


Poradnik: Handel zagraniczny. Chiny

Chiny, to jedna z najwiekszych gospodarek swiata. Z jednej strony rywalizuja z USA o palme pierwszen-
stwa, z drugiej jednak sa krajem petnym wewnetrznych i zewnetrznych napieé¢ politycznych, spotecz-
nych i ekonomicznych. To fabryka s$wiata i ogromny rynek wewnetrzny o wcigz rosnacym apetycie.
W tym kontekscie warto odpowiedzie¢ na pytanie jaki potencjat ma wspoétpraca gospodarcza Chin i Polski?

Panstwo Srodka

Chiny potozone sa we wschodniej
czesci Azji i zajmujq powierzchnie
okoto 9596 961 km2. Od wschodu ob-
lewa je Ocean Spokojny. Na potnocy
granicza z Koreg Potnocna, Federa-
cja Rosyjska i Mongolig. Zachodni
sasiedzi to byte republiki radziec-
kie. Potudniowo-zachodnia granica
to jeden z najbardziej zapalnych
regiondw swiata, gdzie o dominacje
nad Kaszmirem, Chiny spieraja sie
z Pakistanem i Indiami, ktore sg ich
gtownym rywalem w regionie. Od
potudnia Panstwo Srodka graniczy
Zz Nepalem, Bhutanem, Myanmarem,
Laosem i Wietnamem. Sa to kraje,
ktére Pekin uwaza za swoj natural-

ny obszar wptywow. Podobnie jak
Tajwan, zbuntowana wyspe walcza-
cg o polityczng niezaleznosc, ktora
dzieki nieoficjalnej protekcji USA,
jednoczesnie doskonale rozwija
wspotprace gospodarczg z Chinami.

Republika Chinska wciaz jest kra-
jem o najwiekszej liczbie miesz-
kancdw na sSwiecie. Zamieszkuje
je okoto 1,343 mld oséb. 91,59%
z nich to ChinczycyHan, pozosta-
ta ludnos¢ to mieszanka 55 roz-
norodnych grup etnicznych i na-
rodowych. Porozumiewaja sie oni
za pomocg 8 gtownych oraz wielu
pomniejszych dialektow, z kto-

rych najwazniejszy to mandaryn-
ski. Uzywa go okoto 70% populacji.

Chiny sa réwniez bardzo zrdéznico-
wane pod wzgledem religijnym.
Okoto 60% populacji deklaruje sie
jako ateisci, pozostali to wyznaw-
cy buddyzmu, taoizmu i lokalnych
kultow. Bardzo dynamicznie rosnie
liczba katolikow (szacunki wahajg
sie od 40 mln do nawet 130 mln wy-
znawcow). Poza tym mozna spotkac
wyznawcow islamu, hinduizmu oraz
przedstawicieli roznorodnych sekt.



Komunistyczny rzad i kapitalistyczna gospodarka

Chiny wkroczyty na sciezke btyskawicznego rozwoju w 1978 roku dzieki reformom przeprowadzonym przez
DengXiaoping’a. Korzystne warunki dla inwestycji zagranicznych i transferu technologii, niskie koszty pra-
cy, niskie podatki, liberalizacja cen, stworzenie zdywersyfikowanego systemu bankowego i brak ogra-
niczen w zakresie ochrony Srodowiska pozwolity chinskiej gospodarce na ponad dziesieciokrotne zwiek-
szenie swojego PKB w ciagu dwudziestu lat. Obecnie Chiny sg najwiekszym eksporterem na Swiecie,
a pod wzgledem wielkosci gospodarki ustepuja jedynie USA. Réwniez pod wzgledem wielkosci sekto-
ra ustug, ChRL plasuje sie zaraz za USA. Przewyzszaja jednak swojego rywala pod wzgledem produk-
cji przemystowej i rolniczej.Ogromna role w postepie Chin odegrali inwestorzy zagraniczni z Japo-
nii, USA, UE i Tajwanu. Dzieki nim, gospodarka panstwa srodka otrzymata dostep do nowych technologii
i know-how. Obecnie trend ulega stopniowemu odwrdceniu. Coraz czesciej, to chinskie przedsiebiorstwa wy-
stepuja w roli inwestora na rynkach zagranicznych.

Z drugiej strony, partia komunistyczna nadal sprawuje niepodzielnag wtadze polityczno-gospodar-
cza, kontrolujac przeptyw informacji i swobody obywatelskie. Pomimo ogromnego rozwoju, sred-
ni dochdd na osobe plasuje sie ponizej sredniej swiatowej. Faktem jest, ze liczba oséb zyjacych za 1 do-
lara dziennie zmalata z 730 mln (73,5%) w 1981 do 97 mln (7,4%) w 2008 roku. Nadal jednak problemem
pozostajg ogromne dysproporcje pomiedzy poszczegolnymi klasami spotecznymi oraz bogatym wschodem
i biednym zachodem kraju. Z tego powodu, co roku ogromna rzesza ubogich ludzi przenosi sie ze wsi do miast
w poszukiwaniu lepszych warunkow zycia.

Dotychczas ta tania sita robocza byta absorbowana przez rozwijajaca sie gospodarke, nastawiong gtownie na
eksport do krajow rozwinietych. Spowolnienie gospodarcze w UE i USAodbito sie jednak na zapotrzebowaniu
na chinskie produkty i co spowodowato ograniczenie zatrudnienia nowych pracownikéw. Dodatkowo prognozy
przewiduja nasilenie trendowmigracyjnych w ciggu najblizszych lat, co znaczaco wptynie na wzrost liczby bez-
robotnych.



Wskazniki makroekonomiczne (dane za 2011)

PKB (dane oficjalne) 7,298 bln USD
PKB (PPP) 11 44 bln USD
Wzrost PKB (dane oficjalne) 9,2%
Wzrost PKB (PPP) 8,5%

Udziat sektorow w PKB

rolnictwo: 10,1%
przemyst: 46,8%
ustugi: 43,1%

Stopa bezrobocia 6,5%
Inwestycje 54,2% PKB
Deficyt budzetowy 1,1% PKB
Dtug publiczny 43,5% PKB
Stopa inflacji 5,5%

Wzrost produkcji przemystowej | 13,9%
Rezerwy walutowe i ztoto 3,236 bln USD

Eksport

1,904 bln USD

Gtowne kierunki eksportowe

USA (17,1%), Hong Kong (14,1%), Japonia (7,8%),
Korea Potudniowa (4,4%), Niemcy (4%)

Import

1,743 bln USD

Gtowne kierunki importowe

Japonia (11,2%), Korea Potudniowa (9,3%),
USA (6,8%), Niemcy (5,3%), Australia (4,6%)




Opracowanie: Money.pl na podstawie CIA World Factbook. Dane podawane oficjalnie przez rzad odbiegaja od rzeczywistych
wartosci z dwoch powodow. Po pierwsze, przeliczane sa po oficjalnym kursie CNY/USD. Nie sa wiec w petni miarodajne. Po
drugie, rzad chinski kontrolujac przeptyw informacji moze wptywac na ich rzetelnos¢. Dlatego tez, tam gdzie to mozliwe,
najbezpieczniej uzywac jest parytetu sity nabywczej.

Chinski Smok i Unia Europejska - relacje handlowe

Pierwsza umowa handlowa pomie-
dzy Chinami a Unig Europejska zo-
stata podpisana juz w 1978 roku. Od
tamtego momentu, pomimo wielu
trudnosci, relacje handlowe rozwi-
jaja sie dynamicznie. Najwiekszy
okres wzrostu wymiany handlowej
rozpoczat sie po przystapieniu Chin
do WTO (Swiatowa Organizacja
Handlu) w grudniu 2001 roku. Same
relacje  handlowerozwijaja sie
w oderwaniu od relacji politycz-
nych. Podczas gdy tematy, takie jak
tamanie praw cztowieka czy nieza-
leznos¢ Tybetu, nieustannie pro-
wadzga do taré na ptaszczyznie po-
litycznej, w tym samym czasie nie
przeszkadza to zadnej ze stron w
robieniu wspolnych interesow.

Zarowno Pekin jak i Brukksela zdaja
sobie sprawe z wzjenych zaleznosci.

Uniapotrzebujechinskichinwestycji
i wsparcia finansowego do przezwy-
ciezenia kryzysu, a Chiny potrzebu-
ja ogromnego rynku europejskiego
dla swoich towardow. Dlatego tez
pomimo gestow politycznych o roz-
nym wydzwieku, dwustronny han-
del rozwija sie bez przeszkod.

W 2010 roku UE zakupita od Chin
towary o wartosci 281,90 mld
euro. Najwiekszymi odbiorcami
sa Niemcy, Holandia, Wielka Bry-
tania, Wtochy i Francja. Kupu-
ja najczesciej komputery i czesci
komputerowe, telefony komorko-
we, wyroby wtokiennicze, obuwie
i zabawki. Tak duzy wolumen jest
rezultatem przenoszenia przez eu-
ropejskich producentéw swojej
produkcji do Chin, ze wzgledu na
nizsze koszty produkcji. Szacuje
sie, ze odpowiadaja oni za okoto

50% importowanych towarow.

W tym samym czasie eksport UE
do Chin byt wart tylko 113,1 mld
euro. Byty to gtownie dobra inwe-
stycyjne, takie jak nowoczesnhe
maszyny i urzadzenia stuzace do
uruchomienia lub unowoczesnie-
nia produkcji. Barierg dla ekspor-
tusg ograniczenia formalne narzu-
cane przez strone chinska: kwoty
i licencje, postepowania ochronne
i antydumpingowe, skomplikowane
i czasochtonne procesy obowigzko-
wej certyfikacji, wymagania finan-
sowe dla zagranicznych inwesto-
row.



Chinska administracja stara sie wy-
musi¢ na zagranicznych firmach, by
te przekazywaty informacje tech-
niczne w zamian za decyzje inwe-
stycyjne. Na porzadku dziennym sa
rowniez przyktady tamania przez
Chiny zobowiazan wynikajacych
z cztonkostwa w WTO, szczegolnie
praktykowanie cen dumpingowych
i tamanie praw wtasnosci intelektu-
alnej. Mimo to europejskie przed-
siebiorstwa wciaz chetnie inwestu-
ja w Chinach, zachecone nizszymi
kosztami pracy i coraz bardziej wy-
kwalifikowang sitg robocza.

Niejako w odpowiedzi, UE nieustan-
nie podtrzymuje embargo zbroje-
niowe i odmawia przyznania Chi-
nom statusu gospodarki rynkowej
(Market EconomyStatus - MES), co
zapewnitoby pewna ochrone anty-
dumpingowa. Jednoczesnie kazda
nowa inwestycja chinska w Europe
jest zawsze bardzo mile widziana.

UE i Chin sa dla siebie najwazniej-
szymi partnerami. Niestety, wi-
zje przysztych wspolnych relacji
nie sa ze soba zbiezne. Panstwa
cztonkowskie Unii maja w tej kwe-

Polska rownorzednym partnerem dla Chin?

Chiny uwazaja Polske za wazne-
go partnera w Europie Srodkowo-
Wschodniej, czego wyrazem byta
ostania wizyta premiera Wen Jia-
bao w naszym kraju oraz otwarcie
przez Bank of China oddziatu w
Warszawie. Jednak polskie relacje
Z azjatyckim partnerem nie wyroz-
niaja sie na tle pozostatych czton-
kow UE. Najwiekszym problemem

jest deficyt handlowy. Co prawda
w ostatnich latach mozna obserwo-
wac intensyfikacje eksportu, jed-
nak niepokojaca jest struktura sa-
mych zmian. Nasz eksport jest mato
zdywersyfikowany i koncentruje sie
gtéwnie na produktach niskoprze-
tworzonych, takich jak wyroby me-
talurgiczne orazchemiczne. tacznie
stanowiag one ponad 80% eksportu

stii sprzeczne stanowiska uzasad-
nione partykularnymi interesami,
co utrudnia skuteczne negocjacje
ze strong chinska. Natomiast Pe-
kin zauwaza znaczenie Europy, ale
nie koncentruje na niej wszystkich
wysitkow. Coraz intensywniej roz-
wija wspotprace z Rosja, panstwa-
mi afrykanskimi i cztonkami ASEAN
(Stowarzyszenie Panstw Azji Po-
tudniowo-Wschodniej), uzyskujac
dostep do tamtejszych surowcow
i ogromnych rynkow zbytu, wypie-
rajac stopniowo eksport europej-
ski.

z Polski, a co najbardziej niepoko-
jace, jest to wzrost w stosunku do
poprzednich lat. Importujemy za to
gtéwnie wysoko przetworzone wyro-
by przemystu elektromaszynowego
i lekkiego oraz wyroby metalurgicz-
ne. Gtowne miejsce zajmuja pro-
dukty przemystu elektronicznego
i urzadzenia dla telekomunikacji.



Wymiana gospodarcza z Chinami
2009 2010 Dynamika 2011 Dynamika
2009=100 2010=100
Obroty 11034 13845 125 14593 105
Eksport do Chin 1051 1229 117 1348 110
Import z Chin 9983 12615 126 13245 105
Saldo -8932 -11386 -11897

Zrodto: Ministerstwo Gospodarki RP, Waluta: mln EUR

Polskie bezposrednie inwestycje-
zagraniczne w Chinach osiaghety
(wg ocen Ministerstwa Gospodar-
ki) do konca 2010 roku okoto 150
mln euro. Gtéwnie w sektorze gor-
niczym, farmaceutycznym oraz
chemii budowlanej. W roku 2011
na terenie Chin zarejestrowanych
byto ponad 200 firm z udziatem pol-
skiego kapitatu. Sa to gtownie mate
firmy handlowe. Z bardziej znacza-
cych inwestoréw warto wymienic
firmy Selena, Kopex, Bioton, Rafa-
ko, PMP Poland, Fasing, GK Gwa-
rant. Utrudnieniem dla polskich
firm, podobnie jak dla wszystkich

innych zagranicznych, sa sztyw-
ne zasady narzucane przez Pekin.
Rozwigzaniem moze byc¢ ekspansja
poprzez Hong Kong. Tak jak daw-
niej byt on oknem Chin na Swiat,
tak teraz jest oknem na Chiny dla
swiata. W miescie zbudowanym na
modelu brytyjskim, zachowaty sie
wptywy kultury europejskiej. Dzie-
ki temu polskim przedsiebiorcom
moze by¢ tatwiej nawigzac dialog
i rozpoczac¢ ekspansje na pozostatg
czesc kraju.

Wszystko wskazuje jednak na to,
ze szybciej niz polskie inwestycje

w Chinach, rozwijac¢ sie beda in-
westycje chinskie w Polsce. Na tle
aktywnosci Pekinu na $wiecie, sa
one obecnie znikome. Do 2011 roku
taczna wartosc chinskich inwestycji
w Polsce wynosi okoto 120 mln do-
larow. Zwigzane sg gtownie z nie-
ruchomosciami, przemystem elek-
tronicznym oraz sektorem ustug.
W Polsce w tymze okresie zareje-
strowanych byto ponad 500 firm
z udziatem kapitatu chinskiego,
z czego ponad 430 to mate firmy
zatrudniajace do dziewieciu osob.



Do najwiekszych z nich zalicza sie: budowe fabryki komputerow w Legnickiej Specjalnej Strefie Ekonomicz-
nej, budowe fabryki monitorow w Zyrardowie, utworzenie w Koszalinskim Parku Przemystowym linii produkcyj-
nej rowerow firmy AthleticGroup czy tez inwestycje Digital View. Polska Agencja Informacji i Inwestycji Zagra-
nicznych przewiduje, ze w ciagu trzech lat,Chinczycy beda inwestowaé u nas okoto 200-300 mln euro rocznie.

Nie taki smok straszny...

Nawigzujac wspoétprace z partne-
rem z Chin gtéwnym jezykiem ko-
munikacji bedzie angielski.Liczba
0sOb biegle porozumiewajacych sie
jezykiem mandarynskim jest w Pol-
sce znikoma. Dlatego tez przedsie-
biorca musi pogodzi¢ sie z faktem,
ze kazde stowo w rozmowach be-
dzie ttumaczone az czterokrotnie:
Zz polskiego na angiski, z angiel-
skiego na chinski i odwrotnie. Taka
ilos¢ przeksztatcen jezykowych
skutkuje znieksztatceniem przeka-
zu. Dodatkowo, jezyk chinski jest
bardzo nieprecyzyjny - kazdy znak
moze miec az piec¢ znaczen, w za-
leznosci od intonacji i kontekstu.
Juz samo to moze doprowadzié
do tego, ze nasz partner otrzyma
zupetnie inng informacje niz byto
to pierwotnie zamierzone. Dlate-
go warto tak dtugo omawiac¢ dana

kwestie, az do osiaghiecia pew-
nosci, ze obie strony zrozumiaty
swoje intencje i potrzeby. Utatwi
i usprawni to dalsza wspotpra-
ce, szczegblnie gdy poruszamy sie
w tematyce branzowej, wymagaja-
cej uzycia specyficznych wyrazen.
Co wiecej, w ten sposob pokazemy
nie tylko troske o wtasne intere-
sy, ale rowniez nasz szacunek dla
partnera.

W kulturze azjatyckiej ustalenia
werbalne maja czesto wieksze zna-
czenie niz te przelane na papier.
Niestety, w przypadku jakichkol-
wiek probleméw, trudno bedzie
udowodni¢ cokolwiek opierajac
sie jedynie na stowie mowionym.
Nie chodzi tu tylko o warunki kon-
traktu, ale o kazdy szczegot, ktory
mogtby byc¢ zinterpretowany od-

miennie w przypadku watpliwo-
$ci. Rozwiazaniem jest grzeczne,
ale stanowcze dazenie do spisania
wszystkich ustalen, nawet najmniej
istotnych z punktu widzenia Euro-
pejczyka. Cos, co dla nas jest oczy-
wiste, dla Azjaty juz niekoniecz-
nie. Oczywiscie dziata to takze w
druga strone. Dlatego cierpliwosc
iszacunektopodstawawrozmowach
z chinskim partnerem. Na pewno
zostanie to dostrzezone i docenio-
ne. Ponad wszystko nalezy zapa-
mietac, ze Chinczycy nie czuja sie
zobowiazani pisemnymi ustalenia-
mi w taki sposob jak Europejczycy.
Podpisany kontrakt nie gwarantuje
niezmiennosci jego postanowien
i ich wykonanie.



Roznice jezykowe nie sg jedy-
nym czynnikiem majacym wptyw
na wspotprace z chinskimi partne-
rami. O wiele wieksze znaczenie
majq roznice w mentalnosci i kul-
turze, uksztattowanej przez nie-
zliczong liczbe czynnikdéw. Chin-
czycy sa bardzo silnie przywigzani
do kultury pracy i postuszenstwa.
W efekcie, zawsze podazaja linig
wytyczong przez zwierzchnika. Sa-
mowolne dziatania sa rzadkoscia,
a wolnosc osobista jest kwestig dru-
gorzedna w stosunku do poszano-
wania hierarchii. W budowaniu re-
lacji z chinskim partnerem zawsze
nalezy zachowywac sie adekwatnie
to statusu partnera. Umniejszanie
jego pozycji lub otwarta krytyka czy
personalne zarty w obecnosci osob
trzecich, zwtaszcza podwtadnych,
Zzawsze postrzegana jest jako ,,utra-
ta twarzy”. To rzecz, na ktorg Chin-
czycy sq bardzo wrazliwi. W skraj-
nym przypadku, obrazenie partnera
w ten sposéb moze doprowadzié
nawet do zerwania wspotpracy.

Szacunek dla partnera czy przeciw-
nika jest jedna z najwazniejszych
wartosci uznawanych w chinskiej

kulturze. Nawet tak prozaiczna
kwestia jak powitanie, moze spra-
wi¢ sporo ktopotow Europejczyko-
wi nieobytemu z chinskim savoir-v-
ivre. Ogodlnie akceptowalng forma
przywitania jest uscisk dtoni i wy-
miana wizytowek. Obowiazkowo
nalezy zapoznac sie z jej trescia.
Dla Chinczykoéw ma to bardzo prak-
tyczne znaczenie, gdyz pozwala
okreslic miejsce w hierarchii. Do
partnera zwracamy si¢ zawsze po
nazwisku, poprzedzaja je forma
grzecznosciowa. Otwarte wyraza-
nie swoich emocji i uczuc nie jest
powszechne. Chinczycy zachowuija
daleko posunieta powsciagliwosc
i np. patrzenie prosto w oczy moze
wywotac¢ zaktopotanie. Nie nalezy
traktowac¢ tego jako oznake nie-
szczerosci.

Przejawem szacunku dla partne-
ra jest punktualnosc¢. Jakiekolwiek
spoznienia na np. spotkania, beda
traktowane jakoafront. Same spo-
tkanie zazwyczaj rozpoczynane
jest mowami wstepnymi i poczat-
kowo koncentruje sie na tematach
zastepczych, tak by zbudowac przy-
jazna atmosfere. W kwestii ubioru

nalezy zachowac raczej konserwa-
tywny styl. Ostentacyjnosc nie jest
uwazana za zalete.

Wszystkie powyzsze kwestie skutku-
ja tym, ze negocjacje z Chinczykami
moga byc¢ dosc¢ skomplikowane. Wy-
starczy jednak trzymac kilku zasad
i efekt bedzie zaskakujacy. Przede
wszystkim negocjacje powinny byc
prowadzone przez szefow delega-
cji. Im wyzszy status w hierarchii
firmy tym lepiej. Podczas samych
rozmow nalezy byc¢ ostroznym, by
nie doprowadzi¢ chinskiego partne-
ra do ,utraty wizerunku” - uszano-
wac hierarchie i nie wyrazac kry-
tycznych opinii. Niestety, nie ma co
liczy¢ na to, ze Chinczycy wyraza
swoj bezposredni sprzeciw do zgta-
szanych propozycji. Raczej beda
stosowal ogolnikowe stwierdzenia
typu: ,by¢ moze”, ,zobaczymy”,
,wymaga to gtebszej analizy”. Uda-
ne negocjacje zaleza rowniez od
zbudowania dobrych relacji osobi-
stych pomiedzy obiema stronami.



Podejmujac decyzje, Chinczycy
opieraja sie bardziej na subiek-
tywnych opiniach i doswiadcze-
niach niz na faktach. Zazwyczaj
rozmowy trwaja bardzo dtugo
i nigdy nie mozna by¢ pewnym ich
wyniku. Dlatego dobrze jest za-
chowac¢ chtodng ocene sytuacji
i cierpliwosc.

W bezposredniej wspotpracy Chin-
czycy sa bardzo pragmatyczni we
wszystkim co robig. Potrafig dzia-
ta¢ wbrew ustaleniom, o ile maja
w tym interes, by zaraz potem
z usmiechem na twarzy przepro-
si¢ i wroci¢ do dalszej wspotpracy
jak gdyby nigdy nic. Nieustanna
kontrola jest najlepszym rozwia-
zaniem tej kwestii.Z jednej stro-
ny mozemy miec pewnosc, ze nasz
partner bedzie starat sie wykonac
swoja prace najlepiej jak to po-
trafi, majac na uwadze swodj zysk
i dobre relacje z partnerem.
Z drugiej nie mozemy jednak ocze-
kiwa¢ kreatywnych pomystow czy
samodzielnych inicjatyw.

Niezmiernie istotne jest rowniez
zrozumienie sposobu, w jaki chinski

przedsiebiorca podchodzido oczeki-
wan swojego klienta. Zawsze bedzie
starat sie zrealizowad postawiony
przed nim cel. Niestety, sposob jego
osiggniecia moze by¢ odmienny od
zamierzonego. Najczesciej prze-
jawia sie to w negocjacjach ceno-
wych. Owszem, mozemy zbijac cene
w nieskonczonos¢, ale otrzyma-
ny produkt bedzie adekwatny do
tej ceny. Najlepiej przedstawic to
na przyktadzie: Pewien europejski
przedsiebiorca postanowit zamo-
wi¢ w chinskiej fabryce awionetki.
Nie interesowato go nic, poza niska
ceng. Stawka, ktorg wynegocjowat,
byta absurdalnie niska nawet jak na
azjatyckie warunki. On byt jednak
usatysfakcjonowany. Po uzgodnie-
niu szczegotow dostawy i optace-
niu zaliczki wrécit do ojczyzny. We
wtasciwym czasie awionetki zo-
staty dostarczone do wskazanego
punktu. Jakie byto zdziwienie, gdy
okazato sie, ze konstrukcja nie wy-
trzyma podmuch wiatru, silnik ma
za mata moc a wnetrze pozbawione
jest jakiegokolwiek wyposazenia.
Chinski dostawa odrzucit wszyst-
kie roszczenia. Zamodwienie zosta-
to zrealizowane zgodnie z umowa.

W Chinach mozna dosta¢ wszystko
w zaleznosci od potrzeb i za odpo-
wiednig cene.
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Gdzie i jak w Chinach moze zainwestowac polska firma?

Szansa dla Polski na rozwoj ekspor-
tu jest dynamicznyrozwoj chinskiej
klasy sredniej i wzrost jej popytu
na ustugi. Polskie rozwigzania tech-
nologiczne z zakresu branzy kom-
puterowej, energii odnawialnej
i technologii ekologicznych moga
odniesc¢ sukces na tamtejszym ryn-
ku. Szczegolnie, gdy beda to ustugi
trudno dostepne. Obecnie najlepiej
rokujace produkty, to te z wyzszej
i Sredniej potki oraz produkty luk-
susowe. Chinczycy sa sktonni ptacic
wiecej za nie, szczegolnie gdy po-
chodza one z Europy. Polskie firmy
musza przystosowac sie jednak do
preferencji lokalnych konsumen-
tow.

Poza roznicami jezykowymi, kul-
turowymi, prawnymi i specyficz-
nymi preferencjami, gtowng ba-
riera w zdobyciu dostepu do rynku
chinskiego jest polityka same-
go panstwa. Nastawiona jest ona

na maksymalny rozwoj eksportu,
ochrone lokalnych producentow
i ich faworyzowanie na rynku we-
wnetrznym. Trudno kogokolwiek o
to wini¢. Kazde rozsadne panstwo
robi to samo. Czes¢ branz ma sta-
tus priorytetowy (np. przemyst sa-
mochodowy lub budowalny) i je-
zeli chcemy w nie zainwestowac
musimy sie liczy¢ z wymogiem
dtugoletniego doswiadczenia lub
ograniczeniem udziatu kapitato-
wego w spotce joint venture. Na
szereg artykutow natozony jest
zakaz importu, a te dopuszczone
wymagaja czesto czasochtonnej
i drogiej certyfikacji. Sam sys-
tem prawny jest dos¢ nieprzej-
rzysty, a obstuga prawna wiaze sie
Z wysokimi kosztami. Biorac udziat
w rzadowych przetargach, nalezy
spodziewac sie bardzo silnego fa-
woryzowania lokalnych przedsie-
biorcow.

Najprostszym i najtanszym spo-
sobem prowadzenia dziatalnosci
przez obcokrajowcow w Chinach,
jest  biuro  przedstawicielskie.
W ten sposob mamy mozliwosc ba-
dania rynku, nawigzywania kontak-
tow czy nadzorowanie partnerow.
Nie wymaga ona duzych naktadow.
Jednoczesnie nie ma formy praw-
nej i nie moze by¢ zaangazowane
bezposrednio w generowanie do-
chodu (faktury musza by¢ wysta-
wiane przez przedsiebiorstwo ma-
cierzyste). Biuro przedstawicielskie
jest opodatkowane na bazie pono-
szonych kosztow, zazwyczaj jest to
okoto 10% ogdlnie poniesionych wy-
datkow. Pracownicy biura moga byc
zatrudnieni jedynie poprzez auto-
ryzowane chinskie agencje pracy.
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Inng forma rozpoczecia dziatalno-
Sci jest spotka joint venture, za-
ktadana przez partnerow chinskich
i zagranicznych. W Chinach posia-
daja one osobowos¢ prawna, a od-
powiedzialnos¢ wspolnikow ograni-
czona jest do wielkosci udziatow.
Waznej jest to, ze inwestor zagra-
niczny musi posiada¢ co najmniej
25% udziatow. Jest to forma bar-
dzo mocno wspierana przez rzad
chinski. Gtéwnie przez to, ze daje

mozliwosc¢ transferu nowych tech-
nologii, ksztatcenia kadr i zdobycie
doswiadczenia. Okres dziatalnosci
jest ograniczony czasowo od 30 do
50 lat i zalezy od wielkos$ci wkta-
du. Spotka joint venture jest je-
dyna mozliwg forma dziatalnoscig
w branzach takich jak: budownic-
two, gastronomia, przemyst samo-
chodowy czy produkcja kosmety-
kow.

Jak znalez¢ rzetelnych partnerow do wspotpracy?

Sposobow nawiazania wspotpracy
z Chinczykami jest mnostwo. Naj-
prosciej jest skorzystac z ustug firm
specjalizujacych sie w kojarzeniu
partnerow. Maja one doswiadcze-
nie w wyszukiwaniu i weryfikowa-
niu odpowiednich przedsiebiorstw.
Oferuja rowniez szereg ustug wspie-
rajacych wspotprace, od negocjo-
wania kontraktow, koordynowania
dostaw lub produkcji, organizacji
marketingu przez kontrole jakosci
i certyfikacje po organizacje trans-

portu i sprzedazy. Ustugi te wiaza
sie oczywiscie z adekwatna optata.

Jezeli czujemy sie na sitach i chce-
my samodzielnie prowadzi¢ han-
del z Chinami, dobrym miejscem
na znalezienie partnera beda roz-
norodne targi i wystawy organi-
zowane zarowno w Europie jak
i w samych Chinach, szczegolnie
Targi Kantonskie. Dzieki temu be-
dziemy mieli mozliwos¢ nie tylko
porozmawiania na zywo z poten-

Jeszcze innym modelem dziatal-
nosci gospodarczej w Chinach jest
przedsiebiorstwo ze 100% kapita-
tem zagranicznym, inaczej zwane
WFOE - WhollyForeignOwned En-
terprise. Jego zatozenie wymaga
znacznych naktadow finansowych,
ale w zamian oferuje najwiecej
mozliwosci, np.wystawianie fak-
tur i otrzymywanie naleznosci
w yuanach.

cjalnym partnerem, ale rowniez
sprawdzenie jego produktow. Bar-
dzo pomocne sa rowniez misje
gospodarcze organizowane przez
rzad Polski, jak i roznorodne sto-
warzyszenia czy fundacje. Zazwy-
czaj uczestnictwo obtozne jest
roznorodnymi wymaganiami, ale
w zamian otrzymujemy mozliwosc
bezposrednich wizyt w Chinach
i wsparcie doswiadczonych eksper-
tow.
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Najtanszym i najbardziej ryzykow-
nym sposobem jest znalezienie
partnera za pomoca portali inter-
netowych, np. Alibaba.com czy Ma-
de-in-china.com. Pomimo istnienia
roznorodnych sposobow weryfika-
cji osodb umieszczajacych ogtosze-
nia, bardzo czesto mozna trafi¢ na
0Szustow.

Niezaleznie od sposobu pozyskania

Transport i forma ptatnosci

Wiekszos¢ handlu odbywa sie dro-
gg morska. Jest to najtanszy spo-
sob transportu, ale jednoczesnie
dos¢ czasochtonny. Przew6z moze
to trwac od 30 do 40 dni. W efekcie
zmuszeni jestesmy planowac dosta-
Wy Z wyprzedzeniem, co nie zawsze
skutkuje zachowaniem ciagtosci.
Duzo szybszym rozwigzaniem jest
transport lotniczy. Jego koszt jest
jednak bardzo wysoki i optaca sie
jedynie w przypadku bardzo warto-
sciowych i niewielkich objetoscio-
wo towarow.

Do obstugi transportu i dokonwania

partnera dobrze jest go zweryfiko-
wac za posrednictwem ambasady
RP w Chinach lub firm specjalizu-
jacych sie w takich ustugach. Oczy-
wiscie, zawsze istnieje mozliwosc
wizyty w Chinach, ale to moze by¢
dos¢ kosztowne. Wszystko zalezy
od naszych mozliwosci i potrzeb.
Oprocz tak oczywistych kwestii jak
negocjacje warunkdéw wspotpracy,
warto réwniez sprawdzi¢ wymogi

odpraw celnych niezbedne bedzie
zaangazowanie spedytora. Wybor
tego wtasciwego zalezy od oferowa-
nych stawek i dodatkowych ustug,
jakie beda nam potrzebne. Na ryn-
ku jest wiele firm i kazdy znajdzie
co$ adekwatnego do potrzeb i moz-
liwosci.

Ostatnig kwestig jest wybor for-
my ptatnosci. Tutaj rowniez mamy
szereg mozliwosci. Najprostszy
jest przelew bankowy, lecz jest on
wskazany do transakcji ze spraw-
dzonymi partnerami. Na poczatek
wspotpracy, o wiele bezpieczniej-

dotyczace certyfikatow, cta, wy-
mogi fito-sanitarne i innych. Od-
nosi sie to zarowno do eksportu do
Chin, jak i importu z Chin. Wszystko
po to, by nie okazato sie nagle, ze
towar zostat przewieziony do por-
tu docelowego, ale jego odprawa
celna i dopuszczenie do obrotu nie
bedzie mozliwe.

sze sg inkasa lub akredytywy. Na-
ktadaja one na obie strony transak-
cji pewne wymogi, bez spetnienia
ktérych nie dojdzie do wyptaty
naleznosci lub przekazania doku-
mentow uprawniajacych do pod-
jecia towaru. Banki posredniczace
w takich transakcjach maja moz-
liwosci weryfikacji partnera lub
zabezpieczenie transakcji. Wia-
ze sie to z optatami i prowizjami.
Nie warto na nich jednak oszcze-
dza¢, gdyz strata spowodowana
nieuczciwoscia partnera moze by¢
o wiele wieksza.
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Podsumowanie

Chiny sg bardzo ztozonym i specyficznym rynkiem, a wspotpraca z chinskimi partnerami moze by¢ bardzo ktopo-
tliwa i kosztowna. Nie zraza to jednak zagranicznych inwestorow. Eksporterdw przekonuja perspektywy obec-
nosci na ogromnym rynku i czerpanie z tego nieograniczonych zyskow, a importerow niskie koszty produkcji
i rosnaca jakos¢ towarow. W tym srodowisku jest takze miejsce dla kreatywnych przedsiebiorcow z Polski.
Mamy bogate doswiadczenia w ,radzeniu sobie” pomimo niekorzystnych warunkéw dziatalnosci. Wspotpraca
z Chinczykami wymaga cierpliwosci i wytrwatosci, ale jest tego warta.

Transakcje walutowe

Do 2009 r. wymiana walutowa
w ramach transakcji handlowych,
byta mozliwa jedynie za posred-
nictwem banku centralnego (Lu-
dowego Banku Chin). Przyjmowat
on od zagranicznych kontrahen-
tow ptatnosci w dolarach amery-
kanskich, a stronie chinskiej prze-
kazywat rownowartos¢ w juanach
(renminbi). Przeliczenie odbywato
sie¢ po sztywnym kursie ustalanym
przez bank centralny. Zagranicz-
ny podmiot nie miat dostepu do
chinskiej waluty, natomiast firma
z Chin nie otrzymywata dolarow.
Stopniowo od czerwca 2009 r.,
a w petnym wymiarze od lipca 2010

r. zostata umozliwiona wymiana wa-
lutowa miedzy stronami transakcji
Zz pominieciem banku centralnego.
Dzieki temu zagraniczne podmioty
uzyskaty dostep do chinskiej walu-

ty.

Inwestorzy musza pamietaé, ze
chinska waluta posiada dwa odreb-
ne rynki: wewnetrzny dla rezyden-
tow oraz zewnetrzny. Na rynku we-
wnetrznym obowigzujaca walutg
jest tzw. onshorerenminbi (CNY).
Na drugim rynku, skupionym gtow-
nie w Hongkongu, waluta jest tzw.
offshorerenminbi(CNH). Wtadze
staraja sie wyraznie rozdzieli¢ oba

rynki poprzez scistg kontrole trans-
agranicznej wymiany juana oraz
restrykcje dla przeptywow kapita-
towych. Z tego wzgledu oba rynki
(CNY i CNH) maja roznych uczest-
nikow i opieraja sie na roznych
warunkach. Prowadzi to do ustala-
nia roznych kursow dla CNY i CNH,
a roznica miedzy nimi jest zmienna
- W ciggu ostatniego roku wynosita
od 0 % do 0,4 %. W zwiazku z tym
przy wymianie walutowej podawa-
na jest informacja, ktéra stawka
jest w danym momencie kwotowa-
na.
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Rynki CNY i CNH reprezentuja jed-
na walute, dlatego oczekuje sie, ze
obie stawki z czasem ulegna ujed-
noliceniu, jak tylko dojdzie do zta-
godzenia regulacji.

Sytuacja na chinskim rynku waluto-
wym jest jednak jeszcze bardziej
skomplikowana. Po pierwsze, w ra-
mach rynku juana, istnieje rynek
kontraktow forward, rozliczanych w
USD bez dostawy waluty (tzw. non-
deliverableforward, NDF). Ich kurs
wyraza oczekiwania co do przyszte-
go ksztattowania sie stawki CNY. Po
drugie istnieje jeszcze odrebny kurs
wymiany wykorzystywany dla rozli-
czania transakcji handlowych przez
zagranicznych kontrahentow, ktorzy
nie posiadaja rachunku w chinskim
banku. Czasami jest on oznaczany
jako CNT. Jest on bardzo zblizo-
ny do stawki CNY, ale nie taki sam
i jest traktowany oddzielnie
Zz uwagi na brak dostepu do waluty
Z rynku wewnetrznego dla uczest-
nikow spoza tego rynku.

Rozpoczecie wymiany handlowej
w chinskiej walucie moze odbywac

sie na dwa sposoby, w zaleznosci w
ramach ktérego rynku ma zamiar
sie dziata¢ (CNY lub CNH). Przede
wszystkim zagraniczne przedsie-
biorstwo moze otworzy¢ rachunek
w juanach w banku dziatajacym
bezposrednio w Chinach. Bank ten
musi znajdowac sie w regionie udo-
stepnionym zagranicznym kontra-
hentom przez Ludowy Bank Chin,
ktory dodatkowo udziela zgody na
otwarcie takiego rachunku. Ponadto
konto musi by¢ zadeklarowane wy-
tacznie do transakcji handlowych.
Na ich potwierdzenie nalezy do-
starczy¢ do banku stosowne doku-
menty (m.in. dokumenty poswiad-
czajace rejestracje firmy), ktore
dalej sa przekazywane do LBCh do
akceptacji.

Druga mozliwos¢, to operowanie
spoza Chin, co wymaga otwarcia
rachunku w jednym z bankow ope-
rujacych w Hongkongu, ktory sku-
pia ponad 60 % zewnetrznego rynku
juana. Kursem obowigzujacym dla
wymiany walutowej bedzie CNT.
Poprzez taki rachunek mozliwe jest
wykonywanie przelewdw i otrzymy-

wanie naleznosci od kontrahentow
Zz Chin.

Aby dokona¢ zakupu juandw, ko-
nieczne jest przedstawienie do-
kumentu handlowego uzasadnia-
jacego przewalutowanie. Dlatego
Z wymiany walutowej mozna uzy-
skac juany jedynie do wysokosci
wynikajacej z dokumentu handlo-
wego. Wymiana otrzymanych ju-
andéw na inng walute nie podlega
regulacji, nalezy jednak pamietac,
ze srodki w chinskiej walucie nie
moga Wyjs¢ poza dopuszczony ry-
nek zewnetrzny.

Zaleta utworzenia rachunku
w juanach jest przede wszystkim
eliminacja obaw chinskiego kontra-
henta o wahania kursu juana. Po-
nadto, jesli przedsiebiorstwo ma
zarowno przeptywy eksportowe,
jak i importowe, moze w ten spo-
sob ograniczac ryzyko kursowe.
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Prowadzenie rozliczen w juanie pozwala takze wykorzystywac¢ wahania rynku walutowego dla uzyskania lepsze-
go kursu wymiany i zakupu chinskiej waluty z wyprzedzeniem. W tym celu wymagane jest zatozenie specjalnego
rachunku i dostarczenie LBCh faktury lub innego kontraktu potwierdzajacego przyszte zobowigzanie. Okres za-
kupu waluty z wyprzedzeniem jest ograniczony do trzech miesiecy. Utrzymywanie juandéw otrzymanych od od-
biorcy, bez zamiaru natychmiastowej wymiany na walute zagraniczna, nie podlega ograniczeniom czasowym.

W celu zaptaty faktury za zakupy w juanie, przedsiebiorstwo powinno (przyktad dla rachunku prowadzonego

w Hong Kongu):

» otworzyc¢ rachunek do rozliczen w juanie,

« uzyskac potwierdzenie od dostawcy, ze jest on zarejestrowany w lokalnym SAFE do dokonywanie transakcji
miedzynarodowych,

» dokonac zakupu juandw na podstawie faktury. Kwota zakupu nie moze by¢ wyzsza od kwoty wynikajacej
z faktury. W szczegolnych przypadkach moga by¢ konieczne dodatkowe dokumenty handlowe.

 uzyska¢ od dostawcy potwierdzenie zezwolenia na dokonanie transakcji handlowej (chinski dostawca zobo-
wigzany jest do przedstawienia informacji handlowych takich jak faktury lub kontrakty ustugowe lokalnemu
regulatorowi w celu weryfikacji).

» dokonac przelewu.

W przypadku zainteresowania wykorzystaniem instrumentow pochodnych do zabezpieczenia ryzyka kursowego,

w ramach rachunku offshore firma, ma do dyspozycji trzy rozwigzania:

» moze zawrzec kontrakt forward z dostawg waluty na dowolny dzien roboczy (kursem odniesienia do rozlicze
nia bedzie CNH),

» moze zawrzec kontrakt NDF rozliczany wytacznie w walucie zagranicznej przez roznice kursowe (kontrakty
maja sztywne daty rozliczenia, a sam rynek jest mato ptynny; kursem odniesienia jest CNY),

« w przypadku zakupu juanow moze powigzac zabezpieczenie z przysztg fakturg (na okres do trzech miesicy),
potwierdzajac przy tym koniecznosc zaptaty (kursem odniesienia jest wowczas CNY).

Do zabezpieczenia w ramach rachunku onshore do dyspozycji jest tylko kontrakt forward z dostawa waluty,
a kursem odniesienia do rozliczenia bedzie CNY.
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