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Omawiana publikacja dotycz ca praktyki wspó pracy handlowej z Chinami, 
a tak e realiów zarz dzania dzia alno ci  produkcyjn  w tym kraju, to pozycja 
ciekawa i warto ciowa � szczególnie dla praktyków prowadzenia biznesu w Pa -
stwie rodka. Gospodarka chi ska, dynamicznie rozwijaj ca si  ju  od kilku de-
kad, jest jednym z najistotniejszych elementów globalnej ekonomii. Zagadnienia 
zwi zane z rozwojem gospodarczym Chin absorbuj  zarówno teoretyków ekono-
mii próbuj cych zrozumie  istot  przekszta ce , jak i praktyków zarz dzania sta-
raj cych si  skorzysta  na nieograniczonych wr cz mo liwo ciach oferowanych 
przez przedsi biorczych Chi czyków.

Jednym z takich praktyków jest autor recenzowanego wydawnictwa, maj cy 
ponad dwudziestoletnie do wiadczenie w prowadzeniu dzia alno ci gospodarczej 
w Azji, przede wszystkim w obszarze produkcji i sprzeda y eksportowej. Jest on 
absolwentem studiów MBA w Wharton School of Business i stosunków mi dzy-
narodowych na University of Pennsylvania.

Ksi ka sk ada si  z ponad dwudziestu krótkich rozdzia ów oraz podsumowania. 
Poszczególne rozdzia y relacjonuj  � z du  dba o ci  o przedstawienie faktów �
do wiadczenia autora zebrane w trakcie prowadzenia wielu projektów na zlecenie 
ameryka skich i europejskich przedsi biorców, chc cych rozpocz  wspó prac  
z Chinami lub te  poprawi  jej jako .

Prezentacja jest prowadzona w sposób neutralny, zarówno bez niepotrzebnych 
negatywnych komentarzy, jak równie  bez zb dnego optymizmu. Z jednej stro-



ny autor podkre la atwo , z jak  chi skim producentom przychodzi zrealizowa-
nie niemal ka dego zlecenia oraz ich otwarto  w nawi zywaniu kontaktów han-
dlowych, z drugiej za  strony pokazuje problem niskiej jako ci produkcji, k opoty 
z rozliczeniami  nansowymi, a tak e dewastacj  rodowiska naturalnego jako efekt 
nieodpowiednich metod produkcji.

Inspiracj  do napisania tej publikacji by y problemy ameryka skich importe-
rów sprowadzaj cych z Chin zabawki malowane farbami zawieraj cymi zwi zki 
o owiu (m.in. dotyczy o to popularnych równie  w Polsce zabawek marki Fisher 
Price). W nast pstwie tych wydarze  wielu konsumentów oskar a o importerów 
o zaniedbania dotycz ce kontroli jako ci. W opinii autora oskar enia te nie mia y 
uzasadnienia, gdy  jak sam otwarcie pisze: Chi scy producenci (factory owners) 
graj  w swoj  gr , wed ug swoich regu . Cz sto manipuluj  danymi czy specy ka-
cjami towarów, aby osiagn  zysk. I dalej: Chi skie fabryki dostarczaj  zachodnim 
kontrahentom próbki i pierwsze dostawy towarów wysokiej jako ci tylko po to, aby 
z czasem ich najwa niejsze elementy zast pi  gorszymi jako ciowo, ale ta szymi 
zamiennikami. Dzieje si  tak bez informowania drugiej strony, a same zmiany nie 
s  widoczne od razu. Czytaj c o licznych k opotach mi dzynarodowych koncer-
nów spowodowanych niedotrzymywaniem przez chi skich producentów ustale  
dotycz cych jako ci lub wr cz ra cymi zaniedbaniami (przyk adem mo e by  
zanieczyszczenie mleka w proszku  rmy Nestle, w wyniku którego zmar o kilka-
na cioro niemowl t), mo na uzna , e opinie autora nie s  przesadzone ani wy-
wo ane negatywnymi emocjami.

G ówn  tez  ksi ki, jak  stawia autor, jest stwierdzenie, e cz sto uzgodnienia 
i kontrakty nie s  dotrzymywane, ich tre  jest jednostronnie zmieniana, a jako  
produkcji pozostawia wiele do yczenia. Jednocze nie podkre la on, e dzia ania 
te nie wynikaj  ze z ej woli partnerów chi skich, a jedynie z charakterystycznego 
dla tego kraju podej cia do relacji biznesowych, bez w tpienia jednak podej cia 
zaplanowanego i przemy lanego, maj cego na celu uzyskanie okre lonych korzy-
ci  nansowych przez chi skich producentów. Jako przyk ad autor podaje do  ty-

pow  sytuacj , w której dostarczone towary okazuj  si  wadliwe, a chi ski produ-
cent w ramach rekompensaty proponuje obni on  cen  na kolejn  dostaw . Zatem 
odbiorca, chc c zrealizowa  ustalenia gwarancyjne, jest w pewnym stopniu zmu-
szony do kontynuacji wspó pracy. Innym przyk adem, wielokrotnie przytaczanym 
na stronach publikacji, jest jednostronna zmiana cen przez chi skiego producenta. 
Zwi zana jest ona najcz ciej ze wzrostem kosztów produkcji (czy to w wyniku 
wzrostu cen komponentów czy innych kosztów zmiennych lub sta ych), jednak e 
odmiennie ni  w relacjach mi dzy partnerami europejskimi czy ameryka skimi, 
decyzje te nie s  uzgadniane, a jedynie oznajmiane w chwili przes ania faktury.



Lektura ksi ki umo liwia czytelnikowi prze ledzenie przypadków odnosz -
cych si  do wspó pracy handlowej kilku europejskich i ameryka skich importerów 
z chi skimi producentami reprezentuj cymi zró nicowane bran e � kosmetycz-
n , zabawkarsk , odzie ow  i kilka innych. Pozwalaj  one udowodni  tez  posta-
wion  przez autora, e relacje handlowe, nawi zywane przez chi skich partnerów, 
tylko pozornie mog  wygl da  na niekorzystne dla nich. Autor publikacji bardzo 
sprawnie i przekonuj co wyprowadza czytelnika z powierzchownego i opartego 
na wybiórczych przekazach informacyjnych prze wiadczenia, e chi scy produ-
cenci s  zmuszani przez importerów do obni ania cen, rezygnowania z zysku czy 
wr cz �dok adania do interesu�. Sytuacja jest diametralnie ró na � nawet kontrak-
ty z pozoru nieop acalne dla chi skiego eksportera (w ocenie zachodnich importe-
rów) przynosz  mu krociowe zyski, powi kszaj c jego zasobno .

Autor, próbuj c rozwik a  t  sprzeczno , podaje kilka przyczyn takiej sytuacji 
� pocz wszy od do  powszechnego zatrudniania osób, dla których najni sze mo -
liwe pensje stanowi  i tak do  spory przychód, poprzez wspomniane dodawanie 
innych (ta szych) komponentów, a sko czywszy na kopiowaniu produktów jed-
nego zachodniego kontrahenta i oferowaniu ich innym zachodnim dystrybutorom 
po konkurencyjnych cenach (autor posi kuje si  przyk adem bran y kosmetycznej 
i odzie owej). Dlatego te  P. Milder przestrzega potencjalnych importerów, aby 
zachowali ostro no  w przekazywaniu próbek produktów � jak twierdzi, wielo-
krotnie, rozpoczynaj c negocjacje w imieniu zachodniego importera, s ysza  pro -
b  o przekazanie próbek, co w a nie nakazywa o zachowa  ostro no .

W tym kontek cie autor wyci ga równie  ciekawy wniosek. Jego zdaniem 
chi scy producenci dziel  importerów na dwie grupy. Pierwsz  grup  stanowi  
odbiorcy z krajów, w których istnieje szeroka i skuteczna ochrona praw w asno ci 
intelektualnej oraz honorowane s  patenty i znaki handlowe, dlatego te  projek-
towanie produktów i marketing s  na wysokim poziomie. S  to przede wszystkim 
kraje Ameryki Pó nocnej i Unii Europejskiej i st d s  preferowani odbiorcy � nie-
koniecznie w kategoriach wolumenu i warto ci zamówie , ale przede wszystkich 
w kategoriach korzy ci wynikaj cych z mo liwo ci �po yczenia� projektu i si y 
marki, wypracowanej dzi ki skutecznemu marketingowi. Dla tych kontrahentów 
oferowane s  du e rabaty, tylko po to, aby zach ci  ich do z o enia zamówienia 
w Chinach. Drug  grup  odbiorców stanowi  importerzy z krajów, gdzie prawo 
w asno ci przemys owej jest w powijakach b d  nie jest w a ciwie przestrzegane. 
Dla tych odbiorców ceny za produkty zlecane do wykonania w Chinach s  wy -
sze, poniewa  nie s  one atrakcyjne dla Chi czyków z punktu widzenia nowator-
skiego �designu� czy marketingu.

Autor w tej cz ci publikacji podkre la tak e inn  bardzo istotn  kwesti , na-
wi zuj c do przyk adu ameryka skiej sieci Wal-Mart. Chi scy producenci b d  



oferowa  niskie ceny tylko do momentu, w którym przejm  ca kowicie proces tech-
nologiczny i metody produkcji � dysponuj c tak  wiedz , b d  w stanie zaofero-
wa  te same lub podobne produkty odbiorcom (najcz ciej z drugiej opisywanej 
wcze niej grupy) po wy szych cenach, co automatycznie powoduje wzrost cen dla 
pierwotnego odbiorcy. Importer ten mo e albo zaakceptowa  wzrost cen i konty-
nuowa  wspó prac , albo szuka  nowego dostawcy, co wi e si  z budowaniem 
relacji od pocz tku (a nie jest to proces atwy ani krótki), uzgadnianiem standar-
dów jako ciowych, ustalaniem i stabilizowaniem sposobu rozlicze   nansowych. 
To wszystko kosztuje i poch ania czas, w trakcie którego konkurencja mo e okaza  
si  skuteczniejsza w walce rynkowej. Sie  Wal-Mart stosowa a drug  taktyk , na 
co pozwala y jej rozmiary i system kooperantów w USA, ale po kilku latach okaza-
o si , e nie ma ju  producentów oferuj cych oczekiwany przez sie  poziom cen.

Autor we wnioskach ko cowych podkre la, e tego typu sytuacja nie by aby 
mo liwa bez cis ej kooperacji (nazywa to wr cz symbioz ) pomi dzy chi skimi 
producentami a w adzami chi skimi � pocz wszy od szczebla rz dowego, a sko -
czywszy na lokalnych reprezentantach w adzy. Producenci dzi ki licznym zlece-
niom s  w stanie zatrudnia  ogromne rzesze pracowników (o wiele wi cej ni  wy-
nika oby to z rachunku ekonomicznego w naszym uj ciu czy rozumieniu), którzy 
w efekcie nie s  zbytnio zainteresowani protestami czy niepos usze stwem wo-
bec w adzy. Dlatego te  prawo w asno ci intelektualnej tak d ugo stanowi kwesti  
niemo liw  do uregulowania i dlatego te  pa stwowe giganty sektora  nansowe-
go tak ch tnie udziela y wszelkiego rodzaju po yczek na rozwój przedsi biorczo-
ci, szczególnie tej drobnej.

Ksi ka P. Mildera jest pozycj  nietypow . Nie jest to podr cznik ekonomii ani 
te  próba teoretycznego uj cia problematyki transformacji gospodarczej, nie jest 
to te  poradnik ani reporta . Jest to raczej zbiór felietonów zawieraj cych gar  
praktycznych uwag, ale przede wszystkim w asnych, rzeczowych os dów auto-
ra. Lektura ciekawa i pouczaj ca, cho  jej warto  w pe ni doceni   zapewne oso-
by znaj ce cho by w niewielkim stopniu realia kontaktów handlowych z Chinami 
czy Azj . Z punktu widzenia nauk ekonomicznych nie jest to publikacja znacz ca, 
nie stanowi ona zauwa alnego wk adu w rozwój wiedzy o stosunkach mi dzynaro-
dowych czy handlu zagranicznym. Nie taki jednak jest jej cel. Jak autor wskazuje 
we wst pie, ksi ka ta ma za zadanie uczuli  czytelnika (potencjalnego kontrahen-
ta  rm chi skich) na ró nice kulturowe, na trudno ci w rozmowach handlowych 
i przede wszystkim na umiej tno  pozbywania si  uprzedze  i z góry przyj tych 
za o e . To zadanie omawiana pozycja spe nia w stopniu celuj cym.


