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W poprzednim artykule analizowaliSmy kontakty przedsiebiorstw eksportujacych z dostawcami materialow i -
komponentéw do produkcji wyrobéw eksportowych. Ocenialy je one bardzo krytycznie. Temu krytycyzmowi nie
towarzyszyly jednak przedsigwzigcia, zmierzajace do rozciagniecia zasiegu przedsigbiorstw. Producenci-eksporterzy nie
kwapili sie do integracji wstecznej i przejecia produkcji dotad kupowanych materialéw i komponentéw. Wieksze, ale
nadal umiarkowane zainteresowanie wykazywali tworzeniem spélek kooperacyjnych z partnerami krajowymi i

zagranicznymi. Zadaniem tych spélek bylaby poprawa zaopatrzenia wspoélnikéw.

Zasieg przedsiebiorstw

eksportujacych (II)

Ekspansja

w handlu zagranicznym

W tym artykule zamierzamy przedstawi¢
postepowanie 135 eksporteréw z regionu
pomorskiego w odniesieniu do angazowania
sie w dziatalno$¢ handlu zagranicznego —
czyli pionowej integracji do przodu. Mozli-
wos¢ przejecia czynnosci handlu zagranicz-
nego przez przedsigbiorstwa produkcyjne
stata sie¢ nowa opcja strategiczna, ktéra
stworzyta ustawa o koncesjonowaniu (usta-
wa z 26.02.1982 r. o uprawnieniach do pro-
wadzenia handlu zagranicznego) i jej kolej-
ne modyfikacje, zmierzajace do liberalizacji
polityki koncesjonowania.

Przedmiotem analizy beda tez inne, poza
bezposrednia integracja pionowa, formy
ekspansji przedsigbiorstw przemystowych w
sferg handlu zagranicznego, a mianowicie
ich udziatw spétkach handlu zagranicznego
oraz tworzenie sieci techniczno-handlowej
na rynkach zagranicznych.

Przestanki ekspansji w sfere handlu
zagranicznego

Pierwsza sprawa, ktéra postanowilismy
sprawdzi¢ byto to, czy przedsigbiorstwa
eksportujace maja rzeczywiste powody do
glebszego angazowania sie w dziatalnos¢
handlu zagranicznego. Wéréd barier roz-
woju eksportu staba obstuga handlowa
przez przedsigbiorstwa handlu zagranicz-
nego | agenta zagranicznego wymieniana
byla na sz6stym miejscu, po takich czynni-
kach, jak trudnoéci z zaopatrzeniem krajo-
wym ($rednia ocena M =2,4), mate $rodki
na import zaopatrzeniowy (M = 2,0), nie-
dostateczne $rodki dewizowe na inwesty-
cje (M = 1,9), niedostateczne $rodki na
inwestycje w ztotych (M = 1,7) oraz brak

mocy produkcyjnych (M = 1,7). Dokuczli-
wo$¢ tej bariery, jak mozna sadzi¢, jest
do$¢ niska — na skali czterostopniowej (0-
brak znaczenia, 1- mate znaczenie, 2-
$rednie znaczenie, 3- duze znaczenie),
$rednia ocena jej znaczenia wyniosta: M
= 1,6, czyli umiejscowiala sie w polowie
przedziatu miedzy matym i $rednim zna-
czeniem.

Tak wigc rozwdj eksportu przedsie-
biorstw w matym tylko stopniu hamowany
jestprzez niezadowalajace wywiazywanie
sie ze swych obowiazkdéw posrednikéw w
sferze handlu zagranicznego. Zaimereso-
wali$my sig jednak tym, czy niedomaga-
nia obstugi handiowej pogarszaja pozycje
konkurencyjna producentéw na rynkach
zagranicznych. Okazato sig, ze brak sta-
ran ze strony przedsigbiorstw handiu za-
granicznego i agentdéw zagranicznych
znalazt sig na drugim miejscu na liscie
czynnikéw, obnizajacych konkurencyj-
nos¢ przedsigbiorstw, za niska jakoscia
materiatow i komponentéw, a przed takimi
czynnikami, jak: wysokie koszty produkcji
i sprzedazy eksportowej, diugie terminy
dostawy, czy nieodpowiednie opakowa-
nia. Srednia ocen wyniosta jednak M =
2,0, czyli respondenci uznali stabg obstu-
ge handlowg za czynnik $rednio obnizaja-
¢y konkurencyjno$c¢. Trzeba zaznaczyé
jednak, ze wystapity rozbieznosci ocen
(odchylenie standardowe S = 1,1). Dalsze
analizy przekrojowe powinny wykazaé z
jakimi czynnikami te rozbiezrosci sa zwia-
zane.

Mozliwo$ci poprawy obstugi handiowe;j
miescity sie¢ w ocenach producentow-ek-
sporterdw w przedziale miedzy matymi i
$rednimi (M = 1,5). Cho¢ absolutna ocena
mozliwosci jest deprymuijaca, nie wyglada

ona najgorzej na tle perspektyw poprawy
innych aspektéw konkurencyjnosci. Wigk-
sze mozliwosci sa zwigzane tylko ze skréce-
niem terminéw dostawy (M = 1,8} i unowo-
czesnieniem technologii produkciji (M =1,7),
aréwne - z poprawa konstrukcji eksporto-
wanych wyrobdw (M = 1,5). Gorzej rysuja
sie mozliwo$ci poprawy w zakresie wzorni-
ctwa, obnizki kosztéw, podniesienia jakosci
materiatéw i komponentéw, itp.

W$rdd czynnikéw obnizajacych optacal-
no$¢ produkcii i sprzedazy eksportowej ko-
szty zwigzane z realizacja czynnoséci handlu
zagranicznego nie byty eksponowane. Sred-
niaich ocena jako barier optacalnosci wyno-
sita: ;

- M = 1,6, w porzadku marz (prowizji
przedsigbiorstw handlu zagranicznego),

— M = 1,4, w odniesieniu do zagranicz-
nych kosztéw transakcyjnych,

- M= 1,3, w przypadku prowizji agenta
zagranicznego.

Respondenci byli przy tym zbiezni w
swych ocenach - odchylenie standardowe

we wszystkich trzech przypadkach wynosito:

S=009.

Bardzo nisko oceniano mozliwosci obni-
zenia kosztéw wykonywania czynnoéci han-
diu zagranicznego. Jako mate oceniano
szanse wynegocjowania nizszych marz/pro-
wizji w stosunkach z przedsigbiorstwami
handlu zagranicznego (M = 1,0). Mnigj niz
mate mozliwoéci dostrzegano w obnizce
zagranicznych kosztéw transakcyjnych oraz
obnizeniu wysokosci prowizji ptaconych
agentowi zagranicznemu. W obu tych przy-
padkach $rednia ocena wynosita: M = 0,7.
Nie bylo zasadniczych rozbieznosci w oce-
nach — odchylenie standardowe wahato sig
w granicach:$=0,7 - 0,9.
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Stan ilosciowy jednostek koncesjonowanych w polskim handlu zagranicznym (stan na

31 X!l danego roku) Tab. 1
podmiot 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 (%)
osoby prawne 47 102 134 187 204 295 447
osoby fizyczne 62 130 155 174 226 375 560
razem 109 232 289 361 430 670 1007

* — stan na koniec maja 1988 roku.

Odpowiedzi przedsigbiorstw sugeruja,
Ze maja one umiarkowane powody do
przejmowania dziatalnosci handlu zagra-
nicznego. Problemy z obsiugg handlowa
nie sa w ich ocenie najwazniejsze, ale nie
sa tez nieistotne. Czes¢ przedsiebiorstw
odczuwa je bardzo silnie. Swiadcza o tym
wysokie wartoéci odchylenia standardo-
wego w odniesieniu do ich oceny jako
bariery rozwoju eksportu i czynnika obni-
zajacego konkurencyjno$é przedsiebiors-
twa. My$li o giebszym wej$ciu w sfere
handlu zagranicznego powinny teZ nasu-
waé bardzo niskie oceny mozliwosci po-
prawy w istniejacych uktadach. Jaka jest
rzeczywista postawa producentéw-eks-
porteréw w odniesieniu do kwestii angazo-
wania si¢ w sfere handlu zagranicznego
wyniknie z odpowiedzi na pytania doty-
czace staran o koncesijg, uczestnictwo w
spotkach i rozwijanie sieci techniczno-
handlowe;j.

Uprawnienia do prowadzenia handlu
zagranicznego

Wiekszo$¢ wysuwanych w latach sie-
demdziesiatych i na poczatku lat osiem-
dziesiatych zarzutéw i pretensji pod adre-
sem organizacji handlu zagranicznego
dotyczyta blokowania producentom bez-
posredniego dostepu do rynkdw zagrani-
cznych przez monopolistyczne przedsie-
biorstwa handlu zagranicznego. Zarzuty
te byly uzasadnione. W ubieglej dekadzie
tylko kilku wielkich producentéw, jak
LH.Cegielski” czy ,,Elwro” posiadato upra-
whienia do prowadzenia handlu zagrani-
cznego. Wprowadzenie w 2ycie ustawy o
koncesjonowaniu spowodowalo narasta-
nie zmian w tej dziedzinie — zob. tab. 1.

Zasadnicza liberalizacja polityki konce-
sjonowania nastapita od polowy 1987
roku. Od roku 1988 obowiazuje dodatko-
wo lista towaréw, na obrét ktorymi nie jest
wymagane posiadanie koncesji do prowa-
dzenia handlu zagranicznego.

Byliémy ciekawi, jaka jest postawa pro-
ducentéw w odniesieniu do uzyskiwania
uprawnieti do prowadzenia handlu zagra-
nicznego, zwtaszcza w sytuacii, gdy barie-
ra administracyjna w tej dziedzinie zostata
znacznie obnizona. Okazalo sie, ze kon-
cesje posiadato 8 przedsiebiorstw (czyli
6% tych, ktérzy udzielili odpowiedzi. 26
przedsigbiorstw (20%) wprawdzie jej jesz-
cze nie miato, ale w najblizszej przysziosci
zamierzalo sig o nig ubiegaé. Az 97 przed-
sigbiorstw (74%) nie posiadalo koncesji i
nie zamierzato podejmowaé krokéw w tej
dziedzinie. 4 przedsigbiorstwa nie odpo-
wiedzialy na pytanie dotyczace koncesji.

Bardzo wysoki odsetek respondentéw,
ktérzy nie wyrazaja zainteresowania uzys-
kaniem koncesji mozna ttumaczy¢ jedynie
staba orientacja proeksportowa wigkszo$-
¢i przedsigbiorstw i ich niechecia do gleb-
$zego angazowania si¢ w dziatalnosé
handlu zagranicznego. Nie tumacza tego
utrudnienia i przeszkody biurokratyczne —

ani jeden wniosek o koncesje nie zostat
bowiem odrzucony. W jednym przypadku
ministerstwo nie ustosunkowalo sie jesz-
cze do wniosku wystosowanego krétko
przed okresem badania.

Przedsigbiorstwa, ktdre nie zamierzaja
ubiegac¢ sie o koncesijg zapytano, jakie sa
tego przyczyny. Przedstawiono im liste
czterech potencjalnych przyczyn i popro-
szono o okreslenie ich znaczenia na skali
czterostopniowej, na ktdrej 0 oznaczato
przyczyne nieistotng, 1- mato wazna, 2-
Srednio wazna, 3- przyczyne istotna (bar-
dzo waznag). Pytanie miato charakter czes-
ciowo otwarty —respondenci mogli uzupe-
tni¢ liste przyczyn. Nie otrzymano odpo-
wiedzi od 5 przedsigbiorstw z grupy nie
podejmujacych staran o koncesije. Otrzy-
mane wyniki zostaty przedstawione w
tab. 2.

Tym, co przede wszystkim zniecheca
producentow do gtebszego wchodzeniaw
dziatalnos¢ handlu zagranicznego, sa
kiopoty z samodzielnym prowadzeniem
eksportu i obawy o0 uzyskanie doptat do
nieopfacalnej sprzedazy (M = 2,0). Nie
jest to jednak ocena jednolita (S = 1,2).
Przecietnie znacznie mniej znaczace sa
przeszkody formalne — zwiazane z warto-
$ciaiudziatem eksportu w sprzedazy ogé-
fem, przygotowaniem organizacyjnym i
kadrowym oraz wykluczeniem towaréw
LStrategicznych” spod koncesjonowania.
Dla 33 przedsigbiorstw byly one nieistot-
ne, czyli spelnialy one wymogi formaine.
Dlainnych 32 przedsigbiorstw stanowity
jednak istotna przeszkode.

Mniej niz mate znaczenie przypisywano
takim czynnikom, jak obawa przed przeciw-
dziataniem dotychczasowego posrednika
(M = 0,5) oraz brak wymogu koncesji na
towary objete oferta eksportowa przedsie-
biorstwa (M = 0,7). Odpowiedzi sugeruja,
ze 11 przedsneblorstw moze eksportowaé
bez koncesji.

Charakterystyczna jest mata waga
przypisywana oporowi i kontrakcjom ze
strony przedsigbiorstw handlu zagranicz-
nego. Jestto zasadnicza zmiana jakoscio-
wa sytuacji. Wiaze sig ona z takimi posu-
nigciami, jak:

¢/} W PRZEDSIEBIORSTWIE nrzeglad

@ zniesienie w 55 przedsiebiorstwach
handlu zagranicznego kompetenciji towa-
rowych w eksporcie do krajow Il obszaru,

® wprowadzenie zasady swobodnego
wyboru przez producenta jednostki hand-
lu zagranicznego.

W rezultacie monopolistyczna pozycje
zachowaly jedynie przedsiebiorstwa han-
dlujace tzw. towarami strategicznymi
(mieso, wegiel, surowce, itp.). Elementy
monopolu pozostaly tez w systemie kon-
tyngentéw eksportowych w handlu z kraja-
mi socjalistycznymi. Rozwija sig jednak
obrét pozarynkowy (np. tzw. wymiana
przygraniczna). Nalezy tez spodziewaé
sig zmian w zasadach dziatania RWPG,
ktére coraz mniej przystaja do warunkow
funkcjonowania wielu reformowanych
gospodarek krajéw socjalistycznych.

Wsrdd innych przyczyn, ktére powoduja
to, Ze przedsiebiorstwa nie zamierzaja
podejmowa¢ staran o uzyskanie upraw-
nieni do prowadzenia handlu zagraniczne-
go wymieniane byty:

® dobra wspdipraca z przedsigbior-
stwem handlu zagranicznego (6 razy)

@ brak srodkéw dewizowych na akwi-
Zycje,

@ brak sieci handlowej za granica.

Nalezy zauwazy¢, ze wiele przedsie-
biorstw uchylito sie od ocen poszczegdl-
nych czynnikéw przemawiajacych prze-
ciw ubieganiu si¢ o koncesje. Dotyczy to
zwlaszcza obaw przed przeciwdziataniem
dotychczasowego posrednika oraz wymo-
gu posiadania specjalnych uprawnien.
Mozna to interpretowaé jako uznanie tych
czynnikéw za nieistotne. W takiej sytuaciji
i tak niska ocena ich znaczenia bylaby
jeszcze nizsza.

Dane publikowane przez GUS wskazu-
i@, ze okoto 50% o0s6b prawnych, ktére
uzyskaly koncesje na prowadzenie handlu
zagranicznego w praktyce z nich nie ko-
rzysta. Postanowilimy sprawdzi¢ stopien
wykorzystania koncesji w odniesieniu do
koncesjonowanych producentéw regionu
pomorskiego. Ze wzgledu na malg liczbe
takich przedsigbiorstw nie mozna tu for-
mutowac jakichkolwiek ogélnych wnios-
kéw. Przytaczamy uzyskane odpowiedzi
jedynie w celachinformacyjnych. Z 8 kon-
cesjonowanych producentéw swe konce-
sje w petni wykorzystywaty dwa przedsig-
biorstwa, 4 przedsigbiorstwa sprzedawaty
samodzielnie do 10% swej produkciji eks-
portowej. Reszta zajmowalo sie przedsie-
biorstwo handlu zagranicznego. Jedno
przedsigbiorstwo sprzedawato samodzie-
Inie ok. 1/4 swej produkciji eksportowej, a
jedno przedsiebiorstwo nie korzystato w

ogole ze swych uprawnien.

Przyczyny braku staran o koncesje Tab. 2
przyczyna ocenaznaczenia brak Srednia odchylenie
0 1 2 3 oceny M standardowe
S
a. wymogiformaine 33 5 7 32 15 1,5 1,3
b. kiopoty
nieoptacalnosé 15 3 7 45 17 2,0 1,2
C. przeciwdziatanie
posrednika 46 9 8 3 26 0,5 0,9
d. brakwymogu 3 4 2 11 32 0,7 1,2

Uwaga: $rednie i odchylenia standardowe obliczono w stosunku do liczby dokonanych ocen,
nawet w tych przypadkach, w ktérych brak oceny mozna interpretowac¢ jako przyplsame braku

znaczenia danemu czynnikowi.
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Podano nastepujace przyczyny korzy-
stania z posrednikéw, mimo posiadanej
koncesji:

® koncesja nie obejmuje catego zakre-
su asortymentowego eksportu (2 przed-
siebiorstwa),

@ koncesja nie obejmuje niektorych
rynkéw eksportowych (2 przedsigbiorst-
wa),

® koncesjonariusz nie posiada dosta-
tecznego doswiadczenia w handlu zagra-
nicznym (2 przedsigbiorstwa),

@ brak sieci handlowej na rynkach za-
granicznych (1 przedsigbiorstwo).

Spolki handlu zagranicznego

Mniej radykalnym rozwiazaniem niz
rozciagniecie zasigegu przedsigbiorstwa
na dziatalno$¢ handlu zagranicznego (in-
tegracja pionowa do przodu) jest przysta-
pienie do lub utworzenie spétki handlowej,
ktéra zajmowataby sig eksportem towa-
réw przedsiebiorstw-wspéinikéw, na dzia-
tania ktorej mieliby oni wplyw bez koniecz-
noéci samodzielnego wykonywania kto-
potliwych i w matej skali nieoptacalnych
czynnosci handlu zagranicznego. Na py-
tanie dotyczace przynaleznosci do spotek
handlu zagranicznego nie odpowiedziato
5 respondentéw. Wspolnikami w tych
spotkach jest 80 przedsigbiorstw, czyli
62% tych, ktérzy udzielili odpowiedzi. Nie
nalezy do spétek, ale zamierza w najbliz-
szym czasie do nich przystapi¢ 18 przed-
sigbiorstw (13%). Catkowity brak zainte-
resowania spétkami handlu zagraniczne-
go wyrazito 32 producentéw-eksporteréw
(25%).

Tak wiec wiekszos¢ przedsigbiorstw
eksportujacych juz nalezy do spotek hand-
lu zagranicznego lub zamierza w najbliz-
szym czasie do nich przystapi¢. Postano-
wilismy sprawdzi¢, jakimi motywami kiero-
wali sie producenci, wigzac sie ze spotka-
mi. Wspdinikom i potencjalnym wspdini-
kom przedstawiono liste czterech korzysci
ztym zwigzanych i poproszono, by ocenili
znaczenie poszczegolnych korzysci na
skali czterostopniowe;. Liste te mozna
bylo rozszerzyé, wymieniajac inne korzys-
ci. Sposréd 98 przedsigbiorstw naleza-
cych juz do spétek i zamierzajacych do
nich przystapi€, 16 przedsiebiorstw nie
dokonato oceny korzysci. Byé moze nie
wiedza one, dlaczego naleza lub zamie-
rzaja przystapi¢ do spétek. Byé moze nie
wiaza ztym zadnych korzysci. Otrzymane
oceny przedstawia tab. 3.

Najwyzej oceniane byto ufatwienie kon-
taktow przedsiebiorstwa z partnerami za-
granicznymi (M = 2,0). W opinii respon-
dentdw przynaleznos¢ do spoétek daje tez
lepszy dostep do informaciji o rynkach
zagranicznych. Niewysoka ocena tego
czynnika (M = 1,7) zdaje si¢ jednak wska-
zywac, ze korzysci producentow-ekspor-
terow w tej dziedzinie sa raczej umiarko-

wane. Jako nieco wiecej niz mate ocenia-
ne jest znaczenie korzysci finansowych z
przynaleznosci do spotki (M = 1,5) oraz
mozliwos$¢ uzyskania wptywu na polityke
handlowa spoétki (M = 1,3). Umiarkowane
wartosci odchylenia standardowego
$wiadcza o braku zasadniczych rozbiez-
nosci w ocenach. Jako dodatkowa ko-
rzy$¢ z przystapienia do spotki podawano
w kilku przypadkach mozliwosci uzyskania
dodatkowych $rodkow dewizowych, prze-
de wszystkim w formie zaliczek dewizo-
wych na zakupy importowe niezbedne dla
realizacji kontraktow eksportowych.

Wysoki odsetek aktualnych i potencjal-
nych wspdinikéw spétek handlu zagrani-
cznego wsréd badanych przedsigbiorstw
$wiadczy o pewnym zblizeniu producen-
tow do problematyki handlu zagraniczne-
go. Trudno nadal jest jednak moéwi¢ o
przezwycigzeniu pasywnej postawy prze-
mystu w tej dziedzinie. Wydaje sig, ze
spotki handlu zagranicznego nie moga
spetnia¢ roli jedynego instrumentu uta-
twiajacego ekspansije producentéw w sfe-
re handlu zagranicznego. Swiadczy o tym
bardzo powsciagliwa ocena korzysci z
przynalezno$ci do nich. Bardzo nisko oce-
niano zwlaszcza mozliwoéci aktywnego
ksztattowania przez wspolnika-producen-
ta polityki handlowej spétki. Jest to efekt
przyjecia w wigkszosci spbtek zasady co
najmniej 51% udziatu Skarbu Paristwa
(reprezentowanego przez ministra wspot-
pracy gospodarczej z zagranica) w ich
kapitale.

Stworzyloe to do$¢ kuriozalng sytuacje
prawna, w ktérej organ administracji
panstwowej wykonuje w imieniu pan-
stwa czynno$ci wladcze wobec samego
siebie, jako wspélnika — podmiotu
gospodarczego.

Poza tym wspolnicy mniejszo$ciowi (z
przemystu) moga dziafajac solidarnie co
najwyzej zablokowaé posunigcia wspolni-
ka wigkszosciowego — jesli statut spotki
przewiduje podejmowanie decyzji kwalifi-
kowana wigkszoscia udziatow. W niekto-
rych przypadkach (przy decydowaniu
zwykia wigkszosécia udziatéw) kompeten-
cje decyzyjne wspolnikéw mniejszoscio-
wych sa zadne.

Takie rozwigzania statutowe wielu sp6-
lek pozbawiaja je, de facto, roli czynnika
aktywizujacego proeksportowo przemyst i
zblizajacego go do rynkdw zagranicznych.
Wydaja sie one natomiast $rodkiem obro-
ny intereséw zawodowego aparatu handlu
zagranicznego, ktéry zachowuje w nich
dominujaca role oraz umozliwiaja bezpos-
rednia ingerencje organu administraciji
gospodarczej w operacyjna dziatalno$¢
gospodarcza — poprzez wykorzystanie

pozyciji wsp6inika wigkszosciowego.

Korzysci z przynaleznosci do spélek handlu zagranicznego Tab.3
korzy$¢ ocenaznaczenia brak $rednia odchylenie
0 1 2 3 oceny M standardowe

a. dywidendy 9 36 23 11 3 1,5 0,9
b. wplywna

polityke handlowa 21 28 16 13 4 1,3 1,0
¢. lepszainformacja 8 26 28 19 1 1,7 0,9
d. utatwionekontakty 6 16 32 27 1 2,0 0,9

Sie¢ techniczno-handlowa za granica

Innym rozwigzaniem oznaczajacym
ekspansije producenta w sfere handlu za-
granicznego jest rozbudowa przez niego
sieci techniczno-handlowej za granica.
Sie¢ moze spetniaé funkcje agencyjne
wobec przedsigbiorstwa krajowego, po-
siadajacego koncesje na prowadzenie
handlu zagranicznego. W wielu przypad-
kach jednak za granica konieczne sa do
wykonania czynno$ci techniczne, ktorych
realizacja jest mozliwa lub utatwiona dzie-
ki odpowiednim placowkom umiejscowio-
nym na danym rynku zagranicznym.
Czynnosci te nie sa bezposrednio zwiaza-
ne z zawieraniem kontraktéw i nie wyma-
gaja koncesji. Eksportujacych producen-
téw regionu pomorskiego zapytano, jakie
placéwki techniczno-handlowe posiadaja
zagranica. Okazato sig, ze takie placowki
posiada tylko 15 przedsigbiorstw. Wsrod
nich wymieniono:

— udziat w spéice produkcyjno-handlo-
wej (3 razy),

— biuro budowy (3 razy),

— biuro informacyjno-techniczne (1
raz),

— delegata przedsigbiorstwa w Biurze
Radcy Handlowego (3 razy),

— punkt obstugi technicznej (4 razy),

— umowe z firma obca o $wiadczeniu
okreslonych ustug technicznych na rzecz
zagranicznych odbiorcéw eksportu przed-
siebiorstwa (2 razy).

W najblizszej przysztosci placéwkitech-
niczno-handlowe na rynkach zagranicz-
nych zamierza utworzy¢ 9 przedsig-
biorstw. Wymieniano wykupienie udziatu
w spoice zagranicznej, otwarcie punktu
obstugi technicznej oraz zatozenie skta-
déw konsygnacyjnych na rynkach zagra-
nicznych.

Mato rozwinigta sie¢ techniczno-hand-
lowa za granicg i bardzo skromne zamiary
w tej dziedzinie sa jeszcze jednym Swia-
dectwem braku proeksportowej orientacji
wiekszo$ci przedsigbiorstw przemysto-
wych. Rozbudowa sieci wigze sie oczywi-
$cie z nakladami inwestycyjnymi, w tym z
koniecznoscia wydatkow dewizowych.
Zasoby dewizowe wigkszosci producen-
tow sg niewielkie i trudno jestim przezna-
czy¢ je na rozwdj sieci. Niepokojace jest
jednak to, ze mato przedsigbiorstw do-
strzega mozliwoséci stosunkowo , taniego”
umigjscowienia si¢ na rynkach zagranicz-
nych — mozliwosci stwarzane przez umo-
wy z partnerami zagranicznymi, w ramach
ktérych ci ostatni zobowiazuja sig¢ do wy-
konywania okreslonych czynno$ci obstugi
technicznej i serwisowej, atestacji, infor-
mowania klientow, itp. na rzecz eksportu-
jacego, polskiego producenta.

Przy rozwazaniu probleméw sieci tech-
niczno-handlowej trzeba zwréci¢ uwage
najeszcze jedno zagadnienie. Mianowicie
w wielu krajach wejscie na rynki jestw
niektorych dziedzinach mozliwe tylko w
ramach wspotdziatania kooperacyjnego z
firma miejscowa. Takie ograniczenia do-
stepu do rynku zaczynaja coraz powsze-
chniej wystepowac w przypadku krajow
rozwijajacych sig. Oznaczato, ze bez two-
rzenia spotek mieszanych na rynkach
zagranicznych eksport wielu przedsie-
biorstw bedzie utrudniony lub nawet nie-
mozliwy.

Marian Gorynia,
Wiesfaw J. Otta




