowy biznesowe
czesto odbywajq sie podczas wspdlnych positkdw lub mniej formalnych
okazji, co wpisuje sie¢ w ogdlng kulturg budowania relacji opartych na
zaufaniu i wigeziach osobistych.

Powitania, tytuty i zasady — czyli chinska etykieta w
praktyce

W kontaktach biznesowych z chihskimi partnerami niezwykle istotne jest
przestrzeganie zasad etykiety, ktére podkreslajq szacunek wobec rozméwcy
i jego pozyciji w hierarchii organizacyjnej. Chihczycy przywiqzujg duzg wage
do struktury i rangi uczestnikoéw spotkania, dlatego warto wczesniej ustalic,

kto reprezentuje strone chifskq i na jakim szczeblu znajduje si¢ dana osoba.

Powitania majq charakter powsciggliwy, a dopuszczalne formy obejmujg
lekki ukton, sktonienie gtowy lub uscisk dtoni. W przypadku tego ostatniego
nalezy zachowac¢ delikatnoS€ — chifnska etykieta nie przewiduje silnego
Sciskania dtoni, intensywnego potrzgsania ani dodatkowego gestu
przytrzymania dfoni drugq rekq. Bliskie gesty, takie jak usciski czy pocatunki,

sq w kontaktach zawodowych catkowicie nieakceptowalne.

Podczas rozmowy, szczegdlnie z osobami zajmujgcymi wysokie stanowiska,
nalezy stosowa¢ odpowiednie tytuty odzwierciedlajgce funkcje lub range
rozmodéwecy. Warto tez pamigtac o réznicy w kolejnosci imienia i nazwiska — w

Chinach najpierw podaje sie nazwisko, a dopiero potem imie.

Integralnym elementem powitania jest wreczenie wizytdwki. Zwyczaj ten
traktowany jest z duzqg powagqg - wizytdwke przekazuje sie kazdemu
uczestnikowi spotkania, trzymajgc jg oburgcz i zwracajgc tekstem ku
odbiorcy. Po otrzymaniu wizytdwki nalezy poswigci€¢ chwile na jej uwazne

8 PAIH

5 Grupa PFR



obejrzenie, co wyraza szacunek wobec osoby, ktdéra jg wreczyta. Nastepnie
wizytdbwke mozna potozy¢ przed sobg na stole konferencyjnym lub schowa¢
do wizytownika - zdecydowanie nie nalezy wktada¢ jej do kieszeni. Co
wazne, wizytdwke w pierwszej kolejnosci wrecza sig osobie najwyzszej ranga.

Wyglad ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj strdj

W chinskiej kulturze biznesowej ubiér odgrywa istotnqg role i stanowi wazny
element pierwszego wrazenia. Obowigzuje konserwatywny, klasyczny styl,
ktory podkresla profesjonalizm i szacunek wobec partnerdw. W przypadku
mezczyzn zalecane jest noszenie tradycyjnego ubrania biznesowego -
garnituru, koszuli oraz krawata. Kobietom natomiast rekomenduje sie
wybieranie eleganckich kostiumow lub bluzek zapietych pod szyjg, unikajgc

zbyt odkrywajgcych fasondéw.

Zarbwno kobiety, jak i mezczyzni powinni unika¢ jaskrawych i krzykliwych
kolorébw, ktére mogq zosta¢ odebrane jako niestosowne Ilub zbyt
ekstrawaganckie. Stonowane barwy, schludnos€ i umiar to kluczowe zasady,
ktére Swiadczqg o profesjonalnym podejsciu i znajomosci zasad
obowiqgzujgcych w chifiskim Srodowisku biznesowym.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

W chinskiej kulturze positki odgrywajq niezwykle wazng role w budowaniu
relacji i zaufania. Sq to przede wszystkim wydarzenie towarzyskie, a nie
okazja do omawiania spraw biznesowych. Tematy zawodowe sq podczas
takich spotkah zwykle pomijane, a sama kolacja trwa zazwyczaj od dwbdch
do trzech godzin. Jej zakohczenie zawsze sygnalizuje gospodarz, ktory
rowniez rozpoczyna positek i jako pierwszy wznosi toast.

Rozmieszczenie o0sOb przy stole odbywa sie zgodnie z okreSlonym
porzgdkiem hierarchicznym - najwazniejsza osoba zasiada naprzeciwko
drzwi, a im blizej wejScia siedzi uczestnik spotkania, tym nizszq zajmuje

8 PAIH

6 Grupa PFR



pozycje. Miejsca gosci i gospodarzy przeplatajg sie — zgodnie z zasada:
gospodarz, gos¢, gospodarz, gosE.

Spozywanie alkoholu jest powszechnie przyjete. NajczeSciej podawane jest
Joaijiu” — tradycyjna chinska woédka, a takze piwo lub wino. Wznoszenie
toastédw to wazny element kultury biesiadowania. Pierwszy toast nalezy do
najwyzszej rangq osoby wséréd gospodarzy. W dobrym tonie jest réwniez
indywidualne wznoszenie toastéw z wybranymi osobami. Odmowa przyjecia
toastu — niezaleznie od rangi zapraszajgcego — moze by¢ odebrana jako

afront i doprowadzi¢ do utraty twarzy przez rozméwce.

Znajomos¢ tych zwyczajdw i otwartoS§€ na lokalne normy towarzyskie
utatwia nawigzywanie trwatych relacji opartych na wzajemnym szacunku

i zrozumieniu.

Gospodarze dbajq o to, by stot byt obfity — liczba dah zazwyczaj przewyzsza
liczbe uczestnikdw o co najmniej jedno. Naktadanie jedzenia innym osobom
jest wyrazem troski i uprzejmosci. Nalezy unika¢ pytania o ryz podczas
uroczystych kolacji — moze to zosta€¢ odebrane joko sugestia, ze jedzenia
byto za mato. Kulturalnym gestem jest pozostawienie niewielkiej iloSci
jedzenia na talerzu i stole — catkowicie puste naczynia sugerujq, ze

gospodarz nie dotozyt staraf, by zadbaé o dostateczngq ilo§¢ potraw.

W trakcie przyjeC czesto pojawia sie papieros jako forma uprzejmego
poczestunku — palenie jest czestym elementem chihskich kolacji. Odmowa
poczestowania sie moze zostac Zle odebrana, dlatego jesli nie spozywamy
alkoholulub nie palimy papierosdw, warto z wyprzedzeniem uprzedzi€ o tym
gospodarzy, najlepiej jeszcze przed wydarzeniem.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i
prowadzenia dialogu

Negocjacje z chihskimi partnerami znaczqco rézniqg sie¢ od zachodnich
standardéw i wymagajq cierpliwosci, elastycznosSci oraz dobrej znajomosci
lokalnych norm kulturowych. Proces ten zwykle trwa dtugo i rozpoczyna sie
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od serii nieformalnych rozméw, ktére stuzq przede wszystkim budowaniu
relacji osobistych. W Chinach silne wiezi prywatne stanowiq podstawe do
nawiqzywania kontaktéw biznesowych, dlatego spotkania o charakterze
towarzyskim, wspoélne positki, a nawet zaproszenia na weekendowe wyjazdy
w gronie rodzin sq uznawane za naturalny etap poprzedzajgcy wiasciwe
negocjacije.

Chificzycy sq znani jako doswiadczeni i skuteczni negocjatorzy, ktérzy z duzg
doktadnosciq i konsekwencjg dqzg do uzyskania jak najkorzystniejszych
warunkow. Jesli nie sq zadowoleni z przedstawionych propozycji, potrafig
przerwa¢ rozmowy bez wyraznej deklaracji, by po pewnym czasie do nich
powrdci¢ — czesto z nowymi argumentamilub sugestiami. W tym kontekécie
nie warto interpretowaé przerwy w negocjacjach jako porazki. Jest to raczej

cze$¢ naturalnej dynamiki chihskiego stylu prowadzenia rozmow.

Bardzo waznym aspektem chihskich negocjaciji jest to, ze wigksze znaczenie
przypisuje sie ustaleniom zawartym podczas samych rozmow niz zapisom
w ostatecznej wersji umowy. Uzgodnienia ustne czy wspdlne zrozumienie
intencji sq czesto traktowane jako wigzqce, nawet jesli nie znajdujq
odzwierciedlenia w dokumentach.

Warto takze pamigtag, ze podnoszenie cen wobec chifskich partnerdw jest
zazwyczaj zle odbierane. Raz uzgodnione warunki traktowane sq jako
maksymalne — dalsze rozmowy powinny raczej dotyczyC ewentualnych
upustéw i rabatéw. Préby renegocjaciji w gore mogq by¢ postrzegane jako

nieprofesjonalne lub naruszajgce zaufanie.

Upominek czy niezreczno$E? O prezentach w chihskim

biznesie

W kulturze chifskiej wreczanie upominkdw ma dtugq tradycje i jest szeroko
praktykowane jako element budowania relacji i okazywania szacunku.
Jednak w konteksScie biznesowym zasady te wymagajg ostroznosci,

zwtaszcza w Swietle obecnych regulacji prawnych.
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Prezenty nalezy wrecza€ z rozwagq i wyczuciem sytuaciji. Najlepszq praktykq
jest przekazanie upominku albo wszystkim cztonkom delegaciji, albo
wytqcznie osobie przewodniczqgcej spotkaniu — unikanie selektywnosci
chroni przed niezrgcznoSciami i wzmachia poczucie rownosci. Warto takze
upewnic sig wczesniej, czy sytuacja sprzyja wymianie upominkéw, poniewaz
obecne przepisy antykorupcyjne w Chinach zakazujg urzednikom
przyjmowania prezentdw. W zwigzku z tym, w zaleznosci od statusu
rozmowcy, upominek wrgczy¢é mozna, ale nie trzeba. | nie powinno to by¢
odbierane jako oznaka chtodu czy niecheci.

Jedli decydujemy sie na prezent, dobrym wyborem sqg przedmioty
reprezentujgce lokalng kulture — np. wyroby rekodzielnicze, eleganckie
akcesoria biurowe czy produkty o symbolicznym znaczeniu, ktére nie majg
duzej wartoSci materialnej, ale wyrazajq uznanie i szacunek. Taki gest moze
wzmocni¢ relacje i zosta¢ odebrany jako uprzejmy i taktowny element
wspotpracy.

Jak pisac¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady
korespondencii

Prowadzenie korespondenciji z chihskimi partnerami biznesowymi wymaga
dostosowania sig do lokalnych realidw komunikacyjnych, ktére znacznie
odbiegajg od zachodnich standarddw. Przede wszystkim nalezy mie¢ na
uwadze, ze znajomosE jezyka angielskiego na poziomie umozliwiajgcym
prowadzenie formalnej korespondencji biznesowej nie jest w Chinach
powszechna. Dlatego tez, jesli to mozliwe, warto komunikowa¢€ sie w jezyku
chifnskim — nawet przy wsparciu ttumacza — co znaczgco utatwi nawigzanie

kontaktu i zostanie odebrane jako wyraz szacunku.

W przeciwiefistwie do zachodnich praktyk e-mail nie jest dominujgcg formq
komunikaciji w Chinach. Wiele chihAskich firm nie posiada stuzbowych kont
poczty elektronicznej, a korespondencja prowadzona jest czesto z
prywatnych adresdbw. Zamiast tego gtdbwnym kanatem kontaktu
biznesowego jest aplikacja WeChat — niezwykle popularny komunikator,

8 PAIH

9 Grupa PFR



ktory tqczy funkcje wiadomosci tekstowych, gtosowych, przesytania
dokumentéw i ptatnosci.

Cho¢ sam proces negocjacyjny moze by¢ diugotrwaty i rozciggnigty w
czasie, Chihczycy przykiadajg duzg wage do szybkoSci codziennegj
komunikaciji. Oczekujg wysokiej responsywnosci — najlepiej, jesli odpowiedz
na wiadomos$¢ pojawia sie juz po kilku minutach. Opéznienia w odpowiedzi

moggq zosta¢ odebrane jako brak zaangazowania lub profesjonalizmu.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Chinach

W chifskiej kulturze biznesowej nawigzywanie kontaktdw zawodowych
niemal zawsze poprzedzone jest budowaniem relacji o charakterze
prywatnym. Sfery te silnie sig przenikajg i trudno je wyraznie oddzieliC.
Osobista znajomo$¢ oraz wzajemne zaufanie sqg czesto warunkiem
koniecznym do rozpoczecia wspobtpracy. Dlatego tez na pierwszym etapie

kontaktu szczegblne znaczenie ma uwazne i petne szacunku podejscie.

Podczas zapoznawania sie z chihAskimi partnerami warto zachowaé
powsciqgliwos¢ i ostroznoS€ w ocenach czy inicjowaniu tematdéw. Réznice
kulturowe, a takze wewnetrzne zréznicowanie spoteczne i biznesowe Chin
wymagajg duzej uwaznosci. Najlepszqg strategig na poczqgtku relacji jest
obserwowanie zachowan partnera i dostosowywanie sie do jego stylu

komunikaciji oraz sposobu prowadzenia rozmow.

Kluczowym elementem chifiskiej etykiety, o ktérym nalezy pamigtaé od
pierwszego spotkania, jest wspomniana juz koncepcja ,mianzi”, czyli
LAwarzy”, rozumianej jako godnoS¢, prestiz i reputacja. W relacjach z
Chihczykami niezwykle wazne jest, by nie naraza¢ rozmdéwcy na utrate
twarzy — zarbwno w formie krytyki, sprzeciwu w obecnosci innych, jak i zbyt
bezposrednich pytah. Budowanie relacji opiera sie wigec na subtelnosci,
cierpliwosci i wyczuciu kontekstu.
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Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac
chinskim partnerom

Ze wzgledu na znaczng konkurencje, panujgcq obecnie na chihskim rynku,
zagraniczne firmy muszq wykazaé sie szczegdlng starannosciq w
prezentowaniu swoich atutdw. Rywalizacja nie toczy sie juz wytqcznie
pomiedzy firmami zagranicznymi, lecz coraz czeSciej z dynamicznie
rozwijajgcq sie rodzimg produkcjq. Dlatego przygotowujqgc prezentacje dla
chinskich partneréw, warto skupi¢ sie¢ na wszystkich unikalnych cechach

firmy, ktére wyrdzniajq jg na tle konkurencii.

Jednym z istotnych elementéw, na ktére Chihnczycy zwracajq szczegding
uwage, jest tradycja. Dtuga historia firmy jest postrzegana jako znak renomy,
stabilnosci oraz dbatosci o wartosci. Jesli przedsigbiorstwo dziata na rynku
od ponad 20 czy 30 lat, warto to wyraznie podkreslic. Taki przekaz buduje
zaufanie i prestiz w oczach potencjalnych kontrahentow.

Réwnie wazne jest zaprezentowanie skali dziatalnosci miedzynarodowe;.
ChihAskich partneréw bardzo interesuje obecnoS¢ marki na innych rynkach,
poniewaz Swiadczy to o zdolnoSci do wspdbtpracy w réznych kontekstach
kulturowych i potwierdza jakoS¢ oraz konkurencyjno$¢ produktdw.
Szczegblnie silnym atutem - zwtaszcza w przypadku débr konsumenckich -
jest obecnos¢ na rynkach azjatyckich, takich jak Korea Potudniowa czy

Japonia, co moze stanowi¢ dodatkowy punkt zaufania.

Warto réwniez przedstawi€ elementy budujgce wizerunek firmy, takie jak
rodzinna historia, zdobyte nagrody, certyfikaty jakoSci czy prestizowe
wyrdznienia branzowe. Tego typu informacje pozwalajqg lepiej zrozumieé

pozycje marki i jej wartos¢.

Ze wzgledu na ograniczong znajomos¢ jezyka angielskiego wéréd chinskich
partnerdw, warto zadbac o profesjonalne przettumaczenie prezentaciji oraz
wszystkich materiatdow informacyjnych na jezyk chifski. Taki gest Swiadczy
nie tylko o profesjonalizmie, ale réwniez o szacunku wobec odbiorcy i
realnym przygotowaniu do wspotpracy.
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&> Trade.gov.pl Kultura biznesu w Chinach

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Szanghaiju

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wtasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treéci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajqg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobéw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialno$ci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskoéw,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informaciji zgodnie zich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszq w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacje.
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