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Marian Gorynia
Akademia Ekonomiczna w Poznaniu

ORGANIZACJA POLSKIEGO
HANDLU ZAGRANICZNEGO

W SWIETLE TEORII

KOSZTOW TRANSAKCYJNYCH

1 Wstep

W artykule zostanie podjeta proba naswietleniajednego z kluczowych
problemoéw organizacyjnych polskiego handlu zagranicznego w okresie transfor-
macji, mianowicie fonny i zakresu powigzan pomiedzy producentami i posred-
nikami dziatajgcymi w sferze obrotu handlowego z zagranica, z perspektywy teo-
retycznej wytyczonej przrz teorie kosztéw transakcyjnych.

W gospodarce rynkowej jednym z podstawowych problemoéw funkcjonowania
kazdej finny jest zakreslenie jej granic, to znaczy przesadzenie, ktére transakcje
odbywajg sie na rynku (pomiedzy danym przedsiebiorstwem ajego kontrahenta-
mi), a ktore sg zlokalizowane wewnatrz firmy. Z transakcjg mamy do czynienia
woweczas, gdy produkt lub ustuga sg transferowane pomiedzy technologicznie
wyodrebnionymi jednostkami.l

Powyzszy problem znany jest tez jako dylemat: make or buy (robi¢ czy kupo-
wac). Chodzi wiec o to, czy dana firma powinna wykonywac okreslone operacje,
ustugi itp. wkasnymi sitami, czy tez powinnaje kupowaé na rynku u innych podmi-
otow.

Problem robi¢ czy kupowa¢ wystepuje miedzy innymi w odniesieniu do
spetniania funkcji posrednictwa w handlu zagranicznym. Zmiany w systemie re-
gulacji gospodarki polskiej wprowadzone w latach dziewiecdziesigtych spowo-
dowaly, ze powyzszy dylemat rozstrzygany jest na poziomie mikroekonomicznym

1 O E. Williamson. The Economic Institutions ofCapitalism, Firms, Markets, Relational Con-
traeting, The Free Press, New York 1985, s. 1
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- decyzje nalezg do samodzielnych przedsiebiorstw. Obecna sytuacja rdzni sie wiec
zdecydowanie od sytuacji z okresu gospodarki administrowanej, w ktérej dostep
do prowadzenia dziatalnosci handlu zagranicznego byt reglamentowany .2

W okresie gospodarki administrowanej panstwo szeroko wptywato na ksztatt
i tres¢ powigzan miedzy podmiotami zaangazowanymi we wspdtprace gospodarczg
Z zagranicg - tzn. producentami towardow przeznaczonych na eksport i odbiorcami
towaréw z importu a zawodowymi, wyspecjalizowanymi posrednikami. Bezposred-
nie zwigzki transakcyjne podmiotéw produkcyjnych z partnerami zagranicznymi
byty przez dtugi czas rzadkoscig. Dominujaca pozycja central handlu zagraniczne-
go byla wymuszona administracyjnie. Obowigzywata zasada panstwowego mo-
nopolu handlu zagranicznego i zasada specjalizacji towarowej przedsiebiorstw
handlu zagranicznego. Likwidacja tych ograniczen zostata przeprowadzona w koncu
lat osiemdziesiagtych i na poczatku lat dziewiecdziesigtych. Okazato sig jednak, ze
w warunkach wolnosci gospodarczej nie wszyscy producenci sg zainteresowani
samodzielnym prowadzeniem dziatalnosci handlu zagranicznego. Wielu z nich
podtrzymuje, a niekiedy wrecz rozwija wspotprace z zawodowymi eksporterami
i importerami. Powstaty wiec i istniejg warunki do ksztattowania sie specjalizacji
dziatalnosci podmiotéw gospodarczych na podstawie kryteriéw ekonomicznych.

Swoboda przedsiebiorstw w rozstrzyganiu problemu korzystania lub nie ko-
rzystania z ustug posrednikéw w handlu zagranicznym nie oznacza, ze decyzje
dotyczace tej materii sg proste i me budzg watpliwosci. Obserwacja wskazuje, ze
zapadajg one najczesciej przy wykorzystaniu podejscia bedacego mieszankg dog-
matyzmu oraz metody préb i btedéw. Oba skiadniki tego podejscia odziatywuja
w przeciwnych kierunkach: dogmatyzm nakazuje stosowaé rozwigzania w sposob
uproszczony oceniane jako najlepsze (np. absolutyzowanie samodzielnego pro-
wadzenia handlu zagranicznego bez wzgledu na uwarunkowania, o ktérych dalej);
metoda prob i bledéw sugeruje poszukiwanie rozstrzygnie¢ - moga one jednak
duzo kosztowaé i rozciggac sie w czasie. W obu przypadkach istnieje potrzeba
wypracowania kryteriow, ktérych zastosowanie pozwoli usprawnic¢ proces poszu-
kiwania i wyboru odpowiednich rozwigzan.

Wydaje sie, ze obiecujgce mozliwosci oferuje wykorzystanie teorii kosztow
transakcyjnych. Stad w dalszej czesci artykutu podjeto nastepujgce kwestie:

1 charakterystyka teorii kosztéw transakcyjnych,

2. problem posrednictwa w handlu zagranicznym w ujeciu teorii kosztdw tran-
sakcyjnych,

3. propozycje rozwigzania problemu w tradycyjnej literaturze ekonomicznej
i marketingowej,

2 M. Gorynia, Monopol handlu zagranicznego a system organizacji, ,,Handel Zagraniczny" 1981,
nr 3 oraz M. Gorynia, Uwagi o strukturze organizacyjnej polskiego handlu zagraniczego, ,,Handel
Zagraniczny” 1985, nr 1
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4. propozycja rozwigzania problemu z wykorzystaniem teorii kosztéw transak-
cyjnych.

2. Charakterystyka teorii kosztow transakcyjnych

Teoria kosztow transakcyjnych zajmuje sie wyborem najlepszego
sposobu regulacji /governance structure/ transakcji. Zawiera dwa bieguny - rynek
i hierarchia.5Sg to dwa skrajne rozwigzania, ktérych wybdr zdeterminowany jest
przez poziom kosztéw transakcyjnych zwigzanych z realizacjg transakcji. Wyr6znia
sie dwa rodzaje kosztow transakcyjnych:

1 ex ante - koszty doprowadzenia do transakcji (np. wyszukanie partnerdw,
sformutowanie warunkéw kontraktu itp.),

2. ex post - koszty stwierdzenia czy transakcja odbyta sie zgodnie z ustalonymi
warunkami, koszty rozwigzania ewentualnych sporow itp.

Koszty transakcyjne rozpatrywane sg przy przyjeciu dwoch zatozer behawio-
ralnych:

1 zachowania ludzkie charakteryzuje oportunizm.

2. zachowania ludzkie cechuje ograniczona racjonalnosc.

Spetnienie obu zatozen warunkuje wystapienie kosztow transakcyjnych.

Teoretycznie mozna wyrozni¢ dwa ekstremalne sposoby regulacji transak-
cji:

1 ogdlna, generalna regulacja rynkowa (pojedyncze, niepowtarzalne transak-
cje rynkowe),

2. regulacja administracyjna (hierarchiczna).

Spektrum mozliwych sposobdw regulacji transakcji zawiera sie miedzy ryn-
kiem a hierarchig. Pomiedzy skrajnymi punktami wystepuje wspotpraca obu stron
w regulacji przebiegu transakcji (private ordering), czyli obszar zachowan koope-
racyjnych.

Efektywno$¢ poszczegolnych form regulacji zalezy od nastepujacych wiasnosci
transakcji: specyficzno$¢ zasobdw, niepewnosc, czestotliwosc.

Ogolne zaleznosci miedzy forma regulacji a wiasnosciami transakcji sg nas-
tepujgce:

1 regulacja rynkowa - wskazana przy braku specyficznos$ci zasobéw, wykazuje
szczegOlng efektywnos¢ w przypadku transakcji wielokrotnych,

2. regulacja trojstronna (z udziatem arbitra) - zalecana w przypadku okazjonal-
nych transakcji wymagajacych czesciowo lub w petni specyficznych zasobdéw,1

1 O. Il Williamson, Economic Organization. Firms. Markets and Policy Control, Wheatsheaf
Books, London 1986, s. 16.
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3. regulacja dwustronna - rekomendowana w przypadku $redniej specyficznos-
ci naktadéw i wielokrotnych transakciji,

4. regulacja administracyjna - wskazana w sytuacji wysokiej specyficznosci
nakfaddéw i transakcji wielokrotnych oraz w przypadku transakcji okazjonalnych.

Niezaleznie od stopnia niepewnosci wszelkie transakcje ,,niespecyficzne” sg
najefektywniej regulowane przez rynek. W przypadku czesciowej specyficznosci
i przy wysokiej niepewnosci wystepuje tendencja do polaryzacji sposobéw regu-
lacji:

1 w kierunku transakcji rynkowych - dazenie do ograniczenia specyficznosci.

2. w kierunku transakcji hierarchicznych - dazenie do podniesienia specyficz-
nosci.

Efektywna kooperacja (transakcje regulowane dwustronnie lub tréjstronnie)
wymaga jednostronnych lub dwustronnych zastawoéw (np. spowodowania switch-
mg costs, czyli kosztéw przestawienia sie na innego dostawce lub odbiorce).

W przeciwienstwie do ortodoksyjnej teorii ekonomicznej, ujmujacej wylacznie
koszty produkcji, teoria kosztéw transakcyjnych uwzglednia takze koszty transak-
cyjne. W teorii neoklasycznej firma widziana byta w perspektywie funkcji produkcji.
W teorii kosztéw transakcji firma traktowana jest jako ,,struktura regulacji” (gov-
crnance structure), umozliwiajgca minimalizacje kosztéw transakcyjnych.

Teoria kosztow transakcyjnych pozornie odnosi si¢ tylko do poziomu firmy
(mikro) w gospodarce rynkowej. Wydaje sie jednak, zejej moc predykcyjng mozna
bez trudu rozszerzy¢ na wyzsze poziomy analityczne (mezo- i makro-) oraz na inne
typy gospodarek. W skrajnej wersji ,hierarchia” Williamsona moze obja¢ calg
gospodarke, ktora jednak z pewnoscig utracitaby wowczas atrybuty gospodarki
rynkowej.

Koncepcja kosztdw transakcyjnych jest uzupetnieniem, rozwinieciem, a nie
zaprzeczeniem teorii ortodoksyjnej. Eliminuje najbardziej kontrfaktyczne predykcje
tej teorii i tworzy catg game nowych predykcji, ktére w konwencjonalnej teorii me
wystepuja.4

3. Problem posrednictwa w handlu zagranicznym
w ujeciu teorii kosztow transakcyjnych

Problem posrednictwa w handlu zagranicznym nalezy - jak to juz
wczesniej zaznaczono - do grupy probleméw okreslanych jako make or buy. Robi¢
czy kupi¢ me odnosi sie w tym przypadku do produkcji czesci czy podzespotéw

4 A M. Rugman, Inside the Multinationals. The Economics of Intemal Markets, przedmowa
Mark Casson, New York Columbia University Press. New York 1981, s. 16.
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wyrobu eksportowego, lecz do ustugi posrednictwa w handlu zagranicznym. Ustuga
posrednictwa moze obejmowaé rézny zakres funkcji, do czego nawigzemy nizej.

Przyjmujemy, ze catoksztatt funkcji koniecznych do wykonania, aby mozna byto
mowic o zrealizowaniu transakcji eksportowej, nazywa sie dziatalnoscig eksportowa.

Zestaw ten obejmuje:

1 Funkcje zarzadzania eksportem:

a) prognozowanie i planowanie wielkosci, kierunkéw i struktury eksportu,

b) badanie zagranicznych rynkéw zbytu,

c) ksztattowanie sieci sprzedazy,

d) polityka cen i ustalanie cen,

e) ustalanie polityki rynkowej,

f) analiza efektywnosci eksportu.

2. Eksportowe funkcje wykonawcze:

a) ksztattowanie produktu,

b) ksztattowanie rynku,

c) fizyczna dystrybucja,

d) funkcja negocjacyjna.

e) funkcja transakcyjna,

f) realizacja kontraktu,

g) funkcja potransakcyjna.

Zbior funkcji sktadajacych sie na dziatalno$¢ eksportowg moze byé realizo-
wany przez rézne podmioty, takie jak: producent, przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego, przedsiebiorstwo spedycyjne, przedsiebiorstwo transportowe, przedsie-
biorstwo ubezpieczeniowe, agencja reklamowa, instytucja badan rynku, bank Itp.
Zbior tych podmiotéw nazwiemy uktadem eksportowym. Poszczeg6lne podmioty
wchodzace w skiad uktadu eksportowego wykazujg odmienne mozliwosci (umie-
jetnosci) i koszty realizacji funkcji eksportowych.

Okreslone konfiguracje tych czynnosci (kombinacje rozdziatu pomiedzy wy-
ko-nawcow) bedg sie wiec charakteryzowaly rézng efektywnoscig. Przyjmuje-
my mikroekonomiczny punkt widzenia - punkt widzenia producenta. Oznacza to,
ze koordynacja zachowan producenta i pozostatych uczestnikow uktadu ekspor-
towego to koordynacja rynkowa, odbywajgca sie w ramach stosunkéw umownych.
Nie wystepuje wiec centralny (nadrzedny) osrodek koordynujacy interesy stron -
uczestnikow uktadu eksportowego. W dalszych rozwazaniach dla uproszczenia
pominiemy wszystkich innych uczestnikdéw uktadu eksportowego oprécz produ-
centa i przedsiebiorstwa handlu zagranicznego. Mozna woéwczas wyrdzni¢ dwa
skrajne rozwigzania problemu:

a) uktad eksportowy tozsamy z producentem, czyli rozwigzanie make, w termi-
nologii teorii kosztow transakcyjnych okre$lane jako hierarchia,

b) uktad eksportowy obejmujacy producenta i przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego (przy czym przedsiebiorstwo handlu zagranicznego spetnia wszystkie
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pozostate funkcje eksportowe oprdcz funkcji produkcyjnych), czyli rozwigzanie
buy, nazywane w jezyku teorii kosztow transakcyjnych rynkiem.

W klasycznej wersji teorii kosztow transakcyjnych (Williamson) uwaga kon-
centruje sie na tym, w jaki sposéb dana transakcja ma by¢ regulowana (rynek,
hierarchia, formy posrednie), aby zminimalizowac koszty transakcyjne.

W proponowanym tutaj zastosowaniu teorii kosztow transakcyjnych uwaga jest
skoncentrowana na nastepujacym zagadnieniu: jaki zakres funkcji eksportowych powi-
nien by¢ realizowany przez producenta, ajaki przez przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego z uwzglednieniem spodziewanych kosztow transakcyjnych, tak aby dopro-
wadzi¢ do ich minimalizacji? Powyzsze sformutowanie problemu wychodzi dc facto
poza zakres zainteresowan teorii kosztow transakcyjnych. Jesli bowiem przez dziatal-
nos¢ eksportowg bedziemy rozumie¢ wyzej wymieniony zestaw funkcji, to optyma-
lizacja ich podziatu pomiedzy producenta i przedsiebiorstwo handlu zagranicznego
bedzie rownoznaczna z minimalizacjg sumy kosztéw produkcji i kosztow transak-
cyjnych. Oznacza to réwnoczesne uwzglednienie postulatéw ekonomii neoklasycz-
nej (funkcja produkcji) i nowej ekonomii instytucjonalnej (koszty transakcyjne).

Zgodnie z zaleceniami, ktére mozna spotka¢ w tradycyjnej literaturze ekono-
micznej i marketingowej, o podziale funkcji eksportowych pomiedzy producenta
i przedsiebiorstwo handlu zagranicznego powinny decydowac cztery kryteria: eko-
nomiczne, kontroli, adaptacji i innowacji. Kryterium ekonomiczne jest wiodace
i pozostate daje sie do mego sprowadzic¢. Tradycyjne ujecie nic uwzglednia jed-
nak kosztéw transakcyjnych. Stad kolejnym krokiem bedzie wziecie pod uwa-
ge zalecenn wyprowadzanych z koncepcji kosztdw transakcyjnych. Mozna wiec
stwierdzi¢, ze tgczne ujecie tych kryteriow powinno doprowadzi¢ do zalecen
minimalizujgcych sume kosztéw produkcji i kosztéw transakcyjnych.

4. Propozycje rozwigzania problemu
w tradycyjnej literaturze ekonomicznej i marketingowej

W miare zwiekszania przez producenta zakresu realizowanych funk-
cji eksportowych jego koszty rosng, wskutek czego oferowana zagranicznym klien-
tom cena jest wyzsza. Jednak wzrost tych kosztéw napotyka pewng bariere, po
przekroczeniu ktérej optacalne staje sie delegowanie niektorych funkcji do innych
uczestnikow uktadu eksportowego. Producent moze wiec odnies¢ korzysci z przeka-
zania realizacji czesci funkcji eksportowych innym podmiotom, ktére ze wzgledu
na specjalizacje i rozmiary operacji dziatajg efektywniej. Z pewnym uproszczeniem
mozna przyja¢, ze podziat funkcji eksportowych pomiedzy rézne organizacje ozna-
cza rezygnacje producenta z realizacji czesci tych funkcji i ich delegacje do innych
podmiotow w celu podniesienia efektywnos$ci dziatalnosci eksportowej.
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Przy zatozeniu, ze rezygnujemy z optymalizacji funkcjonowania uktadu ekspor-
towego przez ,,centrum” (lub inny o$rodek zewnetrzny) oraz ze przyjmujemy
dazenie do maksymalizacji efektywnosci przez kazdego cztonka ukfadu, brak jest
jednego osrodka decyzyjnego, nadrzednego w stosunku do podmiotéw tworzacych
uktad. Wobec tego przyjmujemy, ze dobo6r cztonkéw uktadu dokonywany jest przez
producenta i zalezy od tego, z realizacji jakich funkcji eksportowych on rezygnuje
i deleguje je do innych podmiotow. Dobdr cztonkéw uktadu eksportowego przez
producenta powinien by¢ dokonywany na podstawie nastepujacych kryteriow:

1 ekonomicznego - jakie efekty w dziedzinie wolumenu sprzedazy, kosztow
i zyskow przyniesie okreslone rozwigzanie?

2. kontroli - jakie sg mozliwe Zrodta powstawania konfliktéw w uktadzie eks-
portowym?

3. adaptacji -jakie sg mozliwosci przystosowania producenta do zmian w oto-
czeniu?

4. innowacji - jakie mozliwosci wprowadzania innowacji daje okre$lony uktad
eksportowy?5

Najwazniejsze jest kryterium ekonomiczne; pozostate kryteria posiadajg zna-
czenie o tyle, o ile przyczyniajg sie do wzrostu efektywnosci w dtuzszym okresie.
Atmosfera wspoétpracy (brak konfliktow) oraz tatwos¢ adaptacji wplywaja
niewatpliwie na dlugookresowe efekty funkcjonowania uktadu eksportowego, lecz
im wieksza jest efektywno$¢ danego rozwigzania w pordwnaniu z innymi alter-
natywami, tym mniejsza jest ewentualno$¢ wystapienia konfliktu i braku elastycz-
nej reakcji na zmiany otoczenia.

Kazde mozliwe rozwigzanie struktury funkcjonalno-instytucjonalnej ukfadu
eksportowego daje rdzny poziom sprzedazy i kosztdw) a w efekcie zyskdw. Sza-
cowanie tych wielkosci me jest sprawg prostg, gdyz mogg wystgpic¢ trudnosci
z uzyskaniem wiarygodnych informacji. Na przyktad w przypadku gdy producent
rozwazatby ewentualnos¢ rezygnacji z posrednictwa przedsiebiorstwa handlu za-
granicznego, trudno bedzie mu zebraé¢ dane o potencjalnej wielkosci sprzedazy,
jaka zrealizowa¢ mozna przy zastosowaniu konkurencyjnych posrednikéw zagra-
nicznych lub przy sprzedazy bezposrednio odbiorcom. W takiej sytuacji analiza
prowadzona przez producenta ograniczy sie przypuszczalnie do tych samych za-
granicznych ogniw kanatu dystrybucji, z ktorymi dotychczas wspétpracowato
posredniczace przedsiebiorstwo handlu zagranicznego, z pominieciem udziatu tego
ostatniego. Postepowanie takie cechuje sie stosunkowo nieduzymi kosztami i nis-
kim stopniem niepewnosci. Wyczerpujgce zbadanie wszystkich mozliwosci, jakie
rysujg sie przed poczatkujacym producentem-eksporterem, wymagatoby poniesienia
znacznych naktadéw na badania, a dokonanie wyboru zwigzane byloby z duzym

* Por. Ph. Kotler, Marketing Management, Analyse, Planification et Controle, Publi-Union,
Paris 1971, s. 475-480 oraz R.Gtowacki, Przedsiebiorstwo na rynku, PWE, Warszawa 1982, s. 35-36.
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ryzykiem. Problemy podobnej natury wigzg sie z szacowaniem kosztow poszcze-
goélnych mozliwosci.

Jezeli powyzsza analiza doprowadzi do wniosku, ze mozliwe wielkosci sprzedazy
przy poszczegdlnych konfiguracjach funkcjonalno-instytucjonalnych sgjednakowe,
to wyboru okreslonego rozwigzania mozna dokonac przy zastosowaniu kryterium
minimalnych kosztow. Jezeli za$ poszczegdlne mozliwosci dajg rdézne spodzie-
wane wielkos$ci sprzedazy, to uzyteczne moze by¢ kryterium stopy rentownosci:

R=(, -K):K,
R - stopa rentownosci w ukladzie eksportowym i,
S. - szacowana wielkos$¢ sprzedazy w uktadzie i,
K - szacowana wielko$¢ kosztow w ukfadzie i.

Kryterium kontroli nawigzuje do trudnosci, jakie moga wystepowa¢ w kon-
trolowaniu przez producenta niezaleznego podmiotu - posrednika. Moga powstac
problemy z uzyskiwaniem od posrednika informacji rynkowych, posrednik moze
niesumiennie wypetnia¢ swoje obowiagzki (np. reklama, public relations itp.).
Z punktu widzenia kryterium kontroli (abstrahujac od pozostatych kryteriéw) naj-
lepszym rozwigzaniem bytoby samodzielne prowadzenie dziatalnosci handlu za-
granicznego przez producenta.

Kryterium kontroli wiaze sie z mozliwoscig wystapienia w uktadzie ekspor-
towym konfliktéw miedzy jego uczestnikami. Przyjecie przez uczestnikéw uktadu
eksportowego jednolitych celdw, np. w postaci zysku, nic wyklucza oczywiscie
mozliwosci powstania konfliktu. Wynika to z faktu, ze z punktu widzenia produ-
centa eksport jego wyrobdw jest problemem pierwszoplanowym, natomiast dla
przedsiebiorstwa handlu zagranicznego wyroby te moga mie¢ drugorzedne zna-
czenie, relatywnie niskg efektywnos¢ itp. Prawdopodobienstwo wystgpienia takiej
sytuacji jest szczegdlnie duze w przypadku przedsiebiorstw handlu zagranicznego
0 bardzo szerokim i zr6znicowanym zakresie towarowym.

Konflikty miedzy producentem i eksporterem mogg takze wynikac ze sprzecznos-
ci ich celow szczegdtowych. Na przykfad producent zainteresowany jest stosowa-
niem opakowan zbiorczych, co dla handlowca egzekwujacego wymagania zagra-
nicznego odbiorcy moze by¢ nie do przyjecia. Producent pragnie przedtuzy¢ cykl
zycia produktu wytwarzajac dtugie serie, handlowiec natomiast pragnie uatrakcyjnic¢
swoja oferte nowymi produktami.

Inna przyczyna konfliktu, z ktorej wystapieniem nalezy sie liczy¢, to naktadanie
sie rél uczestnikdw uktadu eksportowego. Zwigzane jest to z mozliwoscia, ze dany
producent cze$¢ swoich wyrobow bedzie eksportowat samodzielnie, a cze$¢ za
posrednictwem przedsiebiorstwa handlu zagranicznego. Moze sie wiec zdarzyé,
ze agenci producenta iagenci przedsiebiorstwa handlu zagranicznego bedg ze sobg
konkurowac¢ na danym rynku.

Z punktu widzenia kryterium kontroli najlepsza dla producenta bedzie taka kon-
figuracja funkcji i uczestnikdw uktadu eksportowego, ktdra zapewni mu nie tyle
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eliminacje wszystkich konfliktow (gdyz jest to w praktyce niemozliwe, a nawet
niewskazane), ile ograniczenie ich liczby i mozliwosci tagodzenia.

Trzecim kryterium wyboru uktadu eksportowego jest kryterium adaptacji. Ozna-
cza ono swobode, z jaka producent bedzie mogt przystosowaé sie do zmiennych
warunkéw otoczenia. W skrajnym przypadku - zgodnie z tym kryterium - produ-
cent powinien wchodzi¢ wytgcznie w krétkookresowe zwigzki z okreslonymi part-
nerami, co umozliwiatoby mu szybka reakcje na zmiany rynkowe i zmiane part-
neréw. W rzeczywistosci jednak kazda forma wspotpracy producenta z ogniwami
uktadu eksportowego wigze sie z pewng statoscig i ograniczeniem swobody manew-
ru. Uwarunkowania te sa zwigzane z ograniczong przenosnoscig czynnikow mate-
rialno-technicznych i ludzkich, a takze z mozliwo$ciami organizacyjnymi. Na
przyktad budowa przez producenta-eksportcra magazynéw w porcie oznacza, ze
w dluzszej perspektywie czasowej eksportjego towaréw bedzie dokonywany drogg
morskg. Zorganizowanie licznej i ztozonej z wysokokwalifikowanych pracowni-
kow komorki eksportowej wigze sie z wykonywaniem przez producenta w dtuzszym
okresie okreslonych funkcji eksportowych. Rezygnacja przez producenta z ustug
niektérych posrednikow wymaga zebrania informacji o rozwigzaniach alternatyw-
nych, a takze potrzebny jest pewien czas na nawigzanie wspotpracy z innymi part-
nerami.

Z drugiej jednak strony dla efektywnego funkcjonowania uktadu eksportowego
wymagany jest pewien stopien stabilizacji. Ciggta niepewno$¢é wspétpracy moze
odstreczac partneréw producenta od szerszego angazowania sie w obstuge sprzedazy
jego towardéw. Przejawiaé sie to moze np. w tym, ze przedsiebiorstwo handlu za-
granicznego bedzie uwazac za niecelowe z punktu widzenia jego wkasnych intere-
sow zorganizowanie kampanii reklamowej towaru, z ktdérego producentem ma
roczng umowe. Tym bardziej nie bedzie ono prowadzi¢ dziatarh w kierunku rozsze-
rzenia zagranicznej sieci sprzedazy tego produktu. Generalnie jednak im wieksza
jest niepewnos¢ co do przysztosci, tym mniej korzystne sg powiazania diugoter-
minowe partneréw. Rozwigzania zakladajace takie powigzania sg zalecane tylko
wowczas, gdy sg znacznie korzystniejsze z ekonomicznego punktu widzenia.

Istotnym czynnikiem, jaki powinien by¢ brany pod uwage przy wyborze uktadu
eksportowego, jest jego przewidywana zdolnos¢ do wprowadzania nowych roz-
wigzan. Chodzi tutaj o takg dziatalno$¢ innowacyjna, ktéra antycypowac bedzie
zmiany zachodzace na rynku eksportowym. Z punktu widzenia perspektywicznych
interesow producenta nicjest obojetne, jak dalece pozostali uczestnicy uktadu eks-
portowego skionni sg do podejmowania ryzyka towarzyszacego wprowadzaniu
innowacji. Mamy tutaj na uwadze innowacje w szerokim znaczeniu - innowacje
w zakresie podazy (nowe produkty i ustugi), w technikach wytwarzania i roz-
prowadzania produktéw (organizacja sprzedazy, techniki dostaw), a takze w or-
ganizacji i kierowaniu rynkiem eksportowym, w sposobach oddziatywania na od-
biorcéw (nabywcow) itp. Miarg sprawnosci uktadu eksportowego w tej dziedzinie
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sg takie wielkosci, jak poziom wydatkdéw na badania i rozwdj oraz liczba nowych
produktéw z powodzeniem wprowadzonych na rynek.

Istota sporu prowadzonego w literaturze marketingowej odno$nie do dyskuto-
wanego tutaj problemu sprowadza sig do trade-off pomiedzy korzysciami skali
osigganymi w zwigzku z wykorzystaniem posrednikéw (podmiotéw zewnetrznych)
a korzysciami ze zwiekszonej kontroli i koordynacji uzyskiwanymi dzieki inte-
gracji pionowej (wkasne stuzby handlu zagranicznego). Gdyby me oddziatywanie
czynnika korzysci skali, zalecane rozwigzanie sprowadzatoby sie do posiadania
wiasnego biura handlu zagranicznego. Za wyborem tego rozwigzania przemawia
wiec przekroczenie pewnej progowej skali operacji. Jednocze$nie w literaturze
dostrzega sie staba strone integracji pionowej - powoduje ona mianowicie wys-
tepowanie kosztéw administracyjnych.

W literaturze zwraca sie jeszcze uwage na dwa dodatkowe aspekty wyboru
pomiedzy rynkiem a hierarchig. Po pierwsze, w niektorych sytuacjach dzigki inte-
gracji wertykalnej mozliwe jest uzyskanie znaczacej przewagi kosztow - dzieje sie
tak wtedy, gdy dwie funkcje (operacje) sg z soba silnie powigzane i wymagane sg
duze naktady na ich koordynacje. Koordynacja rynkowa moze wtedy zawodzic.
Po drugie, integracja wertykalna moze by¢ narzedziem stuzacym do zapewnienia
sobie kontroli nad otoczeniem. Moze ona stuzy¢ zredukowaniu niepewnosci lub
osiggnieciu przewagi strategicznej nad konkurentami (np. dostep do surowcdw,
dostep do kanatdéw dystrybucji itp.).

Zastosowanie wyzej przedstawionych kryteriow pozwala w pewnym tylko
przyblizeniu okresli¢ przydatno$¢ okre$lonego podziatu funkcji i sktadu instytu-
cjonalnego uktadu eksportowego. Ksztattowania struktury funkcjonalnej i insty-
tucjonalnej uktadu eksportowego nie mozna traktowac jako jednorazowego aktu;
jest to dziatanie ciggte, ktore uwzglednia¢ powinno zmiany technologiczne, rynkowe
itp. Ograniczenia poznawcze, informacyjne, szacunkowy charakter wskaznikéw
efektywnosci poszczeg6lnych rozwigzan oraz zmienno$¢ warunkéw powoduje, ze
pierwotnie przyjeta koncepcja moze i powinna by¢ ulepszana.

5. Propozycja rozwigzania problemu z wykorzystaniem
teorii kosztow transakcyjnych

Nalezy zaznaczy¢, ze wiele rekomendacji sformutowanych na grun-
cie tradycyjnej literatury ekonomicznej i marketingowej okazuje sie trafnych i przy-
datnych w rozwazaniach prowadzonych zgodnie z teorig kosztéw transakcyjnych.
Inne jest jednak roztozenie akcentéw. Mozna stwierdzi¢, ze w tradycyjnej lite-
raturze uwaga jest zogniskowania wokot zagadnienia korzysci skali, ktore sg gtdwna
determinantg rozumianych w sensie neoklasycznym kosztéw produkcji (koszty te
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nalezy rozumie¢ szeroko: obejmujg one takze koszty handlowe, a wiec koszty
dziatalnosSci eksportowej prowadzonej samodzielnie lub z wykorzystaniem zawo-
dowego posrednika).

Rozwazenie problemu posrednictwa w handlu zagranicznym zgodnie z kano-
nami teorii kosztéw transakcyjnych wymaga uwzglednienia:

1 dwdch zatozen behawioralnych odnosnie do zachowan podmiotéw gospo-
darczych - ograniczona racjonalno$¢ i oportunizm,

2. trzech wymiardw transakcji - specyficznos¢ zasobdw , niepewnos¢ i czestot-
liwosc.

Zbudowany zostanie schemat analityczny identyfikujacy czynniki przemawiajgce
za wyborem samodzielnego prowadzenia dziatalnosci eksportowej przez produ-
centa lub za wykorzystaniem posrednika - wyspecjalizowanego przedsigbiorstwa
handlu zagranicznego. Podjeta zostanie takze proba operacjonalizacji tych czyn-
nikéw. Inspiracje do stworzenia schematu analitycznego stanowity rozwazania
zawarte w artykule F. Anderson i B. A. Weitz.1

Specyficznos$é zasobows

Istotne jest rozwazenie kwestii jak bedg zachowywac sie koszty
produkcji, koszty transakcyjne oraz suma obu rodzajow kosztow w miarejak bedzie
wzrastaC stopief specyficznosci zasobow. Williamson przedstawit powyzszg
zalezno$¢ tak jak na rysunku 5.

Rozumowanie prowadzone jest przy zatozeniu niezmiennej wielkosci produk-
cji. ACjest réznicag pomiedzy kosztami produkcji w ramach danej firmy (vertical
integration) a kosztami produkcji dostawcy zewnetrznego. A Cjest powigzane ze
stopniem specyficzno$ci zasobow - wzrost specyficznosci zasobow powoduje
spadek A C, ktory asymptotycznie zbliza sie do zera. Niska specyficzno$¢ zasobdw
oznacza, ze rynek jest lepszym rozwigzaniem - dostawca zewnetrzny ma nizsze
koszty produkcji, na przyktad ze wzgledu na mozliwos¢ taczenia zamowien roznych
odbiorcow i osiggniecie w ten sposéb korzysci skali.

AG oznacza roznice miedzy kosztami transakcyjnymi rozwigzania hierarchicz-
nego i kosztami transakcyjnymi rozwigzania rynkowego. Przy specyfice zasobow
hierarchiajest duzo gorsza od rynku. Przy stopniu specyficznosci zasobow réwnym
k AGjest rowny zero, co oznacza ekwiwalentnos¢ obu struktur regulacji ze wzgledu
na wysokos$¢ kosztow transakcyjnych. Dalszy wzrost k powoduje, Ze rozwigzanie.

6 E. Anderson, B. A. Weitz, Make-or-Buy Decisions: Vertical Integration and Marketing Pro-
ductivity, ,,Sloan Management Review” 1986, Spring.

7 Specyficzno$¢ zasobow jest istotna tylko woweczas, gdy towarzyszy jej spetnienie zatozen
behawioralnych dotyczacych ograniczonej racjonalnosci i oportunizmu, a takze dodatkowo mamy do
czynienia z niepewnoscia.
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Rys. 1
Komparatywne koszty produkcji i koszty transakcyjne

w postaci produkcji wewnetrznej staje sie lepsze, gdyz cechuje je nizszy poziom
kosztéw transakcyjnych.

Najbardziej istotna jest jednak wysoko$¢ sumy A C + AG. Okazuje sig, ze przy
stopniu specyficzno$ci zasobdw nizszym od k suma kosztow produkcji i kosztow
transakcyjnych jest nizsza dla dostaw zewnetrznych, a przy stopniu specyficznosci
wyzszym od k jest nizsza dla produkcji wiasnej: k jest wyzsze od k .

Specyficzno$¢ zasobdéw moze dotyczyc:

1 specyficznej lokalizacji,

2. specyficznosci zasobow fizycznych,

3. specyficznosci zasobow ludzkich,

4. zasobow przeznaczonych do wspotpracy z konkretnym odbiorcg (tzw. akty-
wow dedykowanych.
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Znaczenie specyficznosci zasobdéw jest szczegOlnie duze na przetomie okresow,
ktorych dotyczyty kontrakty wigzace wspdtpracujace ze sobg podmioty gospodarcze.
Specyficznos¢ zasobow rodzi daleko idace konsekwencje zaréwno dla sprzeda-
jacego, jak i dla kupujgcego. Specyficzno$¢ zasobdéw moze stanowi¢ podstawg
zachowan oportunistycznych. Z jednej strony sprzedajacy zdajac sobie sprawg
z ograniczonosci rynku na dostawy produkowanych przez niego wyrobow moze
zazgda¢ wysokich cen od odbiorcy ( lub postawi¢ inne trudne do przyjecia warun-
ki). Z drugiej strony kupujacy, zdajac sobie sprawg z tego, ze sprzedajacemu trud-
no bedzie wykorzysta¢ posiadane specyficzne aktywa do innych celéw, moze
zazadac¢ uprzywilejowanych warunkéw dostaw.

Konceptualizacja specyficzno$ci zasobow w przypadku stosunkéw pomiedzy
producentem i posrednikiem w handlu zagranicznym wskazuje przede wszyst-
kim na znaczenie specyficznosci zasobdw ludzkich oraz specyficznej lokaliza-
cji. O specyficznosci zasobow ludzkich mozna méwic na przyktad wtedy, gdy
w danym przedsiebiorstwie handlu zagranicznego pracuje grupa handlowcdow
Scisle wyspecjalizowana w obstudze eksportu okres$lonego producenta - moze
sie to wigzac z doskonatg znajomoscig technicznych itechnologicznych aspektow
produkcji okreslonego zindywidualizowanego produktu. Niepowtarzalnos¢, uni-
kalnos¢ tego produktu moze sprawié, ze nic jest tatwe wykorzystanie tych hand-
lowcdw do obstugi sprzedazy innych produktéw. Z drugiej strony producent
w przypadku rezygnacji z dotychczasowej wspOtpracy me bedzie mogt szybko
i bez problemu dysponowa¢ podobnymi handlowcami, gdyz ich wyszkolenie
bedzie wymagac czasu. Specyficznos¢ kadr moze dotyczy¢ takze znajomosci
rynku, odbiorcow, konkurentdéw, technik promocji itp. Wysoki stopien specy-
ficznosci zasobow ludzkich bedzie w tym przypadku przemawiat za przyjeciem
rozwigzania w postaci integracji wertykalnej, czyli posiadania przez producenta
wiasnych stuzb eksportowych. Niski stopieh specyficznosci zasobéw kadrowych
wskazywac bedzie na zasadno$¢ korzystania z ustug zewnetrznego posrednict-
wa. Mozliwe bedzie wtedy uzyskanie korzysci skali, co powinno obnizy¢ jed-
nostkowe koszty posrednictwa.

Mowiac o specyficznosci zasobdw kadrowych nalezy dokonaé rozroznienia
umiejetnosci specyficznych dla danej firmy (company-specific capabilities) i umie-
jetnosci specyficznych dla danego pracownika zajmujacego sie sprzedaza ekspor-
towa (salesperson - specific capabilities). Umiejetnosci specyficzne dla danej firmy
skladajg sie z wiedzy i narzedzi wymaganych do tego, aby wykonywac funkcje
sprzedazy eksportowej dla konkretnej, szczeg6lnej firmy. Posiadanie tych umie-
jetnosci kreuje warto$¢ dodang i przyczynia sie do poprawy efektywnosci. Ten
rodzaj umiejetnosci powstaje w efekcie specjalnej praktyki i doswiadczenia we
wspotpracy z dang firma. Miarg specyficznosci tych zasobdw jest czas i stopien
trudnosci zwigzane z koniecznoscia zastagpienia jednych ludzi przez innych,
posiadajacych takie same umiejetnosci. Handlowcy dysponujacy tymi kompeten-
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cjami moga zachowywac sie w sposéb oportunistyczny - Swiadomos¢ posiadania
przez nich specyficznych umiejetnosci, ktére mozna traktowac jak idiosynkretycz-
ne aktywa, moze prowadzi¢ do wygorowanych zadan ito zaréwno w przypadku,
gdy handlowiec jest pracownikiem producenta (integracja pionowa), jak i wtedy,
gdy jest w stosunku do niego zewnetrznym podmiotem (agent, przedsigbiorstwo
handlu zagranicznego itp.). Trzeba roéwnoczesnie podkresli¢, ze niektére Idiosyn-
kretyczne zasoby majg charakter umiejetnosci specyficznych dla danego pracow-
nika ( np. kontakty osobiste z odbiorcami). Zasoby te sg transferowalne - odejscie
handlowca jest zazwyczaj réwnoznaczne z utratg klientow. Zasoby te nie sg wiec
specyficzne dla firmy, lecz sg specyficzne dla danego handlowca. Najwazniejsza
konsekwencja tej sytuacji jest wyzsze ryzyko oportunistycznych zachowan hand-
lowca, ktéry moze grozic przejsciem do innego pracodawcy lub konkurenta, ktéry
bedzie sktonny zaptaci¢ za tc specyficzne umiejetnosci wiecej. W takiej sytuacji
sktonno$¢ producenta do tolerowania zachowan oportunistycznych handlowca
wzrasta. Handlowiec moze zadac (w zaleznosci od statusu) wytacznosci sprzedazy
na duzym terytorium, wyzszej pensji, wyzszej prowizji itp.

Uogolniajgc powyzsze uwagi mozna stwierdzi¢, ze specyficzno$¢ zasobow
(w tym przypadku kadrowych) przyczynia sie do obnizenia konkurencji i do wiek-
szego stopnia tolerowania zachowan oportunistycznych. Obniza to efektywnos¢
producenta. Mozna moéwi¢ w tym przypadku o niepowodzeniu rynku, gdyz
konkurencyjny rynek tutaj nie wystepuje. Problem ten moze by¢ rozwigzany, ale
tylko czesciowo, przez integracje pionowa. Za takim rozwigzaniem przemawia
zalecenie, zgodnie z ktdrym w ramach hierarchii tatwiej jest kontrolowac oportu-
nizm, gdyz:

1 zredukowane sg potencjalne korzysci mogace wynika¢ z zachowar oportu-
nistycznych,

2. mozliwe jest uzywanie wiadzy do kontroli zachowan.

3. lepszy jest dostep do informacji i stad tatwiejsze sprawdzanie wydajnos-
ci,

4. szerszy jest zakres narzedzi stuzacych do wptywania na osoby wykonujgce
dany rodzaj dziatalnosci.

Integracja pionowa moze by¢ wykorzystana do uporania sie z niepowodzeniem
rynku wynikajacym ze specyficzno$ci zasobdéw. Niepowodzenie rynku na ustugi
posrednictwa w handlu zagranicznym moze by¢ jednak spowodowane nie tylko
specyficznoscig zasobow. Moze takze wynika¢ z wystepowania korzysci skali
w dziatalnosci handlu zagranicznego. Przy duzych korzysciach skali producent
bedzie tolerowat oportunistyczne zachowania posrednika, gdyz wtasnie korzysci
skali beda przemawiac za niemozliwoscig przyjecia rozwigzania w postaci wiasnego
biura handlu zagranicznego (komorki eksportowej). Integracja pionowa nie moze
pomdc w pokonaniu niepowodzenia rynku wynikajacego z wystapienia korzysci
skali.
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Niepewnos¢

Niepewnos¢ w dziatalnosci gospodarczej moze mie¢ wiele zrodet. Dla
teorii kosztdw transakcyjnych istotna jest niepewnos¢ behawioralna. Jest to
niepewnos¢ o charakterze strategicznym, zwigzana z wystepujagcym w zachowa-
niach ludzkich oportunizmem.lInne rodzaje niepewnosci, na przyktad niepewno$¢
zwigzana ze zjawiskami naturalnymi, nie majg wptywu na wysokos$¢ kosztdw trans-
akcyjnych. Poszczegolne struktury regulacji rozwazane w teorii kosztow transak-
cyjnych réznig sie zdolnoscig do rozwigzywania probleméw wynikajgcych z ist-
nienia niepewnosci behawioralnej. Zdolno$¢ ta objawia sie minimalizacjg kosz-
tow transakcyjnych.

Niepewnos¢ powoduje trudnosci w formutowaniu umdéw pomiedzy producen-
tem a posredniczagcym przedsiebiorstwem handlu zagranicznego - meprzewidy-
walno$¢ przysztosci uniemozliwia precyzyjne okre$lenie obowigzkdw partnera,
sposobow wykonania tych zadan itp. Konieczna jest okresowa weryfikacja i mo-
dyfikacja zawartych umoéw w zaleznosci od ksztattowania sie warunkéw, ktorych
nic mozna byto przewidzie¢. Pole do zachowan oportunistycznych jest wiec sze-
rokie.

Niepewno$¢ jest istotna zaréwno w sytuacjach ,,kupowac”,jak i,robi¢” (ustugi
posrednictwa w handlu zagranicznym). Podpisywanie umow o $wiadczeniu ustug
posrednictwa z podmiotami zewnetrznymi jest skomplikowane. Organizowanie
wiasnej komorki eksportowej oznacza¢ moze z kolei utrate elastycznosci w zma-
ganiach ze zmianami w otoczeniu. Trzeba jednak pamietac, ze postugiwanie sie
podmiotami zewnetrznymi (np. przedsiebiorstwem handlu zagranicznego) zapew-
nia elastyczno$¢ tylko wtedy, gdy rynek ustug posrednictwa jest konkurencyjny.
Mozna wiec stwierdzi¢, ze sama niepewno$¢ mc implikuje jeszcze wyzszosci inte-
gracji pionowej nad rozwigzaniem rynkowym, natomiast niepewno$¢ potaczona
Z wystepowaniem umiejetnosci specyficznych dla danej firmy wskazuje na prze-
wagi rozwiazania ,,robic¢”.

Innym przejawem niepewnosci w stosunkach pomiedzy producentem a pod-
miotem wykonujgcym funkcje eksportowe moga by¢ trudnosci w dokonaniu
wiasciwej oceny pracy handlowca. Ocena pracy handlowcdéw zewnetrznych w sto-
sunku do firmy producenta moze nie by¢ fatwa - proste miary, takie jak wielkos¢,
dynamika sprzedazy itp. moga by¢ zawodne. Trudne zwiaszcza jest oszacowanie
tzw. utraconych korzysci wynikajgcych z niewtasciwej pracy handlowca. Zew-
netrzny handlowiec (przedsiebiorstwo handlu zagranicznego) moze na przyktad
przejawia¢ nieche¢ do dokonywania inwestycji w rynek w formie podejmowania
badar rynku, kampanii promocyjnych itp. Problemy z oceng pracy posrednika sa
tym wieksze, im bardziej liczna jest grupa czynnikdw decydujacych o wielkosci

* 0. E. Williamson, The Economic..., op. cit., s. 58.
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sprzedazy. W tej sytuacji wydaje sie, ze integracja pionowa moze cho¢ w czesci
zkagodzi¢ trudnosci z adekwatng oceng zachowar posrednika.

W badaniach empirycznych odwotujacych sie do teorii kosztow transakcyjnych
wystepujg duze problemy z operacjonalizacja pojecia niepewnosci. Na przykiad
G. Walker i D. Weber badajacy zastosowania kosztéw transakcyjnych do podej-
mowania decyzji ,,robi¢” czy ,kupi¢” w amerykanskiej firmie samochodowej
wyroznili dwa rodzaje niepewnosci.9Pierwszy rodzaj dotyczyt wolumenu dostaw
komponentdw. Przy wysokiej niepewnosci dotyczacej wolumenu dostawcy ponoszg
nieoczekiwane koszty produkcji lub majg nadwyzke mocy produkcyjnych. U od-
biorcy konsekwencjg sg braki w dostawach lub nadmierne zapasy. Te sytuacje
wplywajg na podwyzszenie kosztéw transakcyjnych. Wskazuje to raczej na prze-
wage rozwiazania ,,robi¢”. Niepewnos$¢ technologiczna odnosi sie do zmian tech-
nicznych komponentdw. Wymaga to zmian narzedzi, oprzyrzadowania itp. Moga
wystgpi¢ komplikacje transakcyjne wynikajace z oportunizmu. W tej sytuacji
sugeruje sie wyzszos$¢ rozwigzania ,,robi¢”

Czestotliwosc¢

Czestotliwos¢ transakcji ma znaczenie w teorii kosztow transak-
cyjnych, jesli jest rozwazana w powigzaniu ze stopniem specyficznosci zasobdéw.
Wyspecjalizowana struktura regulacji jest bardziej dopasowana do regulacji nie-
standardowych transakcji anizeli struktura niewyspecjalizowana, ceteris paribus.T'
Jednak struktury wyspecjalizowane sg drozsze i nalezy rozsadzi¢ czy ta podwyzka
kosztdw jest uzasadniona. Zalezy to od korzysci ze stosowania wyspecjalizowa-
nych struktur regulacji oraz od czestotliwosci ich uzytkowania. Korzysci uzyt-
kowania sg wieksze dla transakcji, ktdrych regulacja wymaga inwestycji w zasoby
specyficzne dla tego rodzaju transakcji. Koszt utrzymania specjalnej struktury re-
gulacji bedzie fatwiejszy do zaakceptowania dla duzych transakcji o powtarzal-
nym charakterze. Przy niskiej czestotliwosci transakcji wymagajacych wyspecja-
lizowanej struktury regulacji pojawia sie problem ekonomicznosci tejze struktury
regulacji. Moze doj$¢ do konfliktu miedzy obnizkg kosztéw transakcyjnych
a podwyzszeniem neoklasycznych kosztéw produkcji. Kryterium wyboru powin-
na by¢ suma obu rodzajow kosztow.

W przypadku producenta wytwarzajgcego bardzo skomplikowane i zindywidu-
alizowane urzadzenia przeznaczone na eksport czestotliwo$¢ zawieranych trans-
akcji moze mie¢ decydujagcy wptyw na uzasadnienie zorganizowania wiasnych stuzb

g G. Walker, D. Weber, A Transaction Cost Approach to Make - or - Buy Decisions, ,,Admi-
nistrative Science Quarterly” 1984, September.
O. E. Williamson, The Economics..., op. cit., s. 60.
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(komérek) eksportowych. Wysoka specyficznos¢ zasobow przemawia za stusz-
noscig powotania wiasnej komorki handlowej - takie posuniecie powinno przy-
czyni¢ sie do obnizenia wysokosci kosztdw transakcyjnych. Jednak z drugiej stro-
ny, jesli rozmiar i czestotliwos$¢ transakcji bedg niewielkie, wystepuja wtedy nie-
korzysci matej skali dziatania, co moze poda¢ w watpliwo$¢ zasadno$¢ rozwigzania
,Fobi¢”. Konieczne jest wiec roéwnoczesne rozwazenie wptywu danej struktury
regulacji na poziom kosztdw transakcyjnych oraz poziom neoklasycznych kosz-
tow produkcji.

Podsumowujac wyzej przeprowadzone rozwazania mozna sporzadzi¢ uprosz-
czony schemat analityczny, stuzacy do podjecia decyzji o wyborze adekwatnej
struktury regulacji transakcji eksportowych, czyli sposobu zorganizowania dzia-
falnosci eksportowej (schemat 1).

Schemat 1
Zmiany wptywajace na wybor rozwigzania ,,robi¢” czy ,,kupowac”

kupowaé robié

Konkurencyjno$¢ rynku ustug

wysoka posrednictwa w handlu zagranicznym niska
ick Niepewno$¢ otoczenia K
niska producenta eksportowego wysoka
Rozmiary dziatalnosci firmy .
mate duze

(w tym czestotliwos¢ transakcji)
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Tabela 1

Operacjonalizacja zmiennych warunkujacych wybor rozwigzania ,,robi¢" czy ,,kupowac”

Gtéwne czynniki

Konkurencyjno$¢ rynku ustug posrednictwa w handlu

zagranicznym

¢ Z ustug ilu potencjalnych posrednikéw moze korzysta¢
dany producent?

« lle kosztowatoby przestawienie si¢ na ustugi innego
posrednika?

« lle czasu potrzeba na przestawienie si¢ na ustugi innego
posrednika?

Specyficznosé zasobow zaangazowanych w $wiadczenie

ustug posrednictwa w handlu zagranicznym

« lle czasu wymaga przeszkolenie i trening pracownika
z 0g6Inym wyksztatceniem handlowym pod katem obstugi
danego specyficznego producenta?

¢ Czy produkt jest ztozony w odniesieniu do formy
i zastosowania oraz zindywidualizowany?

« Jaki jest charakter oferty sprzedazy?

« Jaki jest charakter dziatalnosci produkcyjnej na danym
rynku?

¢ Czy decyzja zakupu danego towaru jest:

Wystepowanie korzysci skali w danej dziedzinie dziatalnosci

Czy duzy wykonawca ustug handlowych uzyskuje korzysci

skali z powodu:

¢ Lepszego wykorzystania ludzi i urzadzen?

* Wiekszej tatwosci zatrudnienia kompetentnego personelu?

* Mozliwosci uzyskania rabatéw od dostawcow ustug
(reklamowych, transportowych, ubezpieczeniowych, itp.i?

« Latwosci dotarcia do wielkich odbiorcow?

¢ Minimalizacji liczby kontaktéw rynkowych?

* Mozliwosci uzyskania srodkow fizycznych po nizszym
koszcie?

Niepewnos¢ otoczenia (przy zatozeniu wystepowania

zasobow specyficznych dla firmy)

« Czy prognozy sprzedazy sg wiarygodne?

¢ Czy otoczenie branzowe podlega szybkim zmianom?

¢ Czy duze sg wahania sprzedazy z roku na rok?

« Jaka jest czestotliwo$¢ wprowadzania na rynek nowych
konkurencyjnych produktow?

¢ Czy tatwo jest monitorowac wyniki pracy handlowcow?

¢ Czy liczba czynnikéw wptywajacych na poziom sprzedazy
jest?

Rozmiary dziatalnosci firmy

¢ Czy liczba transakcji jest?

¢ Czy transakcje sa?

¢ Czy rozmiary dziatalno$ci firmy przekraczajg minimalng
efektywng skale dziatalnosci (prog rentownosci)?

Kupowa¢
wysoka

wielu

mato

mato

niska

mato

nic

standardowy
standardowy

prosta

tak

tak
tak
tak

tak
tak
tak

niska

tak

nie

nie
mata

tak
mata

mate

mata

mate
nic

Robi¢
niska

niewielu
(zadnego)
duzo

duzo
wysoka

duzo

tak

zréznicowany
zindywi-
dualizowany
ztozona
nie

nie
nie
nie

nie
nie
nie

wysoka

nie

tak

tak
duza

me
duza

duze

duza

duze
tak
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Wyhb6r dotyczy¢ moze dwoch skrajnych rozwigzan:

1 ,robi¢”

2. ,,kupowac”.

Rozwiazanie ,,robi¢” oznacza hierarchie, integracje wertykalna, czyli posiada-
nie przez producenta wiasnych stuzb (komérki) handlu zagranicznego.

Rozwigzanie ,,kupowac” oznacza rynek, czyli kupowanie ustug posrednictwa
od wyspecjalizowanego przedsiebiorstwa handlu zagranicznego.

W tabeli 1 zaprezentowano natomiast prdbe operacjonalizacji zmiennych
wptywajacych na dokonanie wyboru pomiedzy sytuacjg ,,robi¢” czy ,,kupowac”.
Wskazano tez, jakie wartosci tych zmiennych przemawiajg za samodzielnym pro-
wadzeniem dziatalnosci handlu zagranicznego (,,robic¢”), a jakie wskazuja na ce-
lowos¢ skorzystania z ustug wyspecjalizowanego posrednika - przedsiebiorstwa
handlu zagranicznego (,,kupowac”).

Miedzy rozwigzaniami skrajnymi mieszczga sie rozwigzania posrednie. Moga
one oznaczac¢ rézne kombinacje podziatu funkcji eksportowych miedzy producen-
ta a posredniczace przedsiebiorstwo handlu zagranicznego.



