Общество  с  ограниченной   ответственностью

«Агентство   международных  экономических и правовых  поверенных» (г. Хабаровск)

Добавлено в свободный  доступ: 22 апреля 2009 г.

PAGE  
8

 ОЕМ-производство в Китае:  некоторые  особенности

Что  может  позаимствовать  российский  бизнес?

Опубликовано:  Российский  экспорт  сегодня / National  Export Today (2006. - № 4. – С. 22-27)
            В последнее время  российские компании  всё более активно заказывают  в КНР  производство  интересующих их  товаров, тем самым,  подкрепляя  претензии Китая на звание «всемирной фабрики». Такой способ кооперации  активно  используется в производстве обуви и одежды, бытовой техники, электроники и другой продукции.  В русскоязычной бизнес-среде   всё чаще  звучат  термины и аббревиатуры, заимствованные из англоязычного делового  лексикона: «ОЕМ», «ОДМ»,  «ОБМ», «ЕМС», «аутсорсинг», «контрактное производство», «субконтрактация» и прочие, которые,  по мнению российских предпринимателей, свидетельствуют об  их приобщении к глобальному бизнесу. Однако значения этих  терминов  не всегда  понимаются правильно.  Некоторые  российские авторы, имеющие техническое или экономическое образование,  не видят  никаких  проблем в примитивной транслитерации или «кальке»  иностранных терминов, так как считают, что   «нужно принимать правила игры на уже сложившемся рынке».
   Поэтому стало  возможным   появление   таких англо-русских  языковых  гибридов,  как  «контрактное производство (от «сontract  мanufacturing»),  «коммерческий инвойс  (от «сommercial  invoicе»),  являющихся  примером  переводческого «упрощения» иностранных терминов.  Бывают обратные ситуации, когда вместо русскоязычного понятия «подряд» пользуются  иностранным термином  «аутсорсинг на производство».  Русское, понятное по содержанию,  слово «подряд»  стало меньше использоваться  российскими  бизнесменами, наверное,  в силу его большей ответственности (не выполнил подряд – это одно, а не выполнил аутсорсинг – это совсем другое).     Вместе с тем,  слово «contract» в английском языке, кроме значения «договор», «контракт»,   также имеет  ещё одно значение – «подряд».
   Поэтому более точный перевод может  означать «подрядное производство» (или как вариант «производственный подряд»). Почему мы начали с лингвистики и почему  это так важно?

            В любой стране  неправильное использование иностранной терминологии может привести к построению неправильных юридических отношений.  Например, при употреблении термина «контрактное производство», мы  не   видим,   каким именно видом договора  надо оформлять  отношения, какими нормами законодательства руководствоваться.  К тому же, если   речь идет о зарубежном партнёре,  возникает необходимость найти  эквивалент вида заключаемого договора в праве  иностранного государства. Если же  «сontract  мanufacturing» переводить как «подрядное производство» (или «производственный подряд»), то сразу понятно,  что следует искать и каким договором оформлять отношения сторон.

           Многие иностранные  понятия на Западе, такие  как «аутсорсинг», «субконтрактация» – это  понятия из области управления (менеджмента), а не юриспруденции. Поэтому, пользуясь ими, надо чётко знать их русскоязычные эквиваленты,  например: «аутсорсинг на производство» – это подряд на производство.  Но «субконтрактация»
 в России - это не «субподряд», как трактуют некоторые авторы, ведя речь о производственно-технической  кооперации.  Для российского юриста «контрактация» - это, прежде всего, договор контрактации, когда  производитель сельскохозяйственной продукции (её продавец) обязуется передать произведённую им продукцию заготовителю (контрактанту), который обязуется принять и оплатить эту продукцию (ст. 535 ГК РФ). Следовательно, и «субконтрактация»  российским юристом  будет восприниматься  как отношения (правда, вторичного порядка), связанные с куплей-продажей сельскохозяйственной продукции,  но никак не  «субподрядные отношения» (т. е. связанные с выполнением определённой работы и передачей её результатов  заказчику).

            В практике работы российских компаний с китайскими партнёрами часто встречаются  юридические ошибки, возникшие из-за неоднозначного понимания и использования   англоязычных терминов. Поэтому,  в ходе переговоров, необходимо, прежде всего, убедиться  в одинаковом  понимании англоязычных терминов обеими сторонами. Например, понимание ОЕМ-отношений  китайцами отличается от понимания  их американцами, рассматривающими ОЕМ-отношения скорее как коммерческую концессию. Так как китайское и российское право относятся к континентальным системам, то лучше  обходиться без английского языка, особенно,  когда и в китайском, и в российском гражданском праве существуют равноценные институты договора подряда и исключительных прав, позволяющие опираться на конкретные нормы соответствующего законодательства.

            Тем не менее, термины ОЕМ (Original Equipment Manufacturer), ОДМ (Original  Design Manufacturer), ОБМ (Original  Brand Manufacturer),  ЕМС (Electronic Manufacturing Services), возникшие в середине 90-х годов  ХХ века в связи с развитием международного разделения труда и производственной  кооперации,  в настоящее время  получают всё большее распространение  в  российско-китайских  деловых  отношениях.

            Можно сказать, что  главными  участниками  современных технологических кластеров являются ОЕМ-, ОДМ-, ОБМ-, ЕМС-производители, которые,  в зависимости  от  места  в технологической  «цепочке», направления и вида подряда,  по отношению к одному  партнеру  могут быть ОЕМ-партнёром, а по отношению к другому – ОДМ-партнёром или др. 

           «ОЕМ» - это  головной изготовитель конечной продукции. (Однако термин «ОЕМ» в качестве неконкретного существительного  не  удобен для употребления в русском языке, поэтому  чаще используются такие словосочетания как «ОЕМ-заказчик» и «ОЕМ-производитель»,  «ОЕМ-производство»,   «ОЕМ-отношения», «ОЕМ-способ», «производство по модели ОЕМ» и т. д.)

            Производство по модели  ОЕМ  - это   аутсорсинг  производства или  отношения производственного подряда.  Китай заимствовал данный способ  из опыта японских и тайваньских зон экспортной переработки.     ОЕМ-производство в Китае стало развиваться  с началом «реформ открытости», которые  ставили задачи увеличения  китайского экспорта и создания (модернизации)  современных   отраслей промышленности на основе  изготовления продукции по заказу, переработки давальческого сырья,  изготовления (переработки) по образцу,  сборочного (отвёрточного) производства.
          Например, китайская  автомобильная промышленность начинала свою модернизацию с использованием самых искажённых ОЕМ-способов: когда известные мировые автомобилестроительные компании тарифными и административными мерами китайских властей принуждались разбирать свои готовые автомобили и экспортировать их в Китай в виде полуфабрикатов (комплектующих), которые в Китае вновь собирались и реализовывались на внутреннем рынке. Поэтому,  в китайских производственно-технических отраслях накоплен огромный опыт международной торговли, связанной с такими технологическими понятиями как:

       (1) СКD (Complete Knock-Down) – «полностью разобранное» (устройство);

       (2) SKD  (Semi Knock-Down) – «полуразобранное» (устройство).

        Что сделало Китай восприимчивым к быстрому развитию ОЕМ-производства?

        (1) Комплексная государственная политика, создавшая благоприятные условия для подобной хозяйственной деятельности предприятий.  Особое внимание при этом уделялось протекционистской торговой политике и незамедлительной  разработке  соответствующего законодательства.

        (2) Низкая себестоимость труда, в основном за счёт развития малого и среднего бизнеса, охотно берущегося за трудоёмкое производство.

        (3) Сам Китай является огромным и разнообразным по потребностям и вкусам рынком сбыта, где можно реализовывать практически всё.

        (4) Стремление многих китайских предприятий к сертификации ISO 9000 и реальная  их поддержка  государством,  что в глазах мирового сообщества означает достижение или приближение  китайских компаний к международным стандартам производства, оборудования, управления, качества продукции и т. д.

        (5) Готовность китайцев участвовать в международном разделении труда в качестве «учеников» лидеров международной экономики, чтобы заполучить  новые технологии, новую продукцию, изучить чужой опыт и знания,  сэкономить время, перепрыгнуть через «опоздание».

         Китайцы быстро поняли, что в новой экономике, основанной на знаниях, уже  «быстрая рыба ест медлительную рыбу» (а не как раньше в экономике с традиционной структурой – «большая рыба ест маленькую рыбу»).

          Активно используя конкурентные преимущества ОЕМ-производства, китайцы первоначально быстро заняли  мировую нишу в трудоёмких отраслях. Потом, накопив деньги, производственные мощности, знания  мировых лидеров и собственный опыт, они  стали создавать капиталоёмкие и техноёмкие отрасли производства. Эволюция  ОЕМ-производства в мире прошла уже несколько стадий  развития   -  от заказа сторонним подрядчикам изготовления полуфабрикатов (деталей, агрегатов)  до привлечения  работников поставщика-подрядчика к конечной сборке, т. е. установление поставляемых  деталей на готовое изделие  руками работников самого поставщика-подрядчика  на территории заказчика. Сами китайцы «скромно» определяют, что Китай пока находится на начальном этапе развития ОЕМ-производства. (Наверное, это связано с тем, что японские, американские и южнокорейские ОЕМ-поставщики ещё не устанавливают собственноручно свои детали на сборочных линиях  китайского заказчика. – Шутка автора).

           Многие транснациональные корпорации перенесли в Китай  производство своей брэндовой продукции, отдав его на подряд китайским компаниям. Это позволило транснациональным компаниям сконцентрировать усилия на трёх направлениях: (1) разработка новинок и закрепление интеллектуальных прав; (2) управление качеством продукции; (3) сбыт готовой продукции.

           Но в  условиях появления избыточных производственных мощностей и обострения мировой конкуренции за сбыт товара, китайский ОЕМ-производитель приобрёл достаточную независимость и перестал работать на одного заказчика. Он  стал охотно превращаться в производителя анонимной продукции для любого заказчика-торговца,  желающего реализовывать данную продукцию под своим  товарным знаком.

           Многие российские, так называемые  «торгово-промышленные»  компании, в условиях  спада экономики и отсталости  собственного производства  стали активно использовать  возможности китайских  ОЕМ-производителей  для   собственного развития, конкуренции с иностранцами за часть рынка,  получения доступа к  современным товарам, продвижения  собственных товарных знаков и  ведения  самостоятельной  торговой  политики.

          Но им надо учитывать, что термин «ОЕМ-отношения»  китайцы могут определять по-разному: 

         1. Если речь  идёт  об ОЕМ-отношениях в экономическом или управленческом смысле, т. е. когда важно кратко выразить сущность этих отношений, то  китайцы говорят (и пишут) просто:  либо «клеить марку», либо «дать поручение сделать работу вместо себя».

          2. Если речь идёт об ОЕМ-отношениях в юридическом смысле, т. е. о правовом понимании  этих отношений и юридической форме их оформления, то китайцы используют термины: «поручение на переработку (обработку)», «поручение на производство», «поручение о подрядном производстве», «поручение на производственный подряд». Но, тем не менее, сущностью всех  этих  «поручений»  остаётся  поручение подряда.

            Так как ОЕМ в общем смысле  – это поручение на производство товара под определённым товарным знаком, то в Китае ОЕМ-отношения также  могут конкретизироваться  такими  терминами как «производство продукции под заказанную торговую марку», «производство с уполномочием клеить марку». 

            При  подборе  китайского кандидата  в ОЕМ-производители следует обращать внимание на следующие его характеристики:

            1.  Производственно-масштабный критерий:  партнёр должен быть способен производить продукцию в необходимом объёме и обеспечивать качество;

            2.  Критерий  современного управления: оптимальная структура предприятия, обеспечивающая  высокую эффективность работы и минимизацию  издержек.

            3.  Наличие системы  строгого контроля качества. Сертификация производства по ИСО 9000.  Обеспечение   стабильного   качества продукции.

            4.  Наличие комплексной  системы управления рынком: знание потребностей рынка и его предвидение; тесные связи с разработчиками продукции, чтобы снижать технические риски и повышать «точность  рыночного  прицела».

            5. Быстрота  реакции на потребности рынка:  обходить конкурентов,  съедать «медлительную  рыбу».

            6. Экология и безопасность: особенно актуально для международного ОЕМ-производства, когда нужно строго соблюдать  экологические стандарты и стандарты безопасности. 

            7.  Стабильность цен, т. к.  их  нестабильность будет  влиять на репутацию  заказчика.

            8. Способность  обеспечить быструю и безопасную поставку товара:  скорость транспортировки,  безопасная упаковка продукции и т. д.

            9.  Обладать репутацией партнёра, защищающего интеллектуальные  права.

            В процессе поиска партнёра по ОЕМ-производству также важно знать подведомственность производителя (кому подчиняется), характер трудовых отношений на предприятии, долговые обязательства предприятия (хотя эта информация достаточно закрытая), основных клиентов, коммерческие масштабы за  последние  2-3 года, производственные технологии и техническую оснащённость, научно-технические возможности или связи.

            Проверку ОЕМ-производителя необходимо производить  путём  выезда на место, точно также как необходимо регулярно посещать ОЕМ-производителя для контроля качества продукции на различных стадиях. 

            Российскому заказчику следует учитывать, что на цену производства бытовой техники в Китае могут влиять два дополнительных требования Евросоюза по экологической безопасности: 

      * китайские экспортёры должны принимать на себя обязанности по приёму назад отработанной бытовой техники (или платить импортёрам за утилизацию отходов на месте); 

      * китайские ОЕМ-производители должны использовать новые материалы и  технологии без применения свинца, а также соблюдать стандарты Евросоюза.

            Также следует учитывать, что в 1997-99 гг. в КНР начала свою работу организация SAI (Social  Accountability International), которая стала продвигать систему сертификации социальной ответственности предприятия  по защите основных прав работников - SA8000.

             Теперь иностранные заказчики требуют наличия на китайских предприятиях системы социальной ответственности. По мнению западных менеджеров,  система социальной ответственности для компаний, занимающихся международным сорсингом (закупка товаров за рубежом, размещение заказов на производство товаров с целью закупки) является  составной  частью  стратегии управления рисками.  Эта система позволяет избежать судебных исков или недовольства со стороны потребителей, различных американских и европейских ассоциаций, профсоюзов, организаций по защите прав человека и СМИ.  Если китайский ОЕМ-производитель не имеет системы социальной ответственности, то иностранный заказчик может  отказаться от его услуг. 

           Такие требования зарубежных заказчиков к условиям размещения заказов изменили ситуацию с состоянием условий труда во многих странах, в том числе и в Китае. Конечно, это можно посчитать тайным приёмом со стороны американского протекционизма для  повышения  цен на китайскую продукцию  или методом  недобросовестной конкуренции. Однако в настоящее время инициатива  внедрения этой системы стала исходить от самих китайских предприятий.  Это связано с тем, что со второй половины 2004 года в Китае стал наблюдаться  крупномасштабный «дефицит рабочей силы», особенно квалифицированных специалистов,  вызванный недовольствами низкой заработной платой и плохими условиями труда. Поэтому, китайские специалисты по труду считают, что внедрение SA8000   является естественным выбором  китайских предприятий, иначе они не найдут желающих  работать. 

            Для российских заказчиков такая политика западных заказчиков,  в принципе, благоприятна, так как обеспечивает достаточный уровень качества продукции. Но если российские заказчики начинают стремиться к минимальной цене, то они её находят, но только за счёт снижения качества продукции, качества используемого сырья и материалов, отсутствия проверки продукции и выбраковки и т. д.

           Ключевыми факторами конкурентоспособности продукции (особенно бытовой техники) являются: 

           (1) Научно-технические  разработки, их внедрение в производство. Хотя в настоящее время Китай является одним из  крупнейших в мире ОЕМ-производителем, однако, собственных «ключевых» разработок у него ещё мало.  Почти все самостоятельные разработки в области производства бытовой техники  по-прежнему опираются на ключевые технологии иностранных компаний, зависят от чиповых  технологий зарубежных предприятий.  Поэтому, например,  даже для производства электрочайников, экспортируемых на рынок Европы, китайским ОЕМ-производителям приходится завозить ключевые детали из Великобритании.

           (2) Структура  производства. Ценовые войны привели к тому, что некоторые отрасли производства  вступили на путь микроприбыли.  Китайские компании также пошли по пути снижения себестоимости путём самостоятельного производства основных деталей из отечественных материалов. 

           (3)  Размещение производственных мощностей. Китайские компании стали  создавать собственные предприятия  за рубежом – в США, Южной Корее, Вьетнаме,  Индии,  Бразилии и в других странах, где можно минимизировать затраты на разработки или производство. Однако насколько эти инвестиции успешны – пока неизвестно.

           (4)  Брэнд. В последнее время Китай стал уделять большое внимание формированию национальных брэндов.  Это свидетельствует  о том, что Китай стал известным мировым производителем.  Но с другой стороны,  брэндов стало так много, что уже происходит их девальвация. Даже к брэндам самых известных японских, корейских, американских компаний доверие потребителей стало падать, так как производство данной продукции, в основном осуществляется в Китае и других странах ЮВА. При этом иностранные заказчики не в состоянии обеспечить полный контроль  качества  всей продукции, производимой их подрядчиками. 

           Поэтому потребитель вновь стал обращать внимание, в первую очередь, не на брэнд, а на качество продукции, стиль продаж (отношение к потребителю непосредственно во время продажи товара) и послепродажное обслуживание (сервис).  

          (5)  Методы (технологии)  продаж. Большое внимание китайские производители  уделяют каналам сбыта (или  стратегии продаж), которые являются  для них основной ареной конкуренции.  

           Ранее, при освоении новых рынков, производители не стремились к большой прибыли, а старались увеличить объёмы сбыта, отдавая большую часть прибыли посредникам. Сейчас  производители стали уделять больше внимания  рынку розницы.  Они создают собственные торговые сети, совместно с торговыми компаниями строят крупные магазины, оптово-розничные рынки,  региональные логистические центры, работают напрямую с розничными коммерсантами, не гнушаясь поставками товара  малым клиентам. Всё это дает мощные возможности для контроля рынка и управления ценами.

       Если ОЕМ-производитель делает  изделие по поручению заказчика, являющегося обладателем  прав на какой-либо товарный знак, то, как правило,  ОЕМ-производителю  поручается  не только произвести продукцию, но и наклеить  на неё этот товарный знак.  И здесь у российского заказчика возникает определённая путаница – он старается оформить эти отношения лицензионным соглашением. На наш взгляд, при размещении в Китае заказов на производство продукции под товарным знаком заказчика, целесообразнее заключать не  лицензионное соглашение, а совершенно отдельный вид договора, например «Договор на производство и поставку продукции под товарным знаком АВС». Лицензионное  соглашение – это  не договор производственного подряда.  

      Разница заключается в следующем:  заключая лицензионное соглашение, владелец товарного знака разрешает другой стороне использовать его товарный знак и получать из этого выгоду.  Компания, получившая это разрешение,  может производить и продавать товар под этим товарным знаком третьим лицам. При этом она  обязана  выплачивать  владельцу товарного знака определённую сумму за такое использование.  При заключении  договора производственного подряда, использование товарного  знака подрядчиком  строго  ограничивается. Можно сказать, что это не разрешение, а распоряжение заказчика на вполне конкретную цель:  подрядчик должен произвести продукцию, поставить на продукции товарный знак заказчика и передать всю  продукцию заказчику.  Подрядчик не может продавать эту продукцию  третьим лицам. Конечно,  могут быть исключения,  если заказчик вовремя не расплатился. Тогда подрядчик может прибегнуть к   удержанию  продукции для её последующей  реализации. Но в этом случае у китайского подрядчика из-за чужого товарного знака на продукции будет больше проблем, чем выгод – из-за вмешательства налоговых, таможенных и других органов Китая, являющегося членом ВТО. Об этом свидетельствуют  многочисленные примеры китайской судебной практики.  

            Несколько иная ситуация возникает если заказчик дополнительно передаёт подрядчику ещё какие-либо технические результаты (например, запатентованные технические решения или же технические секреты), передача которых  вызвана производственной необходимостью. 

            Если заказчик имеет оформленные патентные права, то к договору  производственного подряда может прилагаться лицензионное соглашение или вноситься  лицензионные условия, обеспечивающие  защиту  патентных прав. Если передаются технические секреты, то может прилагаться договор о ноу-хау или вноситься условия о защите технических секретов и иной информации.  Но и в этих случаях  заказчик не освобождается от обязанности оплатить подрядчику  работу по производству продукции. Окончательные расчёты между двумя сторонами могут быть урегулированы посредством взаимозачётов или иными способами. 

            При размещении заказов на ОЕМ, и особенно ОДМ (производство с  разработкой дизайна) работа по защите интеллектуальных прав на товарные знаки, патенты,  технические секреты является очень важной. Также следует понимать, что ключевые технологии, в отличие от обычных, требуют особой защиты, т. е.  соответствующего оформления прав на них и обеспечения секретности. Однако с усилением глобализации, границы между тем, что должно храниться в секрете и тем, что может быть доступно,  становятся всё расплывчатее.

            Если изделие разрабатывал ОЕМ-производитель (инициативно или по поручению заказчика), то ОЕМ-производитель превращается в ОДМ-производителя (разработчика оригинального дизайна или промышленного образца). Часто инициативный ОДМ-производитель не оформляет свои исключительные права  на дизайн (промышленный образец) в связи с незначительностью разработки, или же он не хочет использовать собственный товарный знак, т. к. не желает быть ответственным за сбыт продукции. Часто и заказчик не проявляет заинтересованность в закреплении исключительных прав на дизайн, если изменения в дизайне незначительны и направлены только на изменение внешнего вида изделия с целью  придания ему  фирменного стиля  с учётом быстро меняющейся моды (цвет, материалы облицовки, расположение кнопок и т. д.).

            Часто ОДМ-производитель разрабатывает несколько вариантов дизайна изделия, чтобы закреплять отдельные виды дизайна  за  конкретными заказчиками. Это «закрепление» часто не оформляется никакими договорными обязательствами, а только  согласовывается устно.           

            Поэтому целесообразно вносить в договоры с китайскими ОЕМ-, ОДМ-производителями условия, касающиеся  закрепления (резервирования)  за определёнными заказчиками строго определённых моделей продукции (чтобы избежать однообразия дизайна  и упрёков  потребителей). 

             Особые возможности производства появились  в электронной отрасли, где стали возникать так называемые ЕМС-компании (Electronic Manufacturing Services – услуги по производству электронных компонентов). ЕМС-компании производят электронные детали, из которых, в принципе, любой специалист может собрать готовое изделие  даже  «на коленях». Часто ЕМС-компаниями являются  известные компании, обладающие ключевыми технологиями. Сохраняя за собой тайну  технологий, эти компании, тем не менее, наращивают объём своего производства в Китае и других странах ЮВА. Несмотря на самый жёсткий контроль со стороны ЕМС-производителей (а может благодаря ему) на рынке в свободной продаже появились комплектующие от известных марок, но разного качества. Рынок делит эти комплектующие на  четыре сорта, и все они находят применение. У каждого уровня качества есть свой потребитель. Появилось много мелких компаний, взявшихся за ОЕМ-сборку. Для снижения затрат такие предприятия приобретают  компоненты низкого качества, дорабатывают их «до кондиции» и используют в сборке.  Не поэтому ли на рынке появилась одинаковая по внешнему виду продукция, но разная по цене? Не поэтому ли участились случаи отзыва с рынка  продукции известных брэндов?
          На рынке появляется товар, который рекламируется фактом, что он изготовлен  ОЕМ-производителем, делающим продукцию  для компаний  самых известных мировых брэндов. На наш взгляд, когда китайская компания говорит, что она является ОЕМ-производителем (ОЕМ-поставщиком) для какой-либо известной компании (владельца брэнда),  это не гарантирует, что вы получите продукцию только отменного качества. Единственное, чему  можно поверить – тому, что у этой компании имеются определённые производственные мощности.

        Сами брэндовые компании, как правило,  не раскрывают своих ОЕМ-, ОДМ-поставщиков – в  целях обеспечения репутации  и увеличения стоимости  своего брэнда. 

        И наоборот, ОЕМ-, ОДМ-поставщики заинтересованы в рекламировании своей ОЕМ- деятельности и имён заказчиков (хотя бы после выполнения заказа). Поэтому для российского заказчика и российского потребителя порой бывает неприятным открытием, что  товары  разных  торговых марок производятся одним и тем же ОЕМ-производителем. Образно говоря, товар – «из одной бочки». То есть покупатель больше платит  за товарный знак (брэнд), чем за качество. От этой практики трудно уйти, так как  ключевые технологии остаются в руках нескольких компаний.  Например, ЖК-монитор определённого типа производится  только двумя компаниями.

        Завершением витка эволюции ОЕМ- и ОДМ-производителя является ОБМ-производитель  (Original Brand Manufacturer) – то есть производитель продукции под  собственным  товарным знаком, ставшим брэндом. Таким образом, производитель опять возвращается к работе «на себя любимого», производя товар, ассортимент которого нужно постоянно обновлять, репутацию качества которого нужно постоянно поддерживать,  объёмы реализации которого требуется постоянно увеличивать  и т. д.   Конечно, ОБМ-производитель  может стать ОЕМ-заказчиком, поручая сторонним подрядчикам (другим ОЕМ-производителям) производство продукции под его товарным знаком (брэндом).  Таким образом,  круг подрядного производства  замыкается, но на более высоком уровне.
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