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Zaufajcie
naszemu doświadczeniu

NA KONCIE KIEROW CÓW  SOVTRANSAVTO 10 MLN T 
TOWARÓW PRZEW IEZIONYCH NA ODLEGŁOŚĆ  
PRAWIE 20 MLD KILOMETRÓW

Sovtransavto przewozi ładunki objęte 
kontraktami handlowymi, eksponaty 
wystawowe oraz towary przeznaczone 
dla placówek dyplomatycznych, jak 
również przesyłki prywatne na zlece
nie przedsiębiorstw, firm i obywateli 
pomiędzy ZSRR a krajami Europy i Azji.

W systemie Sovtransavto istnieje 20 
regularnych linii transportowych prze
znaczonych do przewozu małych partii 
ładunków.

Nasz adres:
ZSRR, 103009, Moskwa 
Kuznieckij most 6/3 
Telefon: 221-36-53  
Teleks: 411251,  41 1252,  41 1924

Sovtransavto realizuje autokarowe 
przewozy pasażerów i turystów w po
łączeniach międzynarodowych oraz po 
terytorium ZSRR.

Sovtransavto dysponuje nowoczesny
mi środkami transportu: autokarami, 
naczepami o dużej nośności, auto- 
chłodniami, autokontenerami, nacze
pami niskoramowymi itd.
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nistra  handlu zagranicznego i przedsiębiorstw a przez
naczające część sw ojej produkcji lub usług na eksport. 
Udział S karbu P aństw a w  tych spółkach ustalony zo
stał na ponad 50%. Źródłem  jego są środki pieniężne 
i rzeczowe likw idow anych przedsiębiorstw  hand lu  za
granicznego. Pozostałą część udziałów  wnoszą w y
tw órcy ż w łasnych funduszów  rozwoju oraz będących 
w  ich dyspozycji środków  trw ałych  i obrotowych. Za 
najlepiej odpow iadający naszym w arunkom  typ  spó ł
ki uznano spółkę z ograniczoną odpowiedzialnością.

W spółce z ograniczoną odpowiedzialnością w spól
nicy są znani i odpow iadają za zobowiązania spółki 
do wysokości swoich udziałów, k tórych  zbywalność 
jest ograniczona. Funkcjonow anie spółki opiera się na 
umowie i statucie, k tó re  podlegają zatw ierdzeniu 
przez odpowiednie w ładze państw owe. Po ich za tw ie r
dzeniu spółka zostaje w pisana do re je s tru  handlowego 
i od te j chwili nabyw a osobowość praw ną.

W sferach gospodarczych najw ięcej w ątpliw ości 
wywołuje zasada posiadania przez MHZ (Skarb P ań 

stw a) większościowych udziałów  w  spółkach. Za ta 
kim  rozw iązaniem  przem aw ia potrzeba zapew nienia 
zgodności polityki spółek z interesem  państw a oraz 
w ogóle spraw ow ania kontro li nad handlem  -zagra
nicznym (co m.in. dotyczy polityki personalnej spółek). 
Podkreśla się natom iast, że funkcje te nie prow adzą 
do odbudowy adm inistracyjno-nakazow ego system u 
kierow ania handlem  zagranicznym . Powszechne są 
jednak obawy przed bezpośrednią ingerencją MHZ w  
spraw y przedsiębiorstw  należących do spółki i n a rz u 
ceniem im swoich decyzji lub też zdom inowaniem  ich 
przez adm inistrację  phz.

Dotychczasowe przekształcenia przedsiębiorstw  h an 
dlu zagranicznego w  spółki p raw a handlowego m ają 
charak ter czysto form alny. Pomimo pojaw ienia się 
już w ielu uwag dotyczących ich funkcjonow ania w y
daje się, że jest za wcześnie, aby dokonać oceny tego 
zjawiska, zwłaszcza z punk tu  w idzenia interesów  p ro 
ducenta. Idea pow ołania spółek jako instrum entu  in 
tegracji działań i interesów  producentów  i eksporte
rów  jest n iew ątpliw ie słuszna. O tym  czy spółki isto t
nie ten  cel przybliżą zadecyduje prak tyka.

* *  *

Celem zmian organizacyjnych jest tw orzenie s tru k - > 
tur, które najlepiej odpow iadałyby funkcjom , k tóre 
m ają spełniać. W system ie nakazow o-rozdzielczym  ro 
la producentów  w handlu  zagranicznym  jest pod
rzędna — sprow adza się do dostarczania ustalonych 
rodzajów  i ilości produktów  na eksport i odbioru to 
w arów  im portow anych. Izolacja producentów  od ry n 
ków zagranicznych, pociąga za sobą w iele negatyw 
nych, powszechnie znanych, skutków, k tó re  w  pow aż
nej m ierze składają się na n ieracjonalność gospoda
row ania zarówno w  sferze m ikro- jak  i m akroeko
nomicznej.

Podstaw ow ym  celem reform y w  sferze organizacji 
handlu zagranicznego jest zatem  stw orzenie takich  
struk tu r, k tó re  um ożliw iałyby w łączenie się produ
centów w  proces handlu  zagranicznego i k tó re  p rze
łam ałyby monopol phz. Nie chodzi przy tym  o w łą
czenie się form alnie, bowiem  tak ie próby m iały m iej
sce już niejednokrotnie i n ie przyniosły oczekiwanych 
skutków . Chodzi natom iast o to, aby producent rze
czywiście m iał swobodę w yboru i możliwość podjęcia 
decyzji opartej na rachunku  ekonom icznym; czy sa
memu prowadzić handel zagraniczny, czy korzystać z 
pośrednika. Przy wyborze drugiego rozw iązania po
w inien zaś mieć praw o w spółuczestnictw a w  rea liza
cji czynności handlu  zagranicznego w  takim  zakresie, 
w jakim  to jest niezbędne z punktu  w idzenia in te re 
sów nie tylko phz, ale i producenta.

MARIAN GORYNIA

Producent
uj systemie organizacji 
handlu zagranicznego

Ograniczone możliwości optymalizowania systemu

Na system  organizacji hand lu  zagranicznego — w 
ujęciu podm iotowym  — sk ładają  się jednostk i gospo
darcze realizu jące różne funkcje z te j dziedziny. Są to 
zatem : prbducenci tow arów  przeznaczanych na eks
port, odbiorcy tow arów  im portow anych, przedsiębior
stw a handlu  zagranicznego (eksportowo-im portowe), 
agencje reklam ow e, insty tucje ubezpieczeniowe, in
sty tu ty  badania rynku, banki, przedsiębiorstw a kon
tro li i rzeczoznawstwa, przedsiębiorstw a spedycyjne 
i przewozowe i in. System  ten  można rozpatryw ać 
także jako zbiór poszczególnych funkcji (zbiorów 
czynności) składających się na działalność handlu  za
granicznego; najw ażniejsze z nich to funkcje p roduk
cyjne, m arketingow e, ubezpieczeniowe, transportow e 
itd.

M ówiąc szerzej o system ie organizacji hand lu  za
granicznego marny na m yśli jednocześnie obydw a po
dejścia. System  tęn  stanow i bowiem  dwa, w zajem nie 
przyporządkow ane sobie zbiory: zbiór podm iotów
i zbiór funkcji. W system ie organizacji handlu  zagra
nicznego rozum ianym  w  powyższy sposób wydzielić 
można różne podsystem y. J e ś l i . jako k ry terium  po
działu przyjm iem y ^uczestnictwo w  realizacji eksportu  
tow arów  określonego producenta, to w  ram ach syste
mu organizacji handlu  zagranicznego w yróżnić można 
szereg podsystem ów  (układów  eksportowych). Na tej 
sam ej zasadzie wydzielić można układy importowe.

O ptym alizacja system u organizacji handlu  zagranicz
nego oznaczałaby tak ie przyporządkow anie funkcji 
podm iotom  (albo lepiej — podmiotów funkcjom ), przy 
k tórym  efektywność działalności handlu  zagranicznego 
jest najwyższa. Teoretycznie m ożna przedstaw ić taki 
podział czynności między podm iotam i uczestniczącymi 
w  handlu  zagranicznym , który zapew nia najlepszy sto
sunek nakładów  do wyników. Jednakże całościowa 
optym alizacja system u organizacji hand lu  zagraniczne
go jest w  obecnych w arunkach niemożliwa. Dla jej 
przeprow adzenia konieczne byłoby zebranie na szcze
blu centralnym  ogromnej liczby inform acji dotyczą
cych wielkości nakładów  ponoszonych na realizację 
czynności hand lu  zagranicznego przez poszczególne 
podmioty przy założonym efekcie końcowym, bądź mo
żliwych do osiągnięcia efektów  przy określonych na
kładach na w ykonanie poszczególnych funkcji przez
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określone podmioty. Na przeszkodzie w ykonania tak ie
go rachunku optymalizacyjnego stoją dw ie bariery : po
znawcza i inform acyjna. P ierw sza z nich objaw ia się 
w  trudnościach ujęcia i pom iaru wszystkich elem entów 
nakładów  i wyników. Druga natom iast polega na tym, 
że uzyskanie .wielu niezbędnych iriform acji musiałoby 
być opłacone poniesieniem zbyt wysokich kosztów.

Jeśli naw et założyć, że bariery  te  m ożna pokonać, to 
pojawi się kolejna przeszkoda — b arie ra  obliczeniowa. 
W ynika ona co najm niej z dwóch okoliczności. Po 
pierwsze, gdyby przyjąć stopień dezagregacji inform a
cji dostosowany do potrzeb bezpośrednich realizatorów  
funkcji handlu  zagranicznego, to ilość kom binacji p rze
kroczyłaby możliwości urządzeń obliczeniowych; gdyby 
natom iast uwzględnić zagregowane, nie wyspecyfiko
w ane grupy funkcji, to przydatność takich obliczeń na 
szczeblu wykonawczym  byłaby znikoma. Po drugie, 
rachunek dodatkowo kom plikowałby w ystępowanie 
określonych związków między funkcjam i. Tak np. zja
wisko kom plem entam ości funkcji handlu  zagraniczne
go ogranicza teoretycznie m ożliwą ilość kom binacji ich 
podziału, gdyż za realne uznaje się tylko te  konfigu
racje, które lokalizują realizację czynności kom plem en
tarnych u jednego wykonawcy. N atom iast zjaw isko 
substytucyjności powoduje konieczność przebadania 
skutków ew enthalnego przesunięcia, nakładów  z rea li
zacji danej funkcji na inne lub od jednego w ykonaw 
cy do drugiego.

A lternatyw ę w  stosunku do optym alizacji całościo
wej system u handlu  zagranicznego stanow ić może op
tym alizacja w  ram ach poszczególnych układów  ekspor
towych lub im portowych. Sum a optim ów  ukfadów nie 
jest jednak identyczna z optim um  całościowym (cho
ciaż go n ie wyklucza). Możliwość optym alizacji orga
nizacji określonego układu zachodziłaby wówczas, gdy
by w  jego ram ach działała jednostka nadrzędna, k tóra 
przeprow adziłaby rachunek optym alizacyjny i dokona
ła stosownej alokacji funkcji handlu  zagranicznego. 
Podobne próby aczkolwiek nieudane, podejm ow ane 
były w  la tach  siedem dziesiątych na szczeblu niektó
rych zjednoczeń.

Inne rozw iązanie polega na przy jęciu  za cel czą
stkowej optym alizacji na szczeblu poszczególnych w y
konawców funkcji handlu  zagranicznego. Rozwiązanie 
to oznacza, że alokacja funkcji hand lu  zagranicznego 
dokonywać się będzie na drodze podejm ow ania swo
bodnych decyzji zainteresow anych jednostek, a  ściś
lej na drodze prze targu  między realizatoram i czyn
ności handlu  zagranicznego. Ich in teresy  mogą być 
— i zazwyczaj są — konkurencyjne. Można więc 
przyjąć, że każda konfiguracja funkcji jest swego 
rodzaju kom prom isem  między dążeniem  poszcze
gólnych podm iotów  do m aksym alizacji w łasnego zy
sku a asp iracjam i partnerów . W spom niana swobo
da podziału funkcji handlu  zagranicznego między 
jednostki gospodarcze jest jednak  ograniczona. Do 
realizacji licznych czynności eksportow ych i im por
towych upraw nione są ty lko określone podmioty 
(np. przedsiębiorstw a handlu zagranicznego lub  jed
nostki gospodarcze posiadające koncesję do prow adze
nia handlu  zagranicznego). Ograniczona jest także 
swoboda w yboru przez przedsiębiorstw a przemysłowe 
pośredników w  handlu  zagranicznym.

W ydaje się, że w prow adzane w  ram ach reform y go-* 
spodarczej regulacje, wobec niemożliwości optym aliza
cji całościowej oraz optym alizacji w  skali układów 
eksportowych 'im portowych, zdają się preferow ać w ła
śnie ostatni z zarysowanych sposobów optym alizacji 
systemu organizacji handlu  zagranicznego, tzn. opty
m alizację na śzczeblu realizatorów  czynności handlu  
zagranicznego.

Kształtowanie struktury układu eksportowego 
przez producenta

W w arunkach  nakazowo-rozdzielczego system u za
rządzania producent nie m iał żadnego wpływu na to, 
z kim  dane m u było współpracować w realizacji tra n 
sakcji eksportow ych i importowych. Obowiązywała 
bowiem  adm inistracyjnie ustalona ścisła specjalizacja 
tow arow a przedsiębiorstw  handlu  zagranicznego, co w 
praktyce oznaczało autom atyczne w zajem ne związanie 
przedsiębiorstw  przem ysłowych z centralam i handlu 
zagranicznego. Zrozum iały był więc b rak  zainteresow a
n ia ze strony podm iotów gospodarczych problem em  
optym alnego doboru partnerów  w handlu  zagranicz
nym.

W w arunkach  reform ow anej gospodarki dobór człon
ków układu eksportowego/im portowego i związany 
z nim  podział funkcji handlu  zagranicznego dokonywa
ny jest, poprzez naw iązyw anie stosunków umownych 
między zainteresow anym i podm iotam i z uwzględnie
niem  obowiązujących ograniczeń. Z punktu  widzenia 
producenta .towarów przeznaczonych na eksport, szcze
gólnie w ażna jest odpowiedź na pytanie, jakimi kry te
riam i powinien s<p nu kierow ać dobierając w  swoim 

^otoczeniu r y n k o w y partnerów , z którymi bedzie' 
"w spółpracow ał w—procesach sprzedaży ekspnrtr>wp-i 

swoich wyrobów. M ożna bowiem przypuszczać, że po- 
* szczególni potencjalni partnerzy  oferują różne zakresy 

m ożliwych do w ykonania przez nich funkcji po róż- 
, nych kosztach. Użyteczne mogą tu  bvć następujące 

k ry teria^
1) k ry terium  ekonomiczne, k tóre określa jak ie efekty 

pod względem w olum enu sprzedaży eksportowej, 
kosztów i zysków przyniesie określone rozwiąza
nie;

2) . k ry terium  kontroli, k tóre odpowiada na pytanie ja-
kie są możliwe źródła pow staw ania konfliktów  w 
układzie eskportow ym ;

3) k ry terium  adaptacji, określające jak ie są możliwo- 
ści przystosow ania producenta do zm ian w otocze
niu;

4) k ry terium in n o w a c ji  określające możliwości w pro
w adzania innow acji daje  określony kształt układu 
eksportowego.1)

Podstaw ow e znaczenie posiada k r y t e r i u m  e k  o- 
n n m i c z n e .  Pozostałe kryteTia powinny być briine 

' pod uw agę o tyle, o ile przyczyniają się do wzrostu 
efektywności eksportu w dłuższym okresie czasu. Nie
w ątpliw ie atm osfera współpracy (brak konfliktów) oraz 
łatwość adaptacji w pływ ają na długookresowe efekty 
funkcjonow ania układu eksportowego, lecz im większa 
jest efektywność danego rozw iązania w  porów naniu 
z innym i alternatyw am i, tym  m niejsza jest ew entual
ność w ystąpienia konflik tu  i b rak u  elastycznej reakcji 
na zm iany otoczenia.

Każde m ożliwe rozw iązanie struk tury  układu eks
portowego daje różny poziom sprzedaży, kosztów i zy
sków. Szacow anie tych wielkości nie jest spraw ą pro
stą, gdyż w ystąpić mogą trudności z uzyskaniem  w ia
rygodnych inform acji. W przypadku np. gdy producent 
rozw ażałby ew entualność rezygnacji z pośrednictw a 
przedsiębiorstw a hand lu  zagranicznego, trudno będzie 
m u zebrać dane o potencjalnej wielkości sprzedaży, 
jak ą  zrealizować można przy zastosowaniu konkuren- 

, cyjnych pośredników  zagranicznych lub przy sprzedaży 
' bezpośrednio odbiorcom. W takiej sytuacji analiza pro
w adzona przez producenta ograniczy się przypuszczal
nie do tych sam ych zagranicznych ogniw kanału  dy
strybucji, z którym i dotychczas współpracowało po-

4) P o r. P h . K o tle r , M a rk e tin g  M anagem en t, A nalise, P la -  
n if ic a tio n  e t  C on tro le , P ub li-U n io n , P a ris  1971, s. 475—480 
o raz  R. G łow acki, p rz e d się b io rs tw o  n a  ry n k u , PW E, W -w a 
1982, s. 35—tS6.
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średniczące przedsiębiorstwo handlu  zagranicznego, 
z pominięciem udziału tego ostatniego. Postępowanie 
takie cechuje się stosunkowo niedużym i kosztam i i n i
skim  stopniem  niepewności. W yczerpujące zbadanie 
wszystkich możliwości, jak ie  rysują się przed począt
kującym  producentem -eksporterem  wym agałoby ponie
sienia znacznych nakładów  na badanie, a  dokonanie 
wyboru zw iązane byłoby z dużym ryzykiem. Problem y 
podobnej natury  w iążą się z oszacowaniem kosztów 
poszczególnych alternatyw .

Jeżeli powyższa analiza doprowadzi do wniosku, że 
możliwe wielkości sprzedaży — przy poszczególnych 
konfiguracjach funkcjonałno-instytucjonalnych — są 
jednakowe, to w yboru rozw iązania dokonać można 
przy zastosowaniu k ry terium  fninim alnych kosztów . 
Jeżeli zaś poszczególne alternatyw y dają różne spo
dziewane wielkości sprzedaży, to użyteczne może być 
k ry terium  stopy rentowności wyrażone następującą 
form ułą: 1

Si — Ki

R i  — stopa rentowności przy struk tu rze i układu eks
portowego,

Si — szacowana wielkość sprzedaży eksportow ej przy 
struk tu rze i układu eksportowego,

Ki — szacowana wielkość kosztów  przy s truk tu rze  i 
układu eksportowego.

Konieczność uw zględnienia k r y t o r  i u  m  k o n -  
j s p  U  w iąże się z możliwością w ystąp ien ia '' w ,_uk ła- 
dzie eksportowym  konfliktów  między jego uczestnika
mi. Pojaw ieniu się konfliktów  sprzyjać mogą niespójne 
rozwiązania systemowe. Przyjęcie przez członków uk ła
du eksportowego jednolitych celów — np. w  postaci 
zysku — nie wyklucza oczywiście możliwości pow sta
nia konfliktu. Tak np, d la  określonego producenta eks
port jego wyrobow jest spraw ą pierwszorzędną, nato
m iast dla pośredniczącego przedsiębiorstw a handlu  za
granicznego wyroby te  mogą mieć — z różnych przy
czyn — znaczenie dalszego rzędu. Prawdopodobieństw o 
w ystąpienia takiej sytuacji jest szczególnie duże w 
przypadku przedsiębiorstw  handlu  zagranicznego za j
mujących się obrotem  tow arów  o szerokim  i zróżnico
wanym  asortym encie.

Inna nrzvczvna konfliktu, z k tórej w ystąpieniem  na
leży się liczyć, to nakładanie sie ról uczestników nkła- 
jin eksportowego. Tak np. m ożliwa je st ta k a  sytuacja, 
w której dany producent część swoich wyrobów eks
portu je sam odzielnie (jeśli posiada koncesję n a  prow a
dzenie działalności handlu  zagranicznego) zaś część — 
za pośrednictw em  przedsiębiorstw a handlu  zagranicz
nego. Może się więc zdarzyć, że agenci producenta i 
agenci przedsiębiorstw a handlu  zagranicznego będą ze 
sobą konkurować na danym  zagranicznym  rynku 
zbytu.

Z punktu w idzenia kry terium  kontroli najlepsza dla 
producenta będzie tak a  konfiguracja funkcji i uczestni
ków układu eksportowego, k tó ra  zapew ni m u nie tyle 
eliminację wszelkich konfliktów  ile ograniczenie ich 
liczby oraz możliwość ich rozwiązania.

K r y t e r i u m  a  d a n t. a  c v  i n n ś o i .  o zn acza  swo
bodę z jaką producent będzie mógł przystosować się do 
zmiennych w arunków  otoczenia poprzez zm iany w 
strukturze układu eksportowego. Zgodnie z tym  k ry 
terium  — w skrajnym  przypadku — producent powi
nien wchodzić wyłącznie w krótkookresow e związki z 
określonymi partneram i, co um ożliwiałoby m u szybką 
reakcję na zmiany rynkowe i zm ianę partnerów . W

rzeczywistości jednak  każda form a współpracy produ
centa z ogniwam i uk ładu  eksportowego w iąże się z 
pew ną stałością i ograniczeniem  swobody m anew ru. 
U w arunkow ania te zw iązane są z ograniczoną przenoś
nością czynników m aterialno-technicznych i kadro
wych, a  także z m ożliwościami organizacyjnym i. Tak 
np. podjęcie przez producenta-eksportera budowy m a
gazynów w  porcie oznacza, że zam ierza on realizować 
eksport swoich tow arów  drogą m orską. Zorganizowa
nie licznej i złożonej z wysoko kw alifikow anych p ra 
cowników kom órki eksportow ej w iąże się z w ykony
w aniem  przez producenta w  dłuższym  okresie czasu 
szerokiego zestaw u funkcji eksportow ych. Rezygnacja 
przez producenta z usług niektórych pośredników w y
m aga zebrania inform acji o rozw iązaniach a lternatyw 
nych, a ponadto potrzebny jest pewien okres na n a 
w iązanie w spółpracy z innym i partneram i.

Z drugiej strony jednak  dla efektywnego funkcjono
w ania uk ładu  eksportowego w ym agany iest. pewien 
stopień stab ilizacji,.Niepewność w e w spółpracy odstrę
czać może partnerów  producenta od szerszego angażo
w an ia się w  obsługę sprzedaży eksportowej jego tow a
rów. Przejaw iać się to  może np. w tym, że przedsię
biorstw o handlu  zagranicznego uw ażać będzie za nie
celowe — z punk tu  w idzenia swoich interesów  — zor
ganizowanie kam panii reklam ow ej towaru, z którego 
producentem  m a roczną umowę. Tym bardziej nie bę
dzie ono prowadzić działań w kierunku  rozszerzenia 
zagranicznej sieci sprzedaży tego produktu. Ogólnie 
rzecz biorąc, im  większa jest niepewność co do przy
szłości, tym  m niej korzystne są długoterm inow e pow ią
zania partnerów .

Istotnym  czynnikiem, jak i pow inien być b rany  pod 
u w ag ę ' przy wyborze struk tu ry  układu eksportowego, 
pow inna być jej przew idyw ana z d o l n o ś ć  d o  

. w n r n w a d z a n i a  n o w y c h  r o  ź~w 1 ą z a TT—g t lo 
dzi tu ta j o taką działalność, k tóra antycypować będzie 
przyszłe zm iany zachodzące na rynkach eksportowych. 
Z punk tu  w idzenia perspektyw icznych interesów  pro
ducenta n ie  jest obojętne, jak  dalece pozostali członko
w ie układu eksportowego skłonni są do podejm ow ania 
ryzyka towarzyszącego w prow adzaniu innowacji. Cho
dzi o innow acje w  szerokim  znaczeniu tego słowa: 
w  zakresie podaży (nowe produkty i usługi), w  tech
nikach w ytw arzania i rozprow adzania produktów  (or
ganizacja sprzedaży, techniki dostaw), a także w  orga
nizacji i k ierow aniu  rynkiem  eksportowym, w  sposo
bach oddziaływ ania na odbiorców (nabywców) itp. 
M iarą sprawności układu eksportowego w  tej dziedzi
nie są tak ie wielkości, jak  poziom w ydatków  na bada
n ia i rozwój oraz liczba now ych produktów  z powo
dzeniem w prowadzonych na rynek.

Zastosowanie przedstaw ionych wyżej kryteriów  po
zw ala w  pew nym  tylko przybliżeniu określić p rzydat
ność danego podziału funkcji i sk ładu insty tucional- 
nego układu eksportowego. K ształtow ania struk tury  
funkcjonalnej i instytucjonalnej układu eksportowego 
nie móżna trak tow ać jako jednorazowego aktu. W orost 
przeciwnie, jest to  działanie ciągłe, k tó re  uwzględniać 
pow inno zm iany technologiczne, rynkow e itp. O grani
czenia poznawcze, inform acyjne, szacunkowy charak
te r  wskaźników  efektywności poszczególnych rozw ią
zań oraz zmienność w arunków  powodują, że p ierw ot
nie przyjęta koncepcja może' i pow inna być ulepszona. 
W ynika stad, że producenci powinni systematycznie 
w eryfikować podział funkcji i zestaw  podmiotów tw o
rzących układ eksportowy pod katem  spełniania orzez 
nich przedstaw ionych kryteriów  — ekonomicznego, 
kontroli, adaptacji i innowacji. W ydaje sie. że działa
nia w  te i dziedzinie m oełvby orzvrzvnić się do popra
wy efektów  uczestnictw a przedsiebiorst-y produkcyj- 

^ nych w  w ym ianie handlow ej z zagranicą.
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