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Wspolpraca z Chinskim
partnerem

Trudnos’ci w prowadzeniu przez ob-
cokrajowcow dziatalnosci gospo-
darczej w Chinach powoduje specyfika
kulturowa kraju oraz odmienne od $wia-
ta zachodniego wzorce zachowan i tra-
dycje. Dodatkowo jest ono komplikowa-
ne przez réznice miedzy poszczegdlnymi
prowincjami (klimatyczne, kulturowe,
jezykowe, w zamoznosci i stylu zycia),
zblizone do réznic miedzy krajami euro-
pejskimi. Problemy we witasciwej charak-
terystyce partneréw biznesowych pote-
guje réwniez przenikanie sie w Chinach
trzech odmiennych porzadkéw: trady-
cyjno-konfucjanskiego, komunistyczno
-partyjnego oraz coraz czesciej — zwtasz-
cza w duzych miastach wybrzeza - po-
rzadku zachodniego.

Charakterystyka ,ducha” chinskiego
spoteczenstwa:
« Podstawg spoteczenistwa jest rodzina,
+ Pojedynczy cztowiek sie nie liczy, naj-
wazniejsza jest grupa,
« Ludzie nie rodza sie z prawami, lecz
z obowigzkami wobec innych,
« Kreatywnos¢ ceniona nizej od umiejet-
nosci wspétpracy i podporzadkowania
sie,
+ W stosunkach miedzy ludzmi najwaz-
niejsze jest zachowanie harmonii,
- Scista hierarchia spoteczna,
« Wielka waga edukacji - deklarowane
wyzbycie sie przemocy.

Konfucjusz:

Sto zwyciestw w stu bitwach nie jest
szczytem umiejetnosci. SZCZYTEM
UMIEJETNOSCI JEST POKONANIE PRZE-
CIWNIKA BEZ WALKI - Sun Zi

Wazna role w kulturze chinskiej pet-
nig guanxi. Sa to szczegélnego rodzaju
nieformalne, osobiste zwiazki miedzy-
ludzkie oparte na wzajemnych zobowia-
zaniach, w ramach ktérych mozna liczy¢
na spetnienie nawet ktopotliwej prosby
(nalezy odrézni¢ od znanego na Zacho-
dzie networkingu).

Chinczycy preferuja realizacje wspol-
nych przedsiewzie¢ biznesowych z oso-
bami, ktére znaja, lubia i ktérym ufaja.
Zatrudnianie nowych pracownikéw od-
bywa sie poprzez nieformalne rekomen-
dacje cztonkéw rodziny lub znajomych,
a nie na podstawie formalnych osiagnie¢
czy historii zatrudnienia. Dlatego tez
warto rozwijac relacje juz na wstepnym
etapie znajomosci, np. zapraszajac chin-
skiego partnera wraz z rodzing na waka-
cje do Europy.

Ryzyko wejscia na rynek chinski istot-
nie zwieksza duza liczba nieuczciwych
i poszukujacych szybkiego zysku lokal-
nych przedsiebiorcow. Wykorzystuja oni
w trakcie nawigzywania relacji bizneso-
wych za pomocg platform B2B (alibaba.
com, made-in-china.com) oraz licznych
targach handlowych pospiech oraz nie-
znajomos$¢ przez zagraniczne firmy je-
zyka, procedur i przepiséw prawnych.
Zgodnie z chinskim ustawodawstwem,
wszelkie relacje handlowe pomiedzy fir-
mami z Paristwa Srodka i ich partnerami
powinny by¢ sformalizowane umowa na
pismie. Dlatego tez nalezy dokonywac
weryfikacji otrzymanych od naszego
potencjalnego chinskiego partnera in-
formacji m.in. korzystajac z polskich lub
chiniskich firm doradczych. Nalezy réw-
niez potwierdzi¢ numer konta bankowe-
go (powinno naleze¢ do firmy, a nie do
jej pracownikéw lub innych podmiotéw).

Zagraniczni inwestorzy coraz czesciej
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dostrzegaja wage wiaczenia klauzuli ar-
bitrazowej do zawieranej umowy. Naj-
czesciej stosowanym rozwigzaniem jest
oddanie sporu pod arbitraz Chinskiej
Komisji Arbitrazowej ds. Gospodarki
i Handlu Zagranicznego (China Interna-
tional Economic and Trade Arbitration
Commission, CIETAC). Jest to staty organ
arbitrazowy Krajowej Izby Handlu Mie-
dzynarodowego.

W tym kontekscie wskazuja na fakt, iz
w niektérych przypadkach strona chin-
ska dazy do zawarcia w umowie jedynie
ogdlnych zapiséw, a wszelkie réznice
zdan maja by¢ rozwigzywane na drodze
ugody, bez posrednictwa podmiotow
trzecich. Jednak w praktyce postepowa-
nie arbitrazowe utatwia stronom umowy
rozwigzanie sporéw i pozwala unikac
kosztownego postepowania sagdowego.

Przedsiebiorcy zagraniczni z wielolet-
nim doswiadczeniem na rynku chinskim
podkreslajag bardzo wysokie kompe-
tencje negocjacyjne swoich lokalnych
partneréw, ktérzy w trakcie rozmow,
m.in. badaja wszystkie dostepne opcje
przed zawarciem jakiejkolwiek umowy.
Jako klucz do osiagniecia korzystnego
porozumienia wskazujg na okreslenie
niewielkiej liczby istotnych kwestii, na
ktorych skoncentruja sie negocjacje oraz
zachowanie elastycznosci w zakresie
mniej waznych aspektéw umownych.
Negocjacje miedzy stronami sa z reguty
dtugie, szczeg6towe i wyczerpujace (cze-
sto poruszane sg tematy niezwigzane
bezposrednio z kontraktem np. rodzina).
W ich trakcie zagraniczni partnerzy po-
winni wykazac sie cierpliwoscia, opano-
waniem, taktem i grzecznoscia.

Agresywnie prowadzone rozmowy
zazwyczaj koncza sie niepowodzeniem,
a nadmierne naciski w czasie negocjacji
moga doprowadzi¢ do sytuacji, w ktorej

s,

strona wydaje sie przyjmowac warunki,
ale robi to tylko dlatego, by zachowa¢
twarz.

Jak znalez¢ dobrego chinskiego
partnera?

Ze wzgledu na dynamicznie zmieniaja-
ca sie sytuacje w Chinach, nietrasparent-
ne przepisy prawne, problemy komu-
nikacyjne i trudno$¢ rynku, znalezienie
odpowiedniego i uczciwego partnera
po stronie chiiskiej, moze by¢ - parafra-
zujac stowa juz wczesniej cytowanego
Sunzi - sprawa zycia i Smierci dla firmy
na rynku chinskim.

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

Pierwsze pytanie jakie nalezy zadac,
to czy taki partner jest rzeczywiscie nie-
zbedny:

Oczywiscie mozna jakos sobie pora-
dzi¢ bez partnera chiriskiego, tylko jest
pytanie jakim kosztem i czy to sie bedzie
optacato? Zeby uruchomic biznes w Chi-
nach, bez partneréw chiriskich, to albo
ten biznes nigdy nie bedzie w Chinach
tak naprawde, czyli my bedziemy ten
biznes prowadzili z Europy i tak napraw-
de ktos miejscowy, albo Chirczyk lub
Europejczyk, bedzie tam wprowadzat
nasze produkty i dystrybuowat. albo mu-
simy do tych Chin pojechac, musimy tam
troche pozyc, pomieszkac, poznac oto-
czenie biznesowe i tak wyselekcjonowac
sobie wtasna grupe pracownikow, ktorzy
nam pomoga taki biznes prowadzic, po-
niewaz bedac tam zupetnie z zewnatrz,
chociazby bez pomocy jezykowej, jest to
zupetnie niemoZliwe. Ale nasz przykfad
pokazuje, Zze bez swiatowej klasy kon-
sultantow i miedzynarodowych, firm do-
radczych da sie cos takiego zrobic, tylko
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pytanie czy jest to tarisze czy nie, jak sie
policzy btedy.
- Filip Kenig, Amber Food’s

Mysle, ze w ogdle kluczem wspdtoracy
na rynku chiriskim i na kazdym rynku bez
wyjatku, na ktorym sie probuje dziatac
jest znalezienie odpowiedniego partne-
ra. Chiny moze sg szczegdlne ze wzgle-
du na system, w jakim ten kraj funkcjo-
nuje, ale to nie ma takiego znaczenia.
Na wszystkich rynkach wazne jest, zeby
znaleZ¢ wtasciwego partnera, ktory ro-
zumie ten rynek najlepiej. To ufatwia
w znacznym stopniu funkcjonowanie
tam.

- Aneta Raczek, Ferro

Wydaje mi sie, ze z definicji w Chinach
chiniscy partnerzy sa konieczni. W Chi-
nach robie biznes z Chiriczykami, nie-
zaleznie od tego czy w dziatalnosci eks-
portowej, importowej, to zawsze jednak
sSwiadomosc¢ wrazliwosci chiniskiej jest
konieczna. Oczywiste jest to, ze Chiny
53 pod wieloma wzgledami specyficzne,
majg swojg wilasng tradycje, bogata kul-
ture itd. Powinnismy byc tego swiadomi.
Chiny sg bardzo protekcjonistyczne, je-
Zeli chodzi o wiasny interes. Musimy tez
pamietac, ze Chiny wracaja powoli na
miejsce im nalezne w porzadku swiato-
wym, czyli na miejsce supermocarstwa
de facto. Oni sg swiadomi swoich atutow
i swojej dumy narodowej. Trzeba pod-
chodzic¢ do nich z szacunkiem, jako do
ludzi i partnerow biznesowych, i miec
Swiadomos¢ tego, Ze tak naprawde
to nam w tej chwili zalezy na biznesie
z nimi, bo to oni majg pieniadze, rynek
i wszystkie atuty, ktore sa w tej chwili
istotne w handlu miedzynarodowym.
I na ta chwile to my, Europejczycy stara-
my sie zabiegac o dostep do ich rynku

i mozliwos¢ robienia biznesu z nimi.
— Radostaw Domagalski, Magellan
Trading Shanghai

Niezaleznie od tego, czy potrzebuje-
my chinskiego partnera strategicznego
to, aby osiagna¢ sukces potrzebujemy
wielu innych partneréw lokalnych: pod-
dostawcéw, podwykonawcéw, sprze-
dawcow itd. Gdzie ich szukac i jak ich
sprawdza¢? Bardzo ciekawe pytanie,
gdzie ich szukac. W Chinach bardzo waz-
ne jest wifasnie guanxi, czyli budowa-
nie struktur nieformalnych. Najczesciej
partnerzy, czy ludzie godni zaufania,
wywodzg sie ze struktury ludzi, ktdra
sobie wzajemnie ufa czy wzajemnie sie
poleca. To jest taki naprawde czesto nie-
doceniany przez Europejczykow model
funkcjonowania chiriskiego spofeczeri-
stwa. Tak naprawde, jeZeli ktos sie do nas
zgtasza, to te osobe trzeba naprawde
dobrze sprawdzic, JeZeli jest to firma, to
Jjest to oczywiscie w miare proste, bo s3
rejestry, mozna sprawdzic, co firma do
tej pory robita, jakie ma przychody, czym
sie zajmuje, mozna to wszystko spraw-
dzi¢ przez wywiadownie gospodarcze.
Natomiast jesli to osoba prywatna, to
musimy bazowac na opiniach jej otocze-
nia i zasiegngc jezyka, jak ktos w roznych
grupach spotecznych jest odbierany. Bo
twarz Chiniczycy buduja przez wiele lat
i ta twarz jest dla nich takg wizytowka,
znakiem firmowym.

Problem pojawia sie wtedy, kiedy nie
mamy kogo pytac. | to jest najwieksza
trudnosc z wejsciem na chiniski rynek, ze
jezeli jestesmy zupetnie nowi, to musi-
my zaufac tak naprawde doradcom czy
konsultantom, ludziom, ktdrych nie zna-
my. To jest to najwieksze ryzyko. Moim
zdaniem warto popytac wsrod polskich
czy zachodnich przedsiebiorcow, ktorzy

eBook Czasopismo Ekonomia i Zarzgdzanie www.czasopismoeiz.com.pl



WIEDZA - RAPORTY- DIAGNOZY - ANALIZY - PRZYKLADY

odniesli w Chinach sukces lub porazke,
witasnie kto im doradzat pomagat itd.
- Filip Kenig, Amber Food’s

Tak jak w chinskim przystowiu, najdtuz-
sza podréz zaczyna sie od pierwszego
kroku, tak dobér partneréw bizneso-
wych w Chinach zaczyna sie od pierw-
szych, kluczowych decyzji:
Przede wszystkim firma musi sie zdecy-
dowac na jeden rodzaj dziatalnosci, czy
sprzedaje w Chinach poprzez agenta,
czy lokalizuje swdj biznes w Chinach
i tam zamierza produkowac.

- Krzysztof Domarecki, Selena

Zdaniem Krzysztofa Domareckiego, naj-
wazniejszy jest pewien plan i zelazna
konsekwencja. To powoduje, iz caty pro-
ces doboru miejscowych partneréw jest
czasochtonny, ale w ostatecznym rozra-
chunku sie optaca:

Jesli firma szuka agenta, to najlepiej
wystawic sie na targach i ogtosic na sto-
isku, Ze poszukuje sie przedstawicieli lub
agentow dla danej dziatalnosci i oni sami
sie znajda. | wtedy jest kwestia zrobienia
procesu selekcji. Oczywiscie liczy sie, co
dotychczas osiggnat, na ile zna branze,
jakie ma kontakty i tak dalej. Natomiast
jesli firma lokalizuje swdj biznes stricte
w Chinach i chce na miejscu produkowac
i sprzedawac, to partnerow biznesowych
znajdzie stu, dwustu, trzystu, bo to z re-
guty sg rowniez dystrybutorzy lub lokalni
agenci z réznych prowingji. W tym sensie
proces ten nie rozni sie od poszukiwania
agentow czy partneréow handlowych na
catym swiecie. Trzeba miec oczy szeroko
otwarte, trzeba orientowac sie czy umiec¢
rozpoznac ludzi bardziej efektywnych od
mniej efektywnych. To zajmuje troche
czasu i trwa, ale warto na to poswiecic
czas.
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- Krzysztof Domarecki, Selena

Nie taki diabet straszny jak go malujg
i w przypadku wyboru partnera nie ma
mowy o zadnej specyfice, dzieje sie to
tak samo jak w biznesie na catym swie-
cie:
Wszystko w Chinach jest specyficzne.
Pamietajmy, ze po pierwsze Europejczyk
ladujac w Chinach nie rozumie niczego.
Mato Chiriczykow zna angielski, wiek-
szosc Europejczykow nie zna chiriskiego,
wiec tutaj bariera komunikacji i nakfada-
Jaca sie na nig bariera kulturowa jest juz
tak gigantyczna, zZe przez nig wszystkie
inne rzeczy stajq sie problemem. | z tego
wynikaja te kfopoty, a nie z jakiejs tam
specyfiki, Oczywiscie chiriscy kandydaci
na partneréow czy na agentow, podob-
nie jak to sie dzieje w innych krajach na
Swiecie, opowiadajg, Ze maja mozliwosci
sprzedania czegokolwiek duzo wieksze,
niz jest to w rzeczywistosci. | od tego
trzeba zaczynac, zeby sie w tym zorien-
towac.

- Krzysztof Domarecki, Selena
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