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Omawiana publikacja dotyczaca praktyki wspotpracy handlowej z Chinami,
a takze realiow zarzadzania dziatalnoscia produkcyjna w tym kraju, to pozycja
ciekawa i wartosciowa — szczegolnie dla praktykow prowadzenia biznesu w Pan-
stwie Srodka. Gospodarka chinska, dynamicznie rozwijajaca sie juz od kilku de-
kad, jest jednym z najistotniejszych elementdéw globalnej ekonomii. Zagadnienia
zwigzane z rozwojem gospodarczym Chin absorbujg zaréwno teoretykow ekono-
mii probujacych zrozumie¢ istote przeksztalcen, jak i praktykow zarzadzania sta-
rajacych si¢ skorzysta¢ na nieograniczonych wrecz mozliwosciach oferowanych
przez przedsigbiorczych Chinczykow.

Jednym z takich praktykéw jest autor recenzowanego wydawnictwa, majacy
ponad dwudziestoletnie doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej
w Azji, przede wszystkim w obszarze produkcji i sprzedazy eksportowe;j. Jest on
absolwentem studiow MBA w Wharton School of Business i stosunkéw miedzy-
narodowych na University of Pennsylvania.

Ksigzka sktada si¢ z ponad dwudziestu krétkich rozdzialow oraz podsumowania.
Poszczegolne rozdzialy relacjonuja — z duzg dbaloscia o przedstawienie faktow —
doswiadczenia autora zebrane w trakcie prowadzenia wielu projektow na zlecenie
amerykanskich i1 europejskich przedsigbiorcow, chcacych rozpoczaé wspdlprace
z Chinami lub tez poprawic¢ jej jakos¢.

Prezentacja jest prowadzona w sposob neutralny, zard6wno bez niepotrzebnych
negatywnych komentarzy, jak rowniez bez zbednego optymizmu. Z jednej stro-
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ny autor podkresla tatwos¢, z jaka chinskim producentom przychodzi zrealizowa-
nie niemal kazdego zlecenia oraz ich otwartos¢ w nawigzywaniu kontaktow han-
dlowych, z drugiej zas strony pokazuje problem niskiej jakosci produkcji, ktopoty
zrozliczeniami finansowymi, a takze dewastacje sSrodowiska naturalnego jako efekt
nieodpowiednich metod produkcji.

Inspiracja do napisania tej publikacji byly problemy amerykanskich importe-
row sprowadzajacych z Chin zabawki malowane farbami zawierajacymi zwiazki
otowiu (m.in. dotyczylo to popularnych rowniez w Polsce zabawek marki Fisher
Price). W nastepstwie tych wydarzen wielu konsumentow oskarzalo importerow
o zaniedbania dotyczace kontroli jakosci. W opinii autora oskarzenia te nie miaty
uzasadnienia, gdyz jak sam otwarcie pisze: Chinscy producenci (factory owners)
grajg w swojg gre, wedlug swoich regul. Czesto manipulujq danymi czy specyfika-
cjami towarow, aby osiagnq¢ zysk. 1 dalej: Chinskie fabryki dostarczajg zachodnim
kontrahentom probki i pierwsze dostawy towarow wysokiej jakosci tylko po to, aby
z czasem ich najwazniejsze elementy zastgpic¢ gorszymi jakoSciowo, ale tanszymi
zamiennikami. Dzieje si¢ tak bez informowania drugiej strony, a same zmiany nie
sa widoczne od razu. Czytajac o licznych ktopotach miedzynarodowych koncer-
néw spowodowanych niedotrzymywaniem przez chinskich producentéw ustalen
dotyczacych jakosci lub wrecz razgcymi zaniedbaniami (przyktadem moze by¢
zanieczyszczenie mleka w proszku firmy Nestle, w wyniku ktorego zmarto kilka-
nascioro niemowlat), mozna uzna¢, ze opinie autora nie sg przesadzone ani wy-
wolane negatywnymi emocjami.

Glowna teza ksigzki, jaka stawia autor, jest stwierdzenie, ze czesto uzgodnienia
i kontrakty nie sa dotrzymywane, ich tres¢ jest jednostronnie zmieniana, a jakosé¢
produkcji pozostawia wiele do zyczenia. Jednoczesnie podkresla on, ze dzialania
te nie wynikaja ze zlej woli partneréw chinskich, a jedynie z charakterystycznego
dla tego kraju podejscia do relacji biznesowych, bez watpienia jednak podejscia
zaplanowanego i przemyslanego, majacego na celu uzyskanie okreslonych korzy-
$ci finansowych przez chinskich producentow. Jako przyktad autor podaje dos¢ ty-
powa sytuacje, w ktorej dostarczone towary okazuja si¢ wadliwe, a chinski produ-
cent w ramach rekompensaty proponuje obnizona ceng na kolejng dostawe. Zatem
odbiorca, chcac zrealizowac ustalenia gwarancyjne, jest w pewnym stopniu zmu-
szony do kontynuacji wspolpracy. Innym przyktadem, wielokrotnie przytaczanym
na stronach publikacji, jest jednostronna zmiana cen przez chinskiego producenta.
Zwigzana jest ona najczesciej ze wzrostem kosztow produkcji (czy to w wyniku
wzrostu cen komponentéw czy innych kosztow zmiennych lub statych), jednakze
odmiennie niz w relacjach miedzy partnerami europejskimi czy amerykanskimi,
decyzje te nie sg uzgadniane, a jedynie oznajmiane w chwili przestania faktury.
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Lektura ksigzki umozliwia czytelnikowi przesledzenie przypadkow odnosza-
cych si¢ do wspotpracy handlowej kilku europejskich i amerykanskich importerow
z chinskimi producentami reprezentujacymi zréznicowane branze — kosmetycz-
na, zabawkarska, odziezowa i kilka innych. Pozwalaja one udowodni¢ tezg posta-
wiong przez autora, ze relacje handlowe, nawigzywane przez chinskich partnerow,
tylko pozornie moga wyglada¢ na niekorzystne dla nich. Autor publikacji bardzo
sprawnie i przekonujaco wyprowadza czytelnika z powierzchownego i opartego
na wybiorczych przekazach informacyjnych przeswiadczenia, ze chinscy produ-
cenci s3 zmuszani przez importerow do obnizania cen, rezygnowania z zysku czy
wrecz ,,doktadania do interesu”. Sytuacja jest diametralnie rézna — nawet kontrak-
ty z pozoru nieoptacalne dla chinskiego eksportera (w ocenie zachodnich importe-
row) przynosza mu krociowe zyski, powiekszajac jego zasobnosé.

Autor, probujac rozwiktaé te sprzecznosé, podaje kilka przyczyn takiej sytuacji
—poczawszy od dos¢ powszechnego zatrudniania osob, dla ktorych najnizsze moz-
liwe pensje stanowig i tak dos$¢ spory przychod, poprzez wspomniane dodawanie
innych (tanszych) komponentow, a skonczywszy na kopiowaniu produktow jed-
nego zachodniego kontrahenta i oferowaniu ich innym zachodnim dystrybutorom
po konkurencyjnych cenach (autor positkuje sie przykladem branzy kosmetycznej
i odziezowej). Dlatego tez P. Milder przestrzega potencjalnych importerow, aby
zachowali ostrozno$¢ w przekazywaniu probek produktow — jak twierdzi, wielo-
krotnie, rozpoczynajac negocjacje w imieniu zachodniego importera, styszal pros-
be o przekazanie probek, co wlasnie nakazywalo zachowacé ostroznos¢.

W tym kontekscie autor wyciaga rowniez ciekawy wniosek. Jego zdaniem
chinscy producenci dzielg importeréw na dwie grupy. Pierwsza grupe stanowia
odbiorcy z krajow, w ktdrych istnieje szeroka i skuteczna ochrona praw wilasnosci
intelektualnej oraz honorowane sa patenty i znaki handlowe, dlatego tez projek-
towanie produktow i marketing sa na wysokim poziomie. Sg to przede wszystkim
kraje Ameryki Polnocnej i Unii Europejskie;j i stad sa preferowani odbiorcy — nie-
koniecznie w kategoriach wolumenu i wartosci zamoéwien, ale przede wszystkich
w kategoriach korzysci wynikajacych z mozliwosci ,,pozyczenia” projektu i sity
marki, wypracowanej dzigki skutecznemu marketingowi. Dla tych kontrahentow
oferowane sa duze rabaty, tylko po to, aby zacheci¢ ich do zlozenia zamoéwienia
w Chinach. Drugg grupe odbiorcow stanowig importerzy z krajow, gdzie prawo
wlasnosci przemyslowej jest w powijakach badz nie jest wlasciwie przestrzegane.
Dla tych odbiorcow ceny za produkty zlecane do wykonania w Chinach sg wyz-
sze, poniewaz nie sg one atrakcyjne dla Chinczykéw z punktu widzenia nowator-
skiego ,,designu” czy marketingu.

Autor w tej czesci publikacji podkresla takze inna bardzo istotna kwestie, na-
wigzujac do przyktadu amerykanskiej sieci Wal-Mart. Chinscy producenci beda
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oferowac niskie ceny tylko do momentu, w ktorym przejma catkowicie proces tech-
nologiczny i metody produkcji — dysponujac takg wiedza, beda w stanie zaofero-
wac te same lub podobne produkty odbiorcom (najczesciej z drugiej opisywanej
wczesniej grupy) po wyzszych cenach, co automatycznie powoduje wzrost cen dla
pierwotnego odbiorcy. Importer ten moze albo zaakceptowac wzrost cen 1 konty-
nuowac wspolprace, albo szukaé nowego dostawcy, co wigze sie z budowaniem
relacji od poczatku (a nie jest to proces tatwy ani krotki), uzgadnianiem standar-
dow jakosciowych, ustalaniem i stabilizowaniem sposobu rozliczen finansowych.
To wszystko kosztuje i pochlania czas, w trakcie ktorego konkurencja moze okazaé
si¢ skuteczniejsza w walce rynkowej. Sie¢ Wal-Mart stosowala druga taktyke, na
co pozwalaly jej rozmiary i system kooperantow w USA, ale po kilku latach okaza-
lo sie, ze nie ma juz producentdéw oferujacych oczekiwany przez sie¢ poziom cen.

Autor we wnioskach koncowych podkresla, ze tego typu sytuacja nie bylaby
mozliwa bez $cistej kooperacji (nazywa to wrecz symbioza) pomigedzy chinskimi
producentami a wltadzami chinskimi — poczawszy od szczebla rzadowego, a skon-
czywszy na lokalnych reprezentantach wtadzy. Producenci dzieki licznym zlece-
niom sa w stanie zatrudnia¢ ogromne rzesze pracownikow (o wiele wigcej niz wy-
nikatoby to z rachunku ekonomicznego w naszym ujgciu czy rozumieniu), ktorzy
w efekcie nie sg zbytnio zainteresowani protestami czy niepostuszenstwem wo-
bec wladzy. Dlatego tez prawo wlasnosci intelektualnej tak dlugo stanowi kwestie
niemozliwa do uregulowania i dlatego tez panstwowe giganty sektora finansowe-
go tak chetnie udzielaty wszelkiego rodzaju pozyczek na rozwoj przedsigbiorczo-
$ci, szczegoOlnie tej drobne;j.

Ksigzka P. Mildera jest pozycja nietypowa. Nie jest to podrecznik ekonomii ani
tez proba teoretycznego ujecia problematyki transformacji gospodarczej, nie jest
to tez poradnik ani reportaz. Jest to raczej zbior felietonow zawierajacych garsé
praktycznych uwag, ale przede wszystkim wilasnych, rzeczowych osadéw auto-
ra. Lektura ciekawa i pouczajaca, choc¢ jej wartos¢ w pelni doceniag zapewne oso-
by znajace cho¢by w niewielkim stopniu realia kontaktow handlowych z Chinami
czy Azja. Z punktu widzenia nauk ekonomicznych nie jest to publikacja znaczaca,
nie stanowi ona zauwazalnego wkladu w rozwoj wiedzy o stosunkach miedzynaro-
dowych czy handlu zagranicznym. Nie taki jednak jest jej cel. Jak autor wskazuje
we wstepie, ksigzka ta ma za zadanie uczuli¢ czytelnika (potencjalnego kontrahen-
ta firm chinskich) na réznice kulturowe, na trudnosci w rozmowach handlowych
i przede wszystkim na umiejetnos¢ pozbywania si¢ uprzedzen i z gory przyjetych
zatozen. To zadanie omawiana pozycja spelnia w stopniu celujacym.



