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Prowadzi nas to do stwierdzenia, że: 

„Z Chinami nie warto współpracować.
…jeśli się dobrze nie przygotujemy.“

Bez jasnego celu, bez świadomości 
możliwości jakie niesie ze sobą nawią-
zanie relacji, znajomości kontekstu kul-
turowego, wiedzy o partnerze, znajo-
mości rangi itp., nie warto nawiązywać 
kontaktu, bo istnieje duże prawdopo-
dobieństwo, że zmarnujemy czas, środ-
ki i nie osiągniemy naszych celów. 

Poniżej znajdują się dwie listy z omó-
wieniem - esencja treści zawartych w 
wystąpieniu. 

Lista pierwsza. Przed nawiązaniem 
kontaktu.

1. Jakie korzyści może zyskać chińska 
strona z nawiązania kontaktu? 

Jeśli nie mamy do czynienia bezpo-
średnio z podmiotem rządowym, klu-
czowe staje się wyeliminowanie pierw-
szego ryzyka – oportunistycznego 
podejścia do nawiązania relacji. Wiele 
instytucji nawiązuje kontakt z polskimi 

podmiotami za pośrednictwem biur 
podróży lub prywatnych pośredników 
działających na terenie Polski. Z na-
szej praktyki wynika, że istnieje ryzyko 
instrumentalnego podejścia do takiej 
relacji ze strony chińskiego partne-
ra. Często fałszywe deklaracje o chęci 
współpracy ze strony pośrednika mają 
bowiem na celu uzyskanie listu służą-
cego do uzyskania przez grupę wiz do 
strefy Shengen. 

Faktyczne korzyści jakie może uzyskać 
strona chińska to m.in. realizacja zało-
żeń zawartych w planach 5-letnich, re-
alizacja promocji określonego obszaru 
biznesu/kultury Chin, umiędzynarodo-
wienie uczelni i wiele innych. Kluczowa 
jest zatem odpowiedź na pytanie, czy 
deklaracje współpracy mają pokrycie 
w rzeczywistości.

2. Jakie korzyści może zyskać polska 
strona z nawiązania kontaktu?

Od rozszerzenia oferty współpracy 
międzynarodowej, kooperacji w za-
kresie wymian studenckich, projektów 
badawczych, przez wiedzę na temat 
funkcjonowania danego podmiotu w 
Chinach, nawiązanie bezpośredniej 
współpracy biznesowej, polecenie in-
nemu podmiotowi. Celów może być 
wiele, lecz istotne jest zidentyfikowanie 
ich na odpowiednio wczesnym etapie 
współpracy. 

3. Kim są? Nazwa jednostki chińskiej, 
zakres jej działalności.

Maksymalnie precyzyjne informacje na 
tym etapie pomogą nam uniknąć wielu 
nieporozumień i ewentualnego niepo-
wodzenia. Zakresy działań instytucji po 
chińskiej stronie często nie są tożsame 
z ich polskimi odpowiednikami. Zale-
camy sprawdzenie stron oficjalnych, 
list kadr, wzmianek w pismach oficjal-

Recepta na sukces podczas utrzymy-
wania relacji z chińskimi partnerami to 
świadomość zarówno tego co dzieje 
się na poziomie globalnym, jak i umie-
jętności językowe, miękkie, kompeten-
cje nabyte w kontakcie bezpośrednim. 
Dopiero połączenie tych dwóch płasz-
czyzn jest w stanie zapewnić nam praw-
dziwą sytuację win-win. 

Cele i sposób ich formułowania przez 
stronę chińską niekoniecznie muszą 
być tożsame ze stanem faktycznym. 
Umiejętności i kompetencje poszcze-
gólnych członków delegacji mogą za-
ważyć na sukcesie spotkania. 



nych i mediach. 

4. Jaki jest skład delegacji? Jakie stano-
wiska zajmują jej członkowie?

Stanowiska poszczególnych członków 
delegacji są kluczowe dla zidentyfiko-
wania jej kompetencji, a co za tym idzie, 
możliwości realizacji naszych celów. 

5. Skąd przyjeżdża do nas delegacja? 

Skąd pochodzi delegacja? Co wiemy 
na temat tego regionu, prowincji? Czy 
ktoś z naszych pracowników był tam 
wcześniej? Istotne jest zidentyfikowa-
nie punktów zaczepienia, które pozwo-
lą nam nawiązać bliższe porozumienie 
i skrócić dystans w rozmowie.

6. Jakie są sfery ryzyka?

Wspomniane wcześniej oportunistycz-
ne podejście do nawiązania relacji, 
puste deklaracje, ryzyko błędów w ko-
munikacji, ryzyko nieporozumień wyni-
kających z niskich kompetencji kultu-
rowych. Znalezienie kompetentnego 
tłumacza ułatwia i niweluje wiele z nich. 

7. Kto jest osobą kontaktową? Biuro po-
dróży, urząd czy osoba prywatna? 

Często będzie to osoba pisząca na We-
Chacie - kluczowe będzie otrzymanie 
jej prawdziwego imienia i nazwiska, 
weryfikacja prawdziwych danych. 

8. Zebranie wszystkich materiałów dro-
gą mailową.

9. Weryfikacja otrzymanych informacji.

Poza informacjami dostępnymi pu-
blicznie, warto postarać się o referen-
cje od osób z branży.

Lista druga. Przed spotkaniem z chiń-
ską delegacją. 

1. Ustalenie formy szybkiego kontaktu 
obu stron.

Kluczowe jest posiadanie kontaktu do 
koordynatorów po obu stronach, tj. nu-
meru telefonu, WeChata i adresu ema-
il.

2. Potwierdzenie harmonogramu dele-
gacji. 

Najlepiej jest zrobić to kilka dni przed 
przyjęciem delegacji. Elektroniczna 
wersja agendy powinna zostać przygo-
towana zarówno w języku  polskim, jak 
i chińskim.

3. Zatrudnienie tłumacza.

Najbezpieczniejszą opcją jest spraw-
dzenie tłumacza przez zamawiającego, 
jak i native speakera. Zamawiający po-
winien bazować na rekomendacjach i 
listach referencyjnych uzyskanych od 
tłumacza. Istotne jest także ustalenie z 
tłumaczem zachowania poufności tłu-
maczonych treści.

4. Weryfikacja umiejętności tłumacza. 

Aby sprawdzić umiejętności tłumacza 
można wysłać próbkę tekstu do prze-
tłumaczenia lub zorganizować krótką 



rozmowę, podczas której native spe-
aker ze strony zamawiającego oceni 
jego umiejętności językowe. 

5. Potwierdzenie składu delegacji.

Szczególnie istotne jest potwierdze-
nie składu delegacji kilka dni przed 
jej przybyciem, wraz ze stanowiskami 
i zakresem kompetencji poszczegól-
nych członków. Informacje te powinny 
być dostępne zarówno po polsku, jak 
i chińsku.

6. Ustalenie celów spotkania.

Jeszcze przed spotkaniem warto usta-
lić ze stroną chińską najpilniejsze kwe-
stie, które zostaną na nim poruszone. 

7. Przemówienia oficjalne. 

Aby uniknąć nieporozumień, warto kil-
ka dni przed przyjęciem delegacji po-
twierdzić dane mówców, zakres i treść 
przemowy, a następnie udostępnić te 
informacje tłumaczowi. 

8. Tematyka spotkania, słownictwo. 

Warto pamiętać, że to na stronie zama-
wiającej spoczywa obowiązek zapew-
nienia materiałów tłumaczowi: strony 
internetowej, prezentacji, zakresu za-

planowanych rozmów itp. 

9. Prezenty dla delegacji.

Najlepiej, aby były osobiste i z historią. 
Szczególnie cenione są prezenty lokal-
ne, związane z folklorem. Co ważne, 
prezenty powinny też mieć podobną 
wartość do upominków przygotowa-
nych przez drugą stronę. W tym celu 
warto jest z wyprzedzeniem omówić 
kwestię podarunków z partnerem chiń-
skim. 

10. Wyżywienie.

Jeśli organizacja wyżywienia leży po 
stonie polskiej, zazwyczaj w harmo-
nogramie przyjmuje się proporcję 3:1 
(polskie:chińskie). Dania unikalne i lo-
kalne, m.in. żur w chlebie, zawsze cie-
szą się powodzeniem. 

11. Zakupy.

W ramach zagospodarowania czasu 
poza spotkaniami, warto polecić stro-
nie chińskiej miejsca, w których mogli-
by zakupić produkty regionalne, gdyż 
cieszą się dużym zainteresowaniem 
Chińczyków. 
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