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Posrednictwo w handlu zagranicznym
a teoria kosztéw transakcyjnych

Wstep

W gospodarce rynkowej jednym z podstawowych probleméw funkcjonowania
kazdej firmy jest zakre$lenie jej granic, to znaczy przesadzenie, ktdre transakcje
odbywajg sie na rynku (pomiedzy danym przedsiebiorstwem ajego kontrahen-
tami), a ktore sg zlokalizowane wewnatrz firmy. Z transakcjg mamy do czynienia
wowczas, gdy produkt lub ustuga jest transferowany pomiedzy technologicznie
wyodrebnionymi jednostkami [O.E. Williamson 1985, s. 1].

Powyzszy problem znany jest tez jako dylemat: make or buy (robi¢ czy kupo-
wac)? Chodzi wiec oto, czy dana firma powinna wykonywa¢ okreslone operacje, ustu-
gi itp. wkasnymi sitami, czy tez powinna je kupowaé na rynku u innych podmiotéw.

Problem ten wystepuje m.in. w odniesieniu do spetniania funkcji posrednic-
twa w handlu zagranicznym. Zmiany w systemie regulacji gospodarki polskiej
wprowadzone w latach 90. spowodowaly, ze powyzszy dylemat rozstrzygany jest
na poziomie mikroekonomicznym - decyzje nalezg do samodzielnych przedsie-
biorstw. Obecna sytuacja rézni sie wiec zdecydowanie od sytuacji z okresu go-
spodarki administrowanej, w ktdrej dostep do prowadzenia dziatalnosci handlu
zagranicznego byt reglamentowany [M. Gorynia 1981 i 1985].

Swoboda przedsiebiorstw w rozstrzyganiu problemu korzystania lub nieko-
rzystania z ustug posrednikéw w handlu zagranicznym nie oznacza, ze decyzje
dotyczace tej materii s proste inie budzg watpliwosci. Obserwacja wskazuje, ze
zapadajg one najczesciej przy wykorzystaniu podejscia bedacego mieszankg do-
gmatyzmu oraz metody prdb i bledéw. Oba skiadniki tego podejscia odziatuja
w przeciwnych kierunkach: dogmatyzm nakazuje stosowac rozwigzania ocenia-
ne w sposob uproszczony jako najlepsze (np. absolutyzowanie samodzielnego
prowadzenia handlu zagranicznego bez wzgledu na uwarunkowania, o ktérych
dalej); metoda prob i btedéw sugeruje poszukiwanie rozstrzygnie¢ - moga one
jednak duzo kosztowac irozciggac sie w czasie. W obu przypadkach istnieje po-
trzeba wypracowania kryteriow, ktérych zastosowanie pozwoli usprawni¢ proces
poszukiwania i wyboru odpowiednich rozwigzan.
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Wydaje sie, ze obiecujace mozliwosci oferuje wykorzystanie teorii kosztow
transakcyjnych. Stad w dalszej czesci artykutu podjeto nastepujace kwestie:

1) charakterystyka teorii kosztow transakcyjnych,

2) problem posrednictwa w handlu zagranicznym w ujeciu teorii kosztéw
transakcyjnych,

3) propozycja rozwigzania problemu - kryteria alokacji funkcji w ukfadzie
eksportowym,

4) wplyw czynnika skali na strukture uktadu eksportowego,

5) propozycja rozwigzania problemu z wykorzystaniem teorii kosztow trans-
akcyjnych.

I. Charakterystyka teorii kosztow transakcyjnych

Teoria kosztow transakcyjnych zajmuje sie wyborem najlepszego sposobu regu-
lacji (governance structure) transakcji. Zawiera dwa bieguny: rynek i hierarchie
[O.E. Williamson 1986, s. 16]. S to dwa skrajne rozwigzania, ktérych wybor zde-
terminowany jest przez poziom kosztéw transakcyjnych zwigzanych zrealizacja
transakcji. Wyrdznia sie dwa rodzaje kosztow transakcyjnych:

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

b) ex post - koszty stwierdzenia, czy transakcja odbyla sie zgodnie z usta-
lonymi warunkami, koszty rozwigzania ewentualnych sporéw itp.

Koszty transakcyjne rozpatrywane sg przy przyjeciu dwoch zatozen beha-
wioralnych:

a) zachowania ludzkie charakteryzuje oportunizm,

b) zachowania ludzkie cechuje ograniczona racjonalnosc.

Spetnienie obu zatozen warunkuje wystapienie kosztow transakcyjnych.

Teoretycznie mozna wyrdzni¢ dwa ekstremalne sposoby regulacji transakcji:

a) ogoblna, generalna regulacja rynkowa (pojedyncze, niepowtarzalne trans-
akcje rynkowe),

b) regulacja administracyjna (hierarchiczna).

Spektrum mozliwych sposobéw regulacji transakcji zawiera sie miedzy ryn-
kiem ahierarchig. Pomiedzy skrajnymi punktami wystepuje wspdtpraca obu stron
w regulacji przebiegu transakcji (private ordering), czyli obszar zachowan ko-
operacyjnych.

Efektywno$é poszczegdlnych form regulacji zalezy od nastepujacych wia-
snosci transakcji: specyficznos¢ zasobdw, niepewnos¢, czestotliwosg.

Ogolne zaleznosci miedzy formg regulacji a whasnosciami transakcji sg na-
stepujgce:

a) regulacja rynkowa - wskazana jest przy braku specyficznosci zasobdw,
wykazuje szczeg6lng efektywno$¢ w przypadku transakcji wielokrotnych,

b) regulacja trojstronna (z udziatem arbitra) - zalecana jest w przypadku okazjo-
nalnych transakcji wymagajacych czesSciowo lub w petni specyficznych zasobow,
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c) regulacja dwustronna - rekomendowana jest w przypadku $redniej specy-
ficznosci naktaddw i wielokrotnych transakcji,

d) regulacja administracyjna - wskazana jest w sytuacji wysokiej specyficz-
nosci naktaddéw i transakcji wielokrotnych oraz w przypadku transakcji okazjo-
nalnych.

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

a) w kierunku transakcji rynkowych - dazenie do ograniczenia specyficz-
nosci,

b) w kierunku transakcji hierarchicznych - dgzenie do podniesienia specy-
ficznosci.

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

W przeciwienstwie do ortodoksyjnej teorii ekonomicznej, ujmujacej wytacz-
nie koszty produkcji, teoria kosztéw transakcyjnych uwzglednia takze koszty
transakcyjne. W teorii neoklasycznej firma widziana byta w perspektywie funk-
cji produkcji. W teorii kosztéw transakcji firma traktowana jest jako ,,struktura
regulacji” (governance structure), umozliwiajgca minimalizacje kosztéw trans-
akcyjnych.

Teoria kosztow transakcyjnych pozornie odnosi sie tylko do poziomu fir-
my (mikro) w gospodarce rynkowej. Wydaje sie jednak, ze jej moc predykcyjng
mozna bez trudu rozszerzy¢ na wyzsze poziomy analityczne (mezo- i makro-) oraz
na inne typy gospodarek. W skrajnej wersji ,,hierarchia” Williamsona moze ob-
ja¢ catg gospodarke, ktora z pewnoscia utracitaby jednak wéweczas atrybuty go-
spodarki rynkowej.

Koncepcja kosztdw transakcyjnych jest uzupetnieniem, rozwinieciem, anie
zaprzeczeniem teorii ortodoksyjnej. Eliminuje najbardziej kontrfaktyczne pre-
dykcje tej teorii i tworzy catg game nowych predykcji, ktére w konwencjonalnej
teorii nie wystepuja [A.M. Rugman 1981, s. 16].

Il. Problem po$rednictwa w handlu zagranicznym
w ujeciu teorii kosztow transakcyjnych

Problem posrednictwa w handlu zagranicznym nalezy - jak to juz wczes$niej za-
znaczono - do grupy problemow okreslanych jako make or buy. ,,Robi¢ czy ku-
pi¢” nie odnosi sie wtym przypadku do produkcji czesci czy podzespotow wy-
robu eksportowego, lecz do ustugi posrednictwa w handlu zagranicznym. Ustu-
ga posrednictwa moze obejmowac rozny zakres funkcji, do czego nawigzemy
nizej.
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Przyjmujemy, ze catoksztatt funkcji koniecznych do wykonania transakcji
eksportowej, nazywa sie dziatalnoscig eksportowa.

Zestaw ten obejmuje:

1. Funkcje zarzgdzania eksportem:

a) prognozowanie i planowanie wielkosci, kierunkdw 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) ksztaltowanie rynku,
c) fizyczna dystrybucja,
d) funkcja negocjacyjna,
e) funkcja transakcyjna,
f) realizacja kontraktu,
g) funkcja potransakcyjna.

Zbior funkcji skfadajacych sie na dziatalno$¢ eksportowg moze by¢ realizo-
wany przez rézne podmioty, takie jak: producent, przedsiebiorstwo handlu za-
granicznego, przedsiebiorstwo spedycyjne, przedsiebiorstwo transportowe, przed-
siebiorstwo ubezpieczeniowe, agencja reklamowa, instytucja badan rynku, bank
itp. Zbior tych podmiotdw nazwiemy uktadem eksportowym. Poszczeg6lne pod-
mioty wchodzace w sktad uktadu eksportowego wykazujg odmienne mozliwo-
§ci (umiejetnosci) ikoszty realizacji funkcji eksportowych.

Okreslone konfiguracje tych czynno$ci (kombinacje rozdziatu pomiedzy wy-
konawcow) beda sie wiec charakteryzowaty rdzng efektywnoscia. Przyjmujemy
mikroekonomiczny punkt widzenia - punkt widzenia producenta. Oznacza to, ze
koordynacja zachowar producenta i pozostatych uczestnikéw uktadu eksporto-
wego to koordynacja rynkowa, odbywajaca sie w ramach stosunkdéw umownych.
Nie wystepuje wiec centralny (nadrzedny) os$rodek koordynujacy interesy stron
- uczestnikow uktadu eksportowego. W dalszych rozwazaniach dla uproszcze-
nia pominiemy wszystkich innych uczestnikow ukfadu eksportowego oprécz
producenta i przedsiebiorstwa handlu zagranicznego. Mozna woéwczas wyroznié
dwa skrajne rozwigzania problemu:

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

b) uklad eksportowy obejmujacy producenta i przedsiebiorstwo handlu za-
granicznego (przy czym przedsiebiorstwo handlu zagranicznego spetnia wszyst-
kie pozostate funkcje eksportowe oprécz funkcji produkcyjnych), czyli rozwia-
zanie buy, nazywane w jezyku teorii kosztow transakcyjnych rynkiem.

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



Posrednictwo w handlu zagranicznym a teoria kosztéw transakcyjnych 447

W proponowanym tutaj zastosowaniu teorii kosztéw transakcyjnych uwaga
jest skoncentrowana na nastepujacym zagadnieniu: jaki zakres funkcji ekspor-
towych powinien by¢ realizowany przez producenta, ajaki przez przedsiebior-
stwo handlu zagranicznego z uwzglednieniem spodziewanych kosztow transak-
cyjnych, tak aby doprowadzi¢ do ich minimalizacji? Powyzsze sformutowanie
problemu wychodzi de facto poza zakres zainteresowan teorii kosztéw transak-
cyjnych. Jesli bowiem przez dziatalno$¢ eksportowg bedziemy rozumie¢ wyzej
wymieniony zestaw funkcji, to optymalizacja ich podziatu pomiedzy producen-
ta i przedsiebiorstwo handlu zagranicznego bedzie réwnoznaczna z minimaliza-
cjg sumy kosztoéw produkcji i kosztow transakcyjnych. Oznacza to rownoczesne
uwzglednienie postulatow ekonomii neoklasycznej (funkcja produkcji) i nowej
ekonomii instytucjonalnej (koszty transakcyjne).

Zgodnie z zaleceniami, ktére mozna spotka¢ w tradycyjnej literaturze eko-
nomicznej i marketingowej, o podziale funkcji eksportowych pomiedzy produ-
centa i przedsigbiorstwo handlu zagranicznego powinny decydowac cztery kry-
teria: ekonomiczne, kontroli, adaptacji i innowacji. Kryterium ekonomiczne jest
wiodgce i pozostate dajg sie do niego sprowadzi¢. Tradycyjne ujecie nie uwzgled-
nia jednak kosztow transakcyjnych. Dlatego kolejnym krokiem bedzie wziecie
pod uwage zalecen wyprowadzanych z koncepcji kosztéw transakcyjnych. Moz-
na wiec stwierdzi¢, ze tgczne ujecie tych kryteribw powinno doprowadzié¢ do za-
lecen minimalizujacych sume kosztow produkcji i kosztéw transakcyjnych.

I11. Propozycje rozwigzania problemu w tradycyjnej literaturze
ekonomicznej i marketingowej - kryteria alokacji funkcji
w uktadzie eksportowym

W miare zwiekszania przez producenta zakresu realizowanych funkcji eksporto-
wych jego koszty rosng, wskutek czego oferowana zagranicznym klientom cena
jest wyzsza. Jednak wzrost tych kosztéw napotyka pewng bariere, po przekrocze-
niu ktdrej optacalne staje sie delegowanie niektorych funkcji do innych uczest-
nikéw ukfadu eksportowego. Producent moze wiec odnie$¢ korzysci z przekaza-
nia realizacji czesci funkcji eksportowych innym podmiotom, ktore ze wzgledu
na specjalizacje i rozmiary operacji dziatajg efektywniej. Z pewnym uproszcze-
niem mozna przyjac, ze podziat funkcji eksportowych pomiedzy rézne organi-
zacje oznacza rezygnacje producenta z realizacji czesci tych funkcji i ich delega-
cje do innych podmiotéw w celu podniesienia efektywnosci dziatalnosci eks-
portowej.

Przy zatozeniu, ze rezygnujemy z optymalizacji funkcjonowania uktadu eks-
portowego przez ,,centrum” (lub inny o$rodek zewnetrzny) oraz ze przyjmujemy
dazenie do maksymalizacji efektywnosci przez kazdego cztonka ukfadu, brak jest
jednego o$rodka decyzyjnego, nadrzednego w stosunku do podmiotéw tworza-
cych uktad. Wobec tego przyjmujemy, ze dob6r cztonkéw uktadu dokonywany
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jest przez producenta i zalezy od tego, z realizacji jakich funkcji eksportowych
on rezygnuje i deleguje je do innych podmiotéw. Dobér cztonkoéw uktadu eks-
portowego przez producenta powinien by¢ dokonywany na podstawie nastepu-
jacych kryteriow:

a) ekonomicznego - jakie efekty w dziedzinie wolumenu sprzedazy, kosz-
tow i zyskoéw przyniesie okreslone rozwigzanie?

b) kontroli - jakie sg mozliwe Zrddla powstawania konfliktow w uktadzie
eksportowym?

) adaptacji - jakie sg mozliwosci przystosowania producenta do zmian
w otoczeniu?

d) innowacji - jakie mozliwosci wprowadzania innowacji daje okre$lony
ukfad eksportowy [Ph. Kotler 1971, s. 475-480, R. Gtowacki 1982, s. 35-36].

Najwazniejsze jest kryterium ekonomiczne; pozostate kryteria majg znacze-
nie o tyle, o ile przyczyniajg sie do wzrostu efektywnosci w dtuzszym okresie.
Atmosfera wspotpracy (brak konfliktow) oraz tatwos$¢ adaptacji wpltywajg nie-
watpliwie na dtugookresowe efekty funkcjonowania uktadu eksportowego, lecz
im wieksza jest efektywnos$¢ danego rozwigzania w porownaniu z innymi alter-
natywami, tym mniejsza jest ewentualno$¢ wystapienia konfliktu i braku ela-
stycznej reakcji na zmiany otoczenia.

Kazde mozliwe rozwigzanie struktury funkcjonalno-instytucjonalnej ukia-
du eksportowego daje rézny poziom sprzedazy i kosztow, a w efekcie zyskdow.
Szacowanie tych wielkosSci nie jest sprawa prosta, gdyz moga wystapic¢ trudno-
$ci z uzyskaniem wiarygodnych informacji. Na przykfad, gdyby producent roz-
wazat ewentualnos$¢ rezygnacji z posrednictwa przedsiebiorstwa handlu zagra-
nicznego, trudno bedzie mu zebra¢ dane o potencjalnej wielkosci sprzedazy, ja-
ka mozna zrealizowal przy zastosowaniu konkurencyjnych posrednikdw
zagranicznych, lub przy sprzedazy bezposrednio odbiorcom. W takiej sytuacji
analiza prowadzona przez producenta ograniczy sie przypuszczalnie do tych sa-
mych zagranicznych ogniw kanatu dystrybucji, z ktérymi dotychczas wspétpra-
cowato posredniczace przedsiebiorstwo handlu zagranicznego, z pominieciem
udziatu tego ostatniego. Postepowanie takie cechuje sie stosunkowo nieduzymi
kosztami i niskim stopniem niepewnosci. Wyczerpujace zbadanie wszystkich
mozliwosci, jakie rysujg sie przed poczatkujgcym producentem-eksporterem,
wymagatoby poniesienia znacznych naktadow na badania, a dokonanie wyboru
zwigzane bytoby z duzym ryzykiem. Problemy podobnej natury wiazg sie z sza-
cowaniem kosztéw poszczeg6lnych rozwigzan.

Jezeli powyzsza analiza doprowadzi do wniosku, ze mozliwe wielkoSci sprze-
dazy przy poszczegdlnych konfiguracjach funkcjonalno-instytucjonalnych sg
jednakowe, to wyboru okre$lonego rozwigzania mozna dokona¢ przy zastosowa-
niu kryterium minimalnych kosztéw. Jezeli za$ poszczegblne warianty dajg roz-
ne spodziewane wielkosci sprzedazy, to uzyteczne moze byc¢ kryterium stopy ren-
townosci:

12 =(Si- K :Kt,
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gdzie:

Rt- stopa rentownosci w uktadzie eksportowym /,
St- szacowana warto$¢ sprzedazy w ukfadzie i,
K[- szacowana wielko$¢ kosztow w uktadzie 1i.

Kryterium kontroli nawiazuje do trudnosci, jakie moga wystepowac w kon-
trolowaniu przez producenta niezaleznego podmiotu - posrednika. Mogg wysta-
pi¢ problemy z uzyskiwaniem od posrednika informacji rynkowych, posrednik
moze niesumiennie wypetnia¢ swoje obowigzki (reklama, public relations itp.).
Z punktu widzenia kryterium kontroli (abstrahujgc od pozostatych kryteriow)
najlepszym rozwigzaniem byloby samodzielne prowadzenie dziatalnosci handlu
zagranicznego przez producenta.

Kryterium kontroli wigze sie z mozliwos$cig wystapienia w uktadzie ekspor-
towym konfliktow miedzy jego uczestnikami. Przyjecie przez uczestnikow ukta-
du eksportowego jednolitych celéw, np. w postaci zysku, nie wyklucza oczywi-
§cie mozliwosci powstania konfliktu. Wynika to z faktu, ze z punktu widzenia
producenta eksport jego wyrobdw jest problemem pierwszoplanowym, natomiast
dla przedsiebiorstwa handlu zagranicznego wyroby te moga mie¢ drugorzedne
znaczenie, relatywnie niska efektywnos$¢ itp. Prawdopodobienstwo wystgpienia
takiej sytuacji jest szczegdlnie duze w przypadku przedsiebiorstw handlu zagra-
nicznego o bardzo szerokim i zr6znicowanym zakresie towarowym.

Konflikty miedzy producentem i eksporterem moga takze wynika¢ ze
sprzecznosci ich celéw szczegdtowych. Na przykiad, producent zainteresowany
jest stosowaniem opakowan zbiorczych, co dla handlowca egzekwujacego wy-
magania zagranicznego odbiorcy moze by¢ nie do przyjecia. Producent pragnie
przedtuzy¢ cykl zycia produktu wytwarzajac dtugie serie, handlowiec natomiast
pragnie uatrakcyjni¢ swoja oferte nowymi produktami.

Inna przyczyna konfliktu, z ktérej wystapieniem nalezy sie liczyé, to nakifa-
danie sie rol uczestnikow uktadu eksportowego. Zwigzane jest to zmozliwoscia,
ze dany producent cze$¢ swoich wyrobéw bedzie eksportowat samodzielnie,
acze$¢ za posrednictwem przedsiebiorstwa handlu zagranicznego. Moze sie wiec
zdarzyé, ze agenci producenta i agenci przedsiebiorstwa handlu zagranicznego
beda ze sobg konkurowac na danym rynku.

Z punktu widzenia kryterium kontroli najlepsza dla producenta bedzie taka
konfiguracja funkcji i uczestnikow uktadu eksportowego, ktora zapewni mu nie
tyle eliminacje wszystkich konfliktow (gdyz jest to w praktyce niemozliwe, ana-
wet niewskazane), ile ograniczenie ich liczby i mozliwosci tagodzenia.

Trzecim kryterium wyboru uktadu eksportowego jest kryterium adaptacji.
Oznacza ono swobodg, z jakg producent bedzie mégt przystosowaé sie do zmien-
nych warunkow otoczenia. W skrajnym przypadku - zgodnie z tym kryterium -
producent powinien wchodzi¢ wytgcznie w krotkookresowe zwigzki z okre$lo-
nymi partnerami, co umozliwiatloby mu szybkg reakcje na zmiany rynkowe
i zmiane partneréw. W rzeczywisto$ci jednak kazda forma wspétpracy producen-
ta z ogniwami uktadu eksportowego wigze sie z pewng statoScig i ograniczeniem
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swobody manewru. Uwarunkowania te sg zwigzane z ograniczong przenosnoscia
czynnikow materialno-technicznych iludzkich, atakze z mozliwosciami organi-
zacyjnymi. Na przykfad, budowa przez producenta-eksportera magazynow w por-
cie oznacza, ze w dluzszej perspektywie czasowej eksport jego towaréw bedzie
dokonywany droga morska. Zorganizowanie licznej i ztozonej z wysoko kwali-
fikowanych pracownikdw komorki eksportowej wigze sie z wykonywaniem przez
producenta w dtuzszym okresie okreslonych funkcji eksportowych. Rezygnacja
przez producenta z ustug niektérych posrednikdw wymaga zebrania informaciji
0 rozwiazaniach alternatywnych, atakze potrzebny jest pewien czas na nawigza-
nie wspbtpracy z innymi partnerami.

Zdrugiej jednak strony dla efektywnego funkcjonowania uktadu eksporto-
wego wymagany jest pewien stopien stabilizacji. Ciggta niepewno$¢ wspotpra-
cy moze odstrecza¢ partneréw producenta od szerszego angazowania sie¢ w ob-
stuge sprzedazy jego towardw. Przejawiac sie to moze np. wtym, ze przedsiebior-
stwo handlu zagranicznego bedzie uwaza¢ za niecelowe z punktu widzenia swych
wiasnych intereséw zorganizowanie kampanii reklamowej towaru, z ktérego pro-
ducentem ma roczng umowe. Tym bardziej nie bedzie ono prowadzi¢ dziatan
w kierunku rozszerzenia zagranicznej sieci sprzedazy tego produktu. Generalnie
jednak, im wieksza jest niepewnos$¢ co do przysztosci, tym mniej korzystne sg
powigzania dtugoterminowe partneréw. Rozwiazania zakladajace takie powigza-
nia sg zalecane tylko wéwczas, gdy sg znacznie korzystniejsze z ekonomiczne-
0o punktu widzenia.

Istotnym czynnikiem, jaki powinien by¢ brany pod uwage przy wyborze
uktadu eksportowego, powinna by¢ jego przewidywana zdolnos¢ do wprowadza-
nia nowych rozwigzan. Chodzi tutaj o taka dziatalno$¢ innowacyjna, ktéra anty-
cypowac bedzie zmiany zachodzgce na rynku eksportowym. Z punktu widzenia
perspektywicznych intereséw producenta nie jest obojetne, jak dalece pozosta-
li uczestnicy uktadu eksportowego sktonni sg do podejmowania ryzyka towa-
rzyszacego wprowadzaniu innowacji. Mamy tutaj na uwadze innowacje w szero-
kim znaczeniu - innowacje w zakresie podazy (nowe produkty iustugi), w tech-
nikach wytwarzania i rozprowadzania produktéw (organizacja sprzedazy, techniki
dostaw), a takze w organizacji i kierowaniu rynkiem eksportowym, w sposobach
oddziatywania na odbiorcow (nabywcow) itp. Miarg sprawnosci uktadu ekspor-
towego w tej dziedzinie sg takie wielkosci, jak poziom wydatkéw na badania
1rozw0j oraz liczba nowych produktéw z powodzeniem wprowadzonych na ry-
nek.

Istota sporu prowadzonego w literaturze marketingowej odnosnie do dys-
kutowanego tutaj problemu sprowadza si¢ do trade-off pomiedzy korzysciami
skali osigganymi w zwigzku z wykorzystaniem posrednikéw (podmiotéw ze-
wnetrznych) a korzy$ciami ze zwigkszonej kontroli i koordynacji uzyskiwany-
mi dzieki integracji pionowej (whasne stuzby handlu zagranicznego). Gdyby nie
oddziatywanie czynnika korzysci skali, zalecane rozwigzanie sprowadzatoby sie
do posiadania wtasnego biura handlu zagranicznego. Za wyborem tego rozwig-
zania przemawia wiec przekroczenie pewnej progowej skali operacji. Jednocze-
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$nie w literaturze dostrzega sie stabg strone integracji pionowej - powoduje ona
mianowicie wystepowanie kosztow administracyjnych.

W literaturze zwraca sie jeszcze uwage na dwa dodatkowe aspekty wyboru
pomiedzy rynkiem ahierarchia. Po pierwsze, w niektorych sytuacjach dzieki in-
tegracji wertykalnej mozliwe jest uzyskanie znaczacej przewagi kosztéw - dzie-
je sie tak wtedy, gdy dwie funkcje (operacje) sg z soba silnie powigzane i wyma-
gane sg duze naklady na ich koordynacje. Koordynacja rynkowa moze wtedy za-
wodzi¢. Po drugie, integracja wertykalna moze by¢ narzedziem stuzacym do
zapewnienia sobie kontroli nad otoczeniem. Moze ona stuzy¢ zredukowaniu nie-
pewnosci lub osiggnieciu przewagi strategicznej nad konkurentami (np. dostep
do surowcow, dostep do kanatow dystrybucji itp.).

Zastosowanie wyzej przedstawionych kryteriow pozwala w pewnym tylko
przyblizeniu okres$li¢ przydatnos¢ okreslonego podziatu funkcji iskfadu insty-
tucjonalnego uktadu eksportowego. Ksztattowania struktury funkcjonalnej iin-
stytucjonalnej uktadu eksportowego nie mozna traktowac jako jednorazowego
aktu; jest to dziatanie ciggte, ktore uwzglednia¢ powinno zmiany technologicz-
ne, rynkowe itp. Ograniczenia poznawcze, informacyjne, szacunkowy charakter
wskaznikow efektywnosci poszczeg6lnych rozwigzan oraz zmienno$¢ warunkow
powoduje, ze pierwotnie przyjeta koncepcja moze i powinna by¢ ulepszana.

1IV. Wplyw czynnika skali dziatalnoSci na strukture
uktadu eksportowego

Wradycyjnej literaturze ekonomicznej i marketingowej bardzo duzo uwagi zwra-
ca sie na znaczenie korzysci skali i zakresu. Z tego wzgledu czynnik korzysci
skali zostanie oméwiony szerzej.

Zaktadamy, ze gtowny ciezar realizacji funkcji eksportowych spada na dwa
podmioty ukfadu eksportowego: producenta i przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego. Wczesniej przyjeliSmy, ze podstawowe kryterium delegowania przez
producenta pewnych funkcji innym podmiotom stanowi kryterium ekonomicz-
ne. Kryterium efektywnosci jest finansowym odzwierciedleniem skutkoéw oddzia-
tywania szeregu czynnikow, ktore rozpatrywa¢ mozna jako kryteria szczegétowe
stuzace do alokacji funkcji eksportowych. Jednym z tych czynnikéw, obok czyn-
nika produktu, czynnika rynku, czynnika promocji i czynnika zakupu, jest kry-
terium skali dziatalnosci.

Wplyw czynnika skali dziatalnosci na alokacje funkcji eksportowych mie-
dzy producenta i przedsiebiorstwo handlu zagranicznego sktada sie z nastepu-
jacych elementéw:

a) czynnika skali w odniesieniu do wielkosci obrotow jednym towarem,

b) czynnika skali w znaczeniu szerokosci asortymentu,

¢) czynnika skali w ujeciu transakcyjno-informacyjnym,

d) czynnika skali w ujeciu finansowo-kredytowym.
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1. Czynnik skali w odniesieniu do wielkosci obrotéw jednym towarem
(czynnik koncentracji obrotow)

Rozwazona zostanie sytuacja, gdy jeden towar wytwarzany jest przez wielu pro-
ducentdw i eksportowany za posrednictwem jednego przedsiebiorstwa handlu
zagranicznego.

Lokalizacja funkcji eksportowych w przedsiebiorstwie handlu zagraniczne-
go doprowadzi¢ moze do spadku kosztow jednostkowych realizacji tych funk-
cji dzieki temu, ze wyspecjalizowane stuzby przedsiebiorstwa handlu zagranicz-
nego zajmujg sie obstugg duzych partii towaréw eksportowych. W miare wzro-
stu produkcji eksportowej u danego producenta i wzrostu globalnych obrotéw
realizowanych przez przedsigbiorstwo handlu zagranicznego wpltyw czynnika
koncentracji na obnizke kosztow moze ustapic, co bedzie wskazywaé, ze funkcje
te powinny by¢ realizowane przez producenta. Czynnik koncentracji wskazuje,
ze umiejscowienie funkcji eksportowych w przedsiebiorstwie handlu zagranicz-
nego moze by¢ korzystne tylko w pewnym przedziale wielkosci obrotow. Zwig-
zane jest to z istnieniem optimum ekonomicznego przedsiebiorstwa handlu za-
granicznego, tzn. takiej wielkosci obrotow, przy ktérej koszt jednostkowy reali-
zacji funkcji eksportowych jest najnizszy, aprzekroczenie tej wielkoSci prowadzi
do wzrostu kosztu jednostkowego.

Ekonomiczne ograniczenia wielkosci przedsiebiorstw stanowig efekt oddzia-
tywania trzech czynnikéw: technicznego, organizacyjnego i przestrzennego. Wy-
daje sie, ze w przypadku przedsiebiorstwa handlu zagranicznego decydujgcg ro-
le odgrywa czynnik organizacyjny. Przedstawione rozumowanie ma charakter de-
dukcyjny ze wzgledu na fakt, ze autor nie dysponuje danymi, ktdre mogtyby
postuzy¢ do dokonania empirycznej weryfikacji przedstawionej hipotezy. O moz-
liwosci istnienia optimum ekonomicznego przedsiebiorstwa handlu zagranicz-
nego wnioskowa¢ mozna na zasadzie analogii z przedsiebiorstwami przemysto-
wymi, ktore wykazujg mozliwosci istnienia optymalnej wielkosci. Stosowne ob-
liczenia dla kilku branz przemystu chemicznego przedstawit T.B. Koztowski
[1973, s. 148-188], adla budownictwa J. Goscinski [1965, s. 51-52 i 89-90].

Nie bez znaczenia z interesujgcego nas punktu widzenia jest takze inny
aspekt koncentracji obrotow, zwigzany z wielkoscig partii towaru wymagang przez
zagranicznego odbiorce. Moze on by¢ zainteresowany nabyciem duzych jego ilo-
§ci, znacznie przekraczajagcych mozliwosci indywidualnych producentéw.

Zaleznosci zwigzane z wptywem czynnika koncentracji obrotow na koszty
realizacji funkcji eksportowych przedstawia rys. 1

Krzywa P obrazuje zalezno$¢ kosztu jednostkowego realizacji funkcji eks-
portowych od wielkosci obrotéw w przypadku, gdy eksport towaréw wytwarza-
nych przez producentéw prowadzony jest przez jedno wyspecjalizowane przed-
siebiorstwo handlu zagranicznego. Krzywa 1Lobrazuje zalezno$¢ kosztu jednost-
kowego eksportu od wielkosci obrotu w przypadku, gdy eksport jest realizowany
indywidualnie przez producentéw. Koszt jednostkowy oznacza w tym przypad-
ku Srednig wazong kosztow jednostkowych poszczegdlnych producentow.
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Wielkos$¢ obrotu

Uwaga: Aby otrzyma¢ powyzsza posta¢ krzywych, niezbedne jest przyjecie zatoze-
nia o catkowitej podzielnosci obrotu danym towarem. Dzieki temu zalezno$¢ kosz-
tu jednostkowego od wielkosci obrotu mozna przedstawi¢ za pomocg funkcji cig-
gtej. Wypuktos¢ krzywej w stosunku do osi odcietych oznacza, ze w miare wzrostu
obrotu jednostkowy koszt maleje coraz wolniej (w przypadku krzywej P, gdy wiel-
kos$¢ obrotu jest mniejsza od M), a nastepnie po przekroczeniu M wzrasta coraz szyb-
ciej.

Rys. 1. Zalezno$¢ kosztow jednostkowych realizacji funkcji eksportowych

od wielkosci obrotu

Jak wynika z rysunku, po przekroczeniu progu wielkosci wymiany M koszt
jednostkowy realizacji funkcji eksportowych przez przedsiebiorstwo handlu za-
granicznego zaczyna rosng¢. Nie oznacza to jednak, ze przejecie realizacji funk-
cji eksportowych przez producentéw spowodowatoby obnizke kosztow jednost-
kowych og6tu producentow (spadek $redniej wazonej kosztow jednostkowych
producentéw). Tak wiec mimo ze wielko$¢ obrotéw przekroczyta juz optimum
ekonomiczne przedsiebiorstwa handlu zagranicznego, to jednak w obrebie cate-
go ukiadu produkcyjnego odnoszone sg nadal korzysSci skali wynikajace zkon-
centracji eksportu w przedsiebiorstwie handlu zagranicznego. Wymaga to oczy-
wiscie wzrostu marz ptaconych przez producentéw przedsiebiorstwu handlu za-
granicznego w stosunku do marz pobieranych przy obrocie M (chodzi nie
0 wzrost bezwzglednych rozmiaréw marz, lecz o podniesienie procentowych sta-
wek marz). Dopiero przy wielkosci obrotow wiekszej od N przejecie funkcji eks-
portowych przez kazdego producenta z osobna doprowadzitoby do obnizki kosz-
tow jednostkowych liczonych jako $rednia wazona kosztow jednostkowych in-
dywidualnych producentéw. Mozna przypuszczac, ze po przekroczeniu wielkosci
facznego obrotu N, istnieliby zaréwno producenci, ktérych indywidualne jed-
nostkowe koszty obrotu bytyby nizsze od kosztéw jednostkowych przedsiebior-
stwa handlu zagranicznego, jak i producenci o kosztach wyzszych od kosztéw
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zawodowego eksporteral Przypuszczalnie tylko producenci, ktérych przewidy-
wane koszty jednostkowe beda zdecydowanie nizsze od kosztéw przedsiebior-
stwa handlu zagranicznego, podejma decyzje o samodzielnym prowadzeniu
eksportu. Jest to uzaleznione od przekroczenia przez producentéw pewnego mi-
nimalnego progu wymiany. Nastgpi wtedy spadek wielkos$ci eksportu realizowa-
nego przez przedsiebiorstwo handlu zagranicznego, a to wptynie na obnizenie
jego kosztéw jednostkowych (przy zatozeniu, ze spadek ten nie bedzie zbyt
duzy).

2. Czynnik skali w znaczeniu szeroko$ci asortymentu

Przedstawiona sytuacja, kiedy przedsiebiorstwo handlu zagranicznego ekspor-
tuje jeden wyréb pochodzacy od kilku producentow, jest znacznym uproszcze-
niem. O wiele czesciej wystepuje w praktyce przypadek, gdy jedno przedsiebior-
stwo handlu zagranicznego zajmuje sie eksportem wielu towaréw pochodzacych
od wielu producentow.

Imperatywem wynikajacym z przyjecia przez uklad eksportowy orientacji
rynkowej jest grupowanie (asortymentacja) produktéw pod katem widzenia po-
trzeb finalnego nabywcy2. Grupowanie to odbywac sie moze na etapie produk-
cji poprzez odpowiednie ustawienie jej profilu. Jest to zjawisko rzadko wyste-
pujace w gospodarce polskiej i dlatego funkcje grupowania towaréw spetniane
sg zazwyczaj na etapie handlu. Dla rozwigzania tego problemu uzyteczna moze
by¢ [J. Dietl 1981, s. 254-258] nastepujaca 6-stopniowa klasyfikacja produk-
tow (agregacji asortymentu):

1) produkty zaspokajajace caty kompleks potrzeb;

2) produkty, ktore sg w stanie zaspokoi¢ okreslony rodzaj potrzeb danego
kompleksu;

3) zespOt produktdw - grupa produktéw, ktdre sg wzajemnie powigzane ze
wzgledu na podobienstwo spetnianych funkcji; badZ ze wzgledu na sprzedaz
w podobnych sklepach, formy reklamy, zaspokajanie popytu tego samego seg-
mentu rynku itp.;

4) typ produktu - wspolng cechg produktéw nalezacych do okre$lonego ty-
pu moze by¢ np. standard jako$ciowy, wspolny stosunek do istniejacej mody,
szczegblne dostosowanie do jakiego$ segmentu rynku itp.;

5) produkt lub grupa produktow sprzedawanych pod jednym znakiem towa-
rowym lub markg firmy;

6) indywidualny produkt.

1Teoretycznie pierwsza ewentualno$é moze wystapi¢ juz wczesniej (gdy wielkos¢ ob-
rotéw mniejsza jest od N), uwazamy ja jednak za mato prawdopodobng, gdyz uwarunkowa-
na jest ona przekroczeniem pewnej minimalnej wielkosci obrotow.

2 Funkcja grupowania produktéw tworzy uzyteczno$¢ asortymentu, ktéra wraz z uzy-
tecznoscig formy, czasu i miejsca stanowi efekt dziatan marketingowych.
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Cecha polskich przedsiebiorstw przemystowych wytwarzajgcych na eksport
jest to, ze ich profil produkcji odznacza sie stosunkowo waskim asortymentem,
CO zwigzane jest z przewagq orientacji produkcyjnej w strategii tych przedsie-
biorstw. Skutecznos¢ i efektywno$¢ dziatania na rynkach zagranicznych w coraz
wiekszym stopniu zalezy od tego, na ile asortyment oferowany przez danego
uczestnika wymiany uwzglednia obiektywne zaleznoSci wystepujace miedzy po-
trzebami odbiorcéw (konsumentéw). Uzasadniony ekonomicznie zakres agrega-
cji asortymentu moze byé bardzo zrdéznicowany w zaleznosci od charakteru po-
trzeb odbiorcéw. Rozszerzenie asortymentu towarowego nie zawsze jest korzyst-
ne (np. moze zlikwidowac efekty specjalizacji), awuzasadnionych przypadkach
wymaga dtuzszego okresu. Z powyzszych wzgledéw funkcja grupowania produk-
tow przeznaczonych na eksport jest czesto spetniana przez przedsiebiorstwo han-
dlu zagranicznego. Istota tej funkcji polega na transformacji strumieni produk-
cji indywidualnych wytworcoéw w zestawy débr zgodnie z wykazywang przez ry-
nek strukturg strumieni popytu.

Podstawowa zaletg oferowania przez przedsiebiorstwo handlu zagraniczne-
go szerokiego asortymentu towardw jest mozliwos¢ zaspokojenia wspdotwyste-
pujacych potrzeb. Sprzyja ono rozwojowi obrotéw np. poprzez umieszczenie
w ofercie eksportowej towaréw o duzym stopniu komplementarnos$ci czy tez
sprzedaz towardw, ktorych indywidualny zbyt jest utrudniony ze wzgledu na pa-
nujaca konkurencje. Waznym elementem jest takze wystepujgce na ogdt w takiej
sytuacji zmniejszenie ryzyka handlowego wynikajacego ze zmian mody iwahan
koniunkturalnych. Trudniej jest natomiast osiagna¢ korzysci wynikajgce ze spe-
cjalizacji, bowiem konieczno$¢ uwzglednienia specyfiki produktéw wchodza-
cych w skfad szerokiego, zr6znicowanego asortymentu moze przeciwdziata¢
zmniejszeniu jednostkowych kosztéw obrotu, atym samym ostabi¢ pozycje kon-
kurencyjng rozpatrywang z punktu widzenia ceny. W konkretnej sytuacji wska-
zane jest oszacowanie relacji miedzy wielko$cig mozliwych efektow wprowadze-
nia szerokiego asortymentu a wielkoscig potencjalnych strat spowodowanych
rezygnacja ze specjalizacji. Kryterium pomocniczym przy wyborze szerokosci
asortymentu eksportowego moga by¢ rozmiary wspomnianego wyzej ryzyka han-
dlowego.

Rozpatrujgc problem alokacji funkcji eksportowych wytgcznie z punktu wi-
dzenia szerokos$ci asortymentu dochodzimy do wniosku, ze postulat grupowa-
nia produktéw wchodzacych w sktad oferty eksportowej w celu jej dostosowa-
nia do potrzeb zagranicznych odbiorcow jest uzasadniony tylko w pewnym prze-
dziale warto$ci. Przesadne rozszerzanie asortymentu proponowanego przez jedng
organizacje prowadzi do zaniku korzysci specjalizacji i wtej sytuacji wskazane
bytoby jego zwezenie. Teoretycznie mozna wiec wykazac, ze istnieje pewna, okre-
$lona oméwionymi czynnikami, szeroko$¢ asortymentu, ktérg mozna uznaé za
optymalna. Z kolei zbyt waski asortyment nie pozwala osigga¢ wspomnianych
korzysci szerokiego asortymentu. Znalezienie tego optimum w przypadku kon-
kretnego przedsiebiorstwa jest bardzo trudne, o ile w ogole mozliwe. Powyzsze
uwagi pozwalajg jednak sformutowaé teze o niecelowosci nieograniczonego roz-
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szerzania asortymentu przedsiebiorstw handlu zagranicznego, zwiaszcza je$li nie
jest ono podporzadkowane zaspokojeniu okreslonego kompleksu potrzeb, ro-
dzaju potrzeb czy innemu czynnikowi okreslajacemu obiektywne (ustanowione
przez rynek) zwigzki miedzy towarami. Dowolne manipulowanie szerokoscig ofe-

rowanego asortymentu prowadzi do spadku efektywnosci dziatalnosci ekspor-
towej.

3. Czynnik skali w ujeciu transakcyjno-informacyjnym

Kolejny aspekt ekonomizacji handlu zagranicznego poprzez czynnik skali wig-
Ze sie ze zmniejszeniem pracochtonnosci procesu sprzedazy i zmianami w struk-
turze kanatdw tacznosci.

Jesli liczba krajowych producentéw okre$lonego towaru wynosi m, a liczba
zagranicznych odbiorcow n, to ilos¢ kontaktow (kazdy z kazdym) wynosi m x n.
Liczba ta oznacza ilos¢ transakcji zawieranych przez podmioty rynku w przypad-
ku niewystepowania posrednika [W. Stanton 1981, s. 314-315]. Przedstawia to
rys. 2

PRODUCENCI

ODBIORCY

Rys. 2. Liczba transakcji przy zatozeniu braku posrednika

W sytuacji, gdy wprowadzimy przedsiebiorstwo handlu zagranicznego po-
Sredniczace w obrotach miedzy krajowymi producentami i zagranicznymi od-
biorcami, liczba kontaktéw ulegnie wydatnemu zmniejszeniu i wyniesie m +n.
Przedstawia to rys. 3.

Nalezy podkresli¢, ze z punktu widzenia minimalizacji liczby transakcji mie-
dzy podmiotami rynku, wystepowanie posrednika, jakim jest przedsiebiorstwo
handlu zagranicznego, jest uzasadnione wdwczas, gdy utrzymuje ono kontakty
handlowe z wiekszg liczbg posrednikow zagranicznych lub z samymi ostatecz-
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PRODUCENCI

ODBIORCY

Rys.3. Liczba transakcji w przypadku istnienia posrednika

nymi odbiorcami. W przypadku, gdy przedsiebiorstwo handlu zagranicznego po-
stuguje sie tylko jednym posrednikiem zagranicznym (rys. 4.), wowczas z oma-
wianego punktu widzenia nie wystepuja istotne korzysci dziatania zawodowego
eksportera, gdyz redukcja liczby kontaktéw moze by¢ z powodzeniem dokona-
na przez posrednika zagranicznego.

PRODUCENCI

Rys. 4. Liczba kontaktéw w przypadku wystepowania przedsiebiorstwa handlu zagra-
nicznego i zagranicznego posrednika

Wprowadzenie przedsiebiorstwa handlu zagranicznego w roli posrednika
wigze sie réwniez z modyfikacja struktury kanatow informacji wystepujacych na
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rynku w kierunku ich ekonomizacji (przedsiebiorstwo handlu zagranicznego pet-
ni role swego rodzaju centrum informacyjnego). Oprécz tej korzysci mozliwe jest
jednak wystapienie pewnych nieprawidtowosci. Przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego staje sie dodatkowym ogniwem kanatu informacyjnego, na skutek cze-
go nastepuje jego wydtuzenie, a wiec oddalenie Zrédta informacji (producenci
krajowi, zagraniczni odbiorcy) od miejsc przeznaczenia (zagraniczni odbiorcy,
producenci krajowi). Wydtuzenie kanatu informacyjnego wigze sie czesto ze zu-
bozeniem i znieksztatceniem przesytanych informacji. W efekcie podmioty ryn-
ku otrzymuja informacje nie w petni odpowiadajace rzeczywistej sytuacji, co nie
pozostaje bez wptywu na efektywnos$¢ podejmowanych dziatan. Czesto wydtu-
zenie kanatéw prowadzi do op6zZnien w przekazywaniu informacji, czego konse-
kwencjg moze by¢ zmniejszenie stopnia adekwatnosci decyzji podejmowanych
przez podmioty rynku.

4. Czynnik skali w ujeciu finansowo-kredytowym

Duze znaczenie w handlu dobrami inwestycyjnymi majg kredyty handlowe (ku-
pieckie) udzielane przez eksporterow nabywcom zagranicznym, nazywane kredy-
tem dostawcy. Kredyty te moga by¢ waznym elementem aktywizacji eksportu po-
przez wptyw na poprawe konkurencyjnosci wyrobdw eksportowych. Kredytu
udziela sie wiec wszedzie tam, gdzie stanowi to warunek doj$cia do skutku trans-
akcji, zwtaszcza wiec wowczas, gdy chodzi o towary, ktore na rynku $wiatowym
zwyczajowo sprzedaje sie na kredyt lub o towary trudno zbywalne.

Mimo ze zazwyczaj znaczna czes$é tego kredytu podlega refinansowaniu przez
bank (zrédlem refinansowania eksportera z tytutu udzielonego importerowi kre-
dytu kupieckiego moze by¢ kredyt eksportowy udzielony przez bank), to i tak
pozostata jego czes¢ finansowana jest z whasnych Srodkéw eksportera, wigzac je
na okreslony termin.

Mozliwos$¢ udzielenia przez eksportera kredytu kupieckiego zwigzana jest
zjego pozycja finansowg okreslong przez wysokos$¢ kapitatdw wiasnych przed-
siebiorstwa, wielkos$¢ i strukture naleznosci i zobowigzan oraz wielkos$¢ realizo-
wanych obrotow. Z rozpatrywanego punktu widzenia funkcje udzielania kredy-
tow eksportowych moga by¢ lepiej spetniane przez duze przedsigebiorstwa han-
dlu zagranicznego, gdyz wielko$¢ ich obrotdw oraz szybkos$¢ rotacji kapitatu
przedstawiajg sie korzystniej niz u indywidualnych producentéw. Jest to zwig-
zane z faktem, ze cykl produkcyjny icykl rozliczeniowy w obrocie towarami in-
westycyjnymi sg zazwyczaj stosunkowo dtugie. Przedsiebiorstwo handlu zagra-
nicznego realizujgce duze obroty ma wiekszg mozliwo$¢ takiego kombinowania
czasowej struktury wplywdw i wydatkéw, aby mozliwe bylo finansowanie nie
zrefinansowanej kredytem eksportowym czesci kredytu kupieckiego udzielone-
go zagranicznemu odbiorcy. Mozliwos¢ ta w przypadku pojedynczego produ-
centa-eksportera jest relatywnie mniejsza.
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V. Propozycja rozwigzania problemu z wykorzystaniem teorii kosztow
transakcyjnych

Nalezy zaznaczy¢, ze wiele rekomendacji sformutowanych na gruncie tradycyj-
nej literatury ekonomicznej i marketingowej okazuje sie trafnych iprzydatnych
w rozwazaniach prowadzonych zgodnie z teorig kosztéw transakcyjnych. Inne
jest jednak roztozenie akcentow. Mozna stwierdzi¢, ze w tradycyjnej literaturze
uwaga jest zogniskowana wokot zagadnienia korzysci skali, ktdre sg gtowng de-
terminantg rozumianych w sensie neoklasycznym kosztow produkcji (koszty te
nalezy rozumie¢ szeroko: obejmujg one takze koszty handlowe, a wiec koszty
dziatalnoSci eksportowej prowadzonej samodzielnie lub z wykorzystaniem za-
wodowego posrednika).

Rozwazenie problemu posrednictwa w handlu zagranicznym zgodnie z ka-
nonami teorii kosztéw transakcyjnych wymaga uwzglednienia:

a) dwoch zatozen behawioralnych odnosnie do zachowan podmiotéw gospo-
darczych: ograniczonej racjonalnosci i oportunizmu,

b) trzech wymiardw transakcji: specyficznosci zasobdw, niepewnosci i cze-
stotliwosci transakcji.

Ponizej zbudowany zostanie schemat analityczny identyfikujacy czynniki
przemawiajgce za wyborem samodzielnego prowadzenia dziatalno$ci eksporto-
wej przez producenta lub za wykorzystaniem posrednika - wyspecjalizowanego
przedsiebiorstwa handlu zagranicznego. Podjeta zostanie takze préba operacjo-
nalizacji tych czynnikow. Inspiracje do stworzenia schematu analitycznego sta-
nowity rozwazania zawarte w artykule E. Anderson i B.A. Weitz [1986].

1. Specyficzno$¢ zasobow3

Istotne jest rozwazenie kwestii jak bedg zachowywac sie koszty produkcji, kosz-
ty transakcyjne oraz suma obu rodzajow kosztow w miare wzrostu stopnia spe-
cyficznosci zasobdw. Williamson przedstawit powyzszg zalezno$¢ tak jak na
rys. 5.

Rozumowanie prowadzone jest przy zatozeniu niezmiennej wielkosci pro-
dukcji. ACjest roznica pomiedzy kosztami produkcji w ramach danej firmy {er-
tical integration) a kosztami produkcji dostawcy zewnetrznego. AC jest powig-
zane ze stopniem specyficznosci zasobow - wzrost specyficznosci zasobéw po-
woduje spadek AC, ktdry asymptotycznie zbliza sie do zera. Niska specyficznos¢
zasobOw oznacza, ze rynek jest lepszym rozwigzaniem - dostawca zewnetrzny ma
nizsze koszty produkcji, na przyktad ze wzgledu na mozliwo$¢ taczenia zamo-
wien réznych odbiorcow i osiggniecie w ten sposéb korzysci skali.

3 Specyficzno$¢ zasobdw jest istotna tylko wowczas, gdy towarzyszy jej spetnienie za-
tozen behawioralnych dotyczacych ograniczonej racjonalnosci i oportunizmu, a takze do-
datkowo mamy do czynienia z niepewnoscia.
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Rys. 5. Komparatywne koszty produkcji i koszty transakcyjne

AG oznacza réznice miedzy kosztami transakcyjnymi rozwigzania hierar-
chicznego i kosztami transakcyjnymi rozwigzania rynkowego. Przy specyfice za-
sobow hierarchia jest duzo gorsza od rynku. Przy stopniu specyficznosci zaso-
boéw rownym kx czynnik AG jest réwny zeru, co oznacza ekwiwalentno$¢ obu
struktur regulacji ze wzgledu na wysoko$¢ kosztéw transakcyjnych. Dalszy
wzrost k powoduje, ze rozwigzanie w postaci produkcji wewnetrznej staje sie lep-
sze, gdyz cechuje je nizszy poziom kosztéw transakcyjnych.

Najbardziej istotna jest jednak wielko$¢ sumy AC +AG. Okazuje sie, ze przy
stopniu specyficznosci zasobdw nizszym od k2 suma kosztéw produkcji i kosz-
tow transakcyjnych jest nizsza dla dostaw zewnetrznych, aprzy stopniu specy-
ficzno$ci wyzszym od k2jest nizsza dla produkcji wtasnej: k2jest wyzsze od kv

Specyficzno$¢ zasobdéw moze dotyczyc:

a) specyficznej lokalizaciji,

b) specyficznosci zasobow fizycznych,

c) specyficznosci zasobow ludzkich,

d) zasob6w przeznaczonych do wspotpracy z konkretnym odbiorcg (tzw. ak-
tywdéw dedykowanych).

Znaczenie specyficznosci zasobow jest szczeg6lnie duze na przetomie okre-
sow, ktorych dotyczyty kontrakty wigzace wspdtpracujgce ze sobg podmioty go-
spodarcze. Specyficzno$¢ zasobow rodzi daleko idace konsekwencje zaréwno dla
sprzedajacego, jak idla kupujgcego. Specyficznos¢ zasobow moze stanowié pod-
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stawe zachowan oportunistycznych. Z jednej strony, sprzedajacy, zdajac sobie
sprawe z ograniczonosci rynku na dostawy produkowanych przez niego wyro-
boéw, moze zazgda¢ wysokich cen od odbiorcy (lub postawi¢ inne trudne do przy-
jecia warunki). Z drugiej strony, kupujacy, zdajac sobie sprawe z tego, ze sprze-
dajacemu trudno bedzie wykorzysta¢ posiadane specyficzne aktywa do innych
celéw, moze zazada¢ uprzywilejowanych warunkéw dostaw.

Konceptualizacja specyficznosci zasobéw w przypadku stosunkéw pomie-
dzy producentem iposrednikiem w handlu zagranicznym wskazuje na znaczenie
przede wszystkim specyficzno$ci zasobow ludzkich oraz specyficznej lokaliza-
cji. O specyficznosci zasobow ludzkich mozna méwié na przyktad wtedy, gdy
w danym przedsiebiorstwie handlu zagranicznego pracuje grupa handlowcéw $ci-
$le wyspecjalizowana w obstudze eksportu okreslonego producenta - moze sie
to wigza¢ z doskonatg znajomoscia technicznych itechnologicznych aspektow
produkcji okreslonego zindywidualizowanego produktu. Niepowtarzalno$¢, uni-
kalnos¢ tego produktu moze sprawic, ze nie jest fatwe wykorzystanie tych han-
dlowcdw do obstugi sprzedazy innych produktéw. Z drugiej strony, producent
w przypadku rezygnacji z dotychczasowej wspétpracy nie bedzie mogt szybko
i bez problemu dysponowa¢ podobnymi handlowcami, gdyz ich wyszkolenie be-
dzie wymagac czasu. Specyficzno$¢ kadr moze dotyczy¢ takze znajomosci ryn-
ku, odbiorcéw, konkurentéw, technik promociji itp. Wysoki stopien specyficz-
nosci zasobow ludzkich bedzie wtym przypadku przemawiat za przyjeciem roz-
wigzania w postaci integracji wertykalnej, czyli posiadania przez producenta
wiasnych stuzb eksportowych. Niski stopier specyficznosci zasobéw kadrowych
bedzie wskazywac na zasadno$¢ korzystania z ustug zewnetrznego posrednictwa.
Mozliwe bedzie wtedy uzyskanie korzysci skali, co powinno obnizy¢ jednost-
kowe koszty poSrednictwa.

Mowigc o specyficznosci zasobdw kadrowych nalezy dokonaé rozrdznienia
umiejetnosci specyficznych dla danej firmy (company-specific capabilities)
i umiejetnosci specyficznych dla danego pracownika zajmujacego sie sprzedazg
eksportowg (salesperson - specific capabilities). Umiejetnosci specyficzne dla
danej firmy skfadajq sie z wiedzy i narzedzi wymaganych do tego, aby wykony-
wac funkcje sprzedazy eksportowej dla konkretnej, szczeg6lnej firmy. Posiada-
nie tych umiejetnosci kreuje warto$¢ dodang i przyczynia sie do poprawy efek-
tywnosci. Ten rodzaj umiejetnosci powstaje w efekcie specjalnej praktyki i do-
Swiadczenia we wspotpracy z dang firma. Miarg specyficznosci tych zasobdw jest
czas i stopien trudnosci zwigzane z koniecznoscig zastgpienia jednych ludzi przez
innych, posiadajacych takie same umiejetnosci. Handlowcy dysponujacy tymi
kompetencjami moga zachowywac sie w sposéb oportunistyczny - $wiadomos¢
posiadania przez nich specyficznych umiejetnosci, ktére mozna traktowac jak
idiosynkretyczne aktywa, moze prowadzi¢ do wygorowanych zadan ito zarow-
no w przypadku, gdy handlowiec jest pracownikiem producenta (integracja pio-
nowa), jak i wtedy, gdy jest w stosunku do niego zewnetrznym podmiotem (agent,
przedsiebiorstwo handlu zagranicznego itp.). Trzeba réwnocze$nie podkreslic, ze
niektdre idiosynkretyczne zasoby majg charakter umiejetnosci specyficznych
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dla danego pracownika (np. kontakty osobiste z odbiorcami). Zasoby te sg prze-
nosne - odejscie handlowca jest zazwyczaj rownoznaczne z utratg klientow. Za-
soby te nie sg wiec specyficzne dla firmy, lecz sg specyficzne dla danego han-
dlowca. Najwazniejszg konsekwencjg tej sytuacji jest wyzsze ryzyko oportuni-
stycznych zachowan handlowca, ktéry moze grozi¢ przejsciem do innego
pracodawcy lub konkurenta, ktéry bedzie sktonny zaptaci¢ za te specyficzne
umiejetnosci wiecej. W takiej sytuacji sktonno$¢ producenta do tolerowania za-
chowan oportunistycznych handlowca wzrasta. Handlowiec moze zada¢ (w zalez-
nosci od statusu) wytgcznosci sprzedazy na duzym terytorium, wyzszej pensji,
Wyzszej prowizji itp.

Uogolniajac powyzsze uwagi mozna stwierdzié, ze specyficzno$¢ zasobow
(w tym przypadku kadrowych) przyczynia sie do obnizenia konkurencji i do
wiekszego stopnia tolerowania zachowan oportunistycznych. Obniza to efektyw-
nos$¢ producenta. Mozna méwic¢ wtym 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 za-
lecenie, zgodnie z ktérym w ramach hierarchii tatwiej jest kontrolowa¢ oportu-
nizm, gdyz:

a) zredukowane sg potencjalne korzysci mogace wynika¢ z zachowan opor-
tunistycznych,

b) mozliwe jest uzywanie wiadzy do kontroli zachowan,

c) lepszy jest dostep do informaciji i stad tatwiejsze sprawdzanie wydajnosci,

d) szerszy jest zakres narzedzi stuzacych do wptywania na osocby wykonu-
jace dany rodzaj dziatalnosci.

Integracja pionowa moze by¢ wykorzystana do uporania sie z hiepowodze-
niem rynku wynikajacym ze specyficznosci zasobow. Niepowodzenie rynku na
ustugi posrednictwa w handlu zagranicznym moze by¢ jednak spowodowane nie
tylko specyficzno$cig zasobow. Moze takze wynika¢ z wystepowania korzysci
skali w dziatalnoSci handlu zagranicznego. Przy duzych korzysSciach skali pro-
ducent bedzie tolerowat oportunistyczne zachowania posrednika, gdyz wiasnie
korzysci skali bedg przemawiac za niemozliwos$cig przyjecia rozwigzania w po-
staci wihasnego biura handlu zagranicznego (komorki eksportowej). Integracja
pionowa nie moze pomoc w pokonaniu niepowodzenia rynku wynikajacego z wy-
stapienia korzysci skali.

2. Niepewnos$¢

Niepewno$¢ w dziatalnosci gospodarczej moze miec wiele Zrodet. Dla teorii kosz-
tow transakcyjnych istotna jest niepewno$¢ behawioralna. Jest to niepewnos¢
o0 charakterze strategicznym, zwigzana z wystepujacym w zachowaniach ludzkich
oportunizmem [O.E. Williamson 1985, s. 58]. Inne rodzaje niepewnosci, na przy-
ktad niepewnos$¢ zwigzana ze zjawiskami naturalnymi, nie majg wptywu na wy-
soko$¢ kosztéw transakcyjnych. Poszczeg6lne struktury regulacji rozwazane
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wteorii kosztow transakcyjnych réznig si¢ zdolno$cig do rozwigzywania proble-
mow wynikajgcych z istnienia niepewnosci behawioralnej. Zdolno$¢ ta objawia
sie minimalizacjg kosztoéw transakcyjnych.

Niepewno$¢ powoduje trudnosci w formutowaniu uméw pomiedzy produ-
centem a posredniczacym przedsiebiorstwem handlu zagranicznego - nieprzewi-
dywalnosé przysztosci uniemozliwia precyzyjne okreslenie obowigzkéw partne-
ra, sposobéw wykonania zadan itp. Konieczna jest okresowa weryfikacja i mo-
dyfikacja zawartych uméw w zaleznosci od ksztattowania sie warunkéw, ktérych
nie mozna byto przewidzie¢. Pole do zachowan oportunistycznych jest wiec sze-
rokie.

Niepewnos¢ jest istotna zardwno w sytuacjach ,,kupowac”, jak i ,,robi¢” (ustu-
gi posrednictwa w handlu zagranicznym). Podpisywanie uméw o $wiadczeniu
ustug posrednictwa z podmiotami zewnetrznymi jest skomplikowane. Organizo-
wanie wiasnej komorki eksportowej oznaczaé moze z kolei utrate elastycznosci
w zmaganiach ze zmianami w otoczeniu. Trzeba jednak pamietaé, ze postugiwa-
nie sie podmiotami zewnetrznymi (np. przedsiebiorstwem handlu zagraniczne-
go) zapewnia elastycznos¢ tylko wtedy, gdy rynek ustug posrednictwa jest kon-
kurencyjny. Mozna wiec stwierdzié, ze sama niepewno$¢ nie implikuje jeszcze
wyzszosci integracji pionowej nad rozwigzaniem rynkowym, natomiast niepew-
no$¢ potaczona z wystepowaniem umiejetnosci specyficznych dla danej firmy
wskazuje na przewage rozwigzania ,,robi¢”.

Innym przejawem niepewnosci w stosunkach pomiedzy producentem apod-
miotem wykonujacym funkcje eksportowe moga by¢ trudnosci w dokonaniu wia-
Sciwej oceny pracy handlowca. Ocena pracy handlowcéw zewnetrznych w stosun-
ku do firmy producenta moze nie by¢ tatwa - proste miary, takie jak wielkos¢,
dynamika sprzedazy itp. moga by¢ zawodne. Trudne zwilaszcza jest oszacowanie
utraconych korzysci z powodu niewtasciwej pracy handlowca. Zewnetrzny han-
dlowiec (przedsiebiorstwo handlu zagranicznego) moze na przyktad przejawiaé
nieche¢ do dokonywania inwestycji wrynek w formie podejmowania badan ryn-
ku, kampanii promocyjnych itp. Problemy z oceng pracy posrednika sg tym wigk-
sze, im bardziej liczna jest grupa czynnikow decydujacych o wielkosci sprzeda-
zy. W tej sytuacji wydaje sie, ze integracja pionowa moze cho¢ w czesci ztago-
dzi¢ trudnosci zwigzane z adekwatng oceng zachowan posrednika.

W badaniach empirycznych odwotujacych sie do teorii kosztow transakcyj-
nych wystepuja duze problemy z operacjonalizacjg pojecia niepewnosci. Na przy-
ktad G. Walker i D. Weber [1984], badajacy zastosowania kosztéw transakcyj-
nych do podejmowania decyzji ,,robi¢” czy ,.kupi¢” w amerykanskiej firmie sa-
mochodowej, wyroznili dwa rodzaje niepewnosci. Pierwszy rodzaj dotyczyt
wolumenu dostaw komponentoéw. Przy wysokiej niepewnosci dotyczacej wolu-
menu dostaw dostawcy ponoszg nieoczekiwane koszty produkcji lub majg nad-
wyzke mocy produkcyjnych. U odbiorcy konsekwencjg sg braki w dostawach lub
nadmierne zapasy. Te sytuacje wptywaja na podwyzszenie kosztéw transakcyj-
nych. Wskazuje to raczej na przewage rozwigzania ,,robi¢”. Niepewnos¢ techno-
logiczna odnosi si¢ do zmian technicznych komponentéw. Wymaga to zmian na-
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rzedzi, oprzyrzadowania itp. Moga rowniez wystapi¢ komplikacje transakcyjne
wynikajace z oportunizmu. W tej sytuacji sugeruje sie wyzszo$¢ rozwigzania ,,ro-
bic”.

3. Czestotliwos¢ transakcji

Czestotliwo$¢ transakcji ma znaczenie w teorii kosztow transakcyjnych, jesli jest
rozwazana W powigzaniu ze stopniem specyficznosci zasobow. Wyspecjalizowa-
na struktura regulacji jest, ceteris paribus, bardziej dopasowana do regulacji nie-
standardowych transakcji anizeli struktura nie wyspecjalizowana [O.E. William-
son 1985, s. 60]. Jednak struktury wyspecjalizowane sg drozsze i nalezy rozsg-
dzi¢, czy ta podwyzka kosztow jest uzasadniona. Zalezy to od korzysci ze
stosowania wyspecjalizowanych struktur regulacji oraz od czestotliwosci ich
uzytkowania. Korzysci uzytkowania sg wieksze dla transakcji, ktorych regulacja
wymaga inwestycji w zasoby specyficzne dla tego rodzaju transakcji. Koszt utrzy-
mania specjalnej struktury regulacji bedzie tatwiejszy do zaakceptowania dla du-
zych transakcji o powtarzalnym charakterze. Przy niskiej czestotliwosci transak-
cji wymagajacych wyspecjalizowanej struktury regulacji pojawia sie problem
ekonomicznosci tejze struktury regulacji. Moze dojs¢ do konfliktu miedzy ob-
nizkg kosztow transakcyjnych a podwyzszeniem neoklasycznych kosztow pro-
dukcji. Kryterium wyboru powinna by¢ suma obu rodzajow kosztow.

W przypadku producenta wytwarzajgcego bardzo skomplikowane izindywi-
dualizowane urzadzenia przeznaczone na eksport czestotliwo$¢é zawieranych
transakcji moze mie¢ decydujagcy wptyw na uzasadnienie zorganizowania wia-
snych stuzb (komérek) eksportowych. Wysoka specyficzno$¢ zasobdw przema-
wia za stusznoscig powotania wiasnej komarki handlowej - takie posuniecie po-
winno przyczyni¢ sie do obnizenia wysokos$ci kosztow transakcyjnych. Jednak
z drugiej strony, jesli rozmiar i czestotliwo$¢ transakcji bedg niewielkie, wystg-
pig niekorzysci malej skali dziatania, co moze poda¢ w watpliwos$¢ zasadno$¢
rozwigzania ,,robi¢”. Konieczne jest wiec rownoczesne rozwazenie wptywu danej
struktury regulacji na poziom kosztow transakcyjnych oraz poziom neoklasycz-
nych kosztéw produkciji.

WhnioskKi

Podsumowujac przeprowadzone wyzej rozwazania, mozna sporzadzi¢ uproszczo-
ny schemat analityczny, mogacy postuzy¢ do podjecia decyzji o wyborze ade-
kwatnej struktury regulacji transakcji eksportowych, czyli sposobu zorganizo-
wania dziatalnosci eksportowej (rys. 6).

Wyboér dotyczy¢ moze dwoch skrajnych rozwigzan:

1) ,robi¢”,

2) ,.kupowac”.
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Kupowaé Robi¢

wysoka Konkurencyjnosé rynku ustug niska
posrednictwa w handlu zagranicznym

niska Niepewnos¢ otoczenia wysoka_
producenta eksportowego

(w tym czestotliwo$¢ transakcji)

< mate Rozmiary dziatalnosci firmy duze

Rys. 6. Zmienne wptywajace na wybdér rozwiazania ,,robi¢” czy , kupowac”

Rozwigzanie ,,robi¢” oznacza hierarchig, integracje wertykalng, czyli posia-
danie przez producenta wiasnych stuzb (komorki) handlu zagranicznego. Roz-
wigzanie ,,kupowaé” oznacza rynek, czyli kupowanie ustug posrednictwa od wy-
specjalizowanego przedsiebiorstwa handlu zagranicznego.

W tab. 1 zaprezentowano natomiast probe operacjonalizacji zmiennych wpty-
wajacych na dokonanie wyboru pomiedzy sytuacija ,,robi¢” czy ,,kupowac”. Wska-
zano tez, jakie wartosci tych zmiennych przemawiajg za samodzielnym prowa-
dzeniem dziatalno$ci handlu zagranicznego (,,robi¢”), ajakie wskazuja na celo-
wos¢ skorzystania z ustug wyspecjalizowanego posrednika - przedsiebiorstwa
handlu zagranicznego (,,kupowac”).

Tabela 1

Operacjonalizacja zmiennych warunkujgcych wybér rozwigzania
,»robi¢” czy ,kupowac”

Giéwne czynniki Kupowac Robi¢
1 2 3
Konkurencyjnosé rynku ustug posrednictwa w handlu za-
granicznym wysoka niska
e Z ustug ilu potencjalnych posrednikéw moze korzystac niewielu

dany producent? wielu (zadnego)
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1 2 3
« lle kosztowatoby przestawienie sie na ustugi innego po-
Srednika? mato duzo
« lle czasu potrzeba na przestawienie sie na ustugi innego
posrednika? mato duzo

Specyficzno$é zasobdw zaangazowanych w Swiadczenie

ustug posrednictwa w handlu zagranicznym niska wysoka
e lle czasu wymaga przeszkolenie i trening pracownika
z 0gblnym wyksztatceniem handlowym do obstugi da-

nego specyficznego producenta? mato duzo
e Czy produkt jest ztozony co do formy i zastosowania
oraz zindywidualizowany? nie tak
 Jaki jest charakter oferty sprzedazy? standardowy zréznicowany
« Jaki jest charakter dziatalno$ci produkcyjnej na danym standardowy zindywidu-
rynku? alizowany
e Czy decyzja zakupu danego towaru jest prosta czy zto-
zona? prosta ztozona
Wystepowanie korzysci skali w danej dziedzinie dziatal-
nosci tak nie
Czy duzy wykonawca ustug handlowych uzyskuje korzysci
skali z powodu: tak nie
 lepszego wykorzystania ludzi i urzadzen? tak nie
» wiekszej tatwosci zatrudnienia kompetentnego perso-
nelu? tak nie
e mozliwosci uzyskania rabatéw od dostawcéw ustug (re-
klamowych, transportowych, ubezpieczeniowych itp.)? tak nie
« fatwosci dotarcia do wielkich odbiorcéw? tak nie
e minimalizacji liczby kontaktéw rynkowych? tak nie
e mozliwosci uzyskania $rodkéw fizycznych po nizszym
koszcie? tak nie
Niepewnos$¢ otoczenia (przy zatozeniu wystepowania zaso- niska wysoka
béw specyficznych dla firmy)
» Czy prognozy sprzedazy sg wiarygodne? tak nie
» Czy otoczenie branzowe podlega szybkim zmianom? nie tak
e Czy duze sg wahania sprzedazy z roku na rok? nie tak
 Jaka jest czestotliwo$¢ wprowadzania na rynek nowych
konkurencyjnych produktow? mata duza
» Czy tatwo jest monitorowaé¢ wyniki pracy handlowcow? tak nie
» Czy liczba czynnikéw wptywajgcych na poziom sprze-
dazy jest mata czy duza? mata duza
Rozmiary dziatalnosci firmy mate duze
» Czy liczba transakcji jest mata czy duza? mata duza
» Czy transakcje sa mate czy duze? mate duze

e Czy rozmiary dziatalnosci firmy przekraczajg minimal-
ng efektywng skale dziatalnosci (prég rentownosci)? nie tak
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Miedzy rozwigzaniami skrajnymi mieszczg sie rozwigzania posrednie. Mo-
ga one oznacza¢ rézne kombinacje podziatu funkcji eksportowych miedzy pro-
ducenta a posredniczace przedsiebiorstwo handlu zagranicznego.
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INTERMEDIATION IN FOREIGN TRADE AND THE THEORY
OF TRANSACTION COSTS

Summary

In many cases, the producer of exported goods faces the decision whether the company
itself should enter the target market or to employ a specialized intermediary for that
purpose. This problem is known as the dilemma of make or buy. In solving the problem
the theory of transaction costs may be used.

In the proposed application of the theory of transaction costs attention is centered on
the question to what extent the export functions should be performed by the producer or
by a foreign trade firm, taking account of the expected costs, so as to minimize the latter.
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The recommendations of the theory of transaction costs are applied in the article for
construction of an analytical scheme that identifies the factors speaking in favour of
conducting the export business by oneself and those favouring a firm specialized in foreign
business as intermediary. Attempt is also made to operationalize those factors.

nOCPEfIHHMECTBO BO BHEIUHEH TOPrOBJIE H TEOPHIl
PACXOfIOB CfIEJIKH

Peskyme

BO MHorHx cjiyuaax npOHSBO~HTejib H37ejiHH, npe~,Ha3HaueHHbix Ha 3KcnopT
NojinceH pernaTh, Bxo,zZjHTb jih Ha 3apy6e”"HbiM pbiHOK caMOCTOHTeJibHO hjih Bocnojib-
30BaThca ycjiyraMH cnen,HajiH3HpOBaHHoro nocperHHKa. fljia npHHHTHJi ototo pem -
eHHH MO~ceT  6biTh Hcnojib30BaHa TeopHB pacxo,ztOB no TpaHcnopTHpoBKe
H CTpaXOBaHHK).

B npenjiorceHHOM MeTo”e Hcnojib30BaHHH TeopHH pacxo#0B no TpaHcnopTnpo-
BKe n CTpaxoBaHHK> aBTop KOHn,eHTpHpyeTCH Ha cjieyion”eH npobjieMe: Kaieon ~nan-
a30H 3KcnopTHbix cflyHKH,HH ~oji~ceH ocymecTBjiHTbca npoH3BOM HTejieM, a KakKOH
npe*npHHTHeM BHeniHeft TOproBJiH, uTodbi MHHHMH3HpPOBaTb BbimeyKa3aHHbie
pacxo”bi.

B COOTBeTCTBHH C peKOMeH” aH,H5IMH, HMeKULJHMHCfl B Tpa”HIJHOHHOH 3KOH-
OMHuecKOH h MapKeraHroBOH JiHTepaType, pas”ejieroie 3KcnopTHbix (J)yHKi"HH Me K"y
npoH3BON,HTejieM h npe*npHBTHeM BHenmeH ToproBJiH, "oji’kho npoH3BO,gHTbC5i no
UeThipeM KpHTepH5IM: OKOHOMHUeCKOMy, KOHTpOJIbHOMy, a*anTai*HH H HHHOBaiJHH.
Tpa”HiI"HOHHDbIft tiorxor He yuHTbiBaeT o”HaKo pacx0,a,0OB no TpaHcnoprapoBKe
H CTpaXOBaHHIO.

B CTaTbe HcnoJib30BaHbi peKOMeH™aijHH TeopHH pacxo,aoB no TpaHcnoprapoBKe
h CTpaxoBaHHio. IlocTpoeHa aHajiHTHHecKaa cxeMa, HeHTH(J)Hn,HpyK>Hj,aa (J>aKTopbi,
CBH"eTejibCTByiou"He » nojib3y Bbi6opa caMOCToaTejibHoro Be~eHHa SKcnopraon
7esLTejibHOCTH npoH3Bo™HTejieM hjih ¢ Hcnojib30BaHHeM nocpe™HHKa - cneui,HajiH3-
HpOBaHHoro npe”npHMTHH BHeniHeH ToproBJiH. ripe™npHHHTa Taxxe nonbiTKa onep-
ai™"HOHaJIHSai"HH 3THX  (J)akTOpOB.



