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Marian Gorynia

ROLA PRODUCENTA W NEGOCJOWANIU  WARUNKOW
KONTRAKTU  ZAGRANICZNEGO

Zagadnienie udziatu producenta w negocjowaniu kontraktu zagra -
Bieznego startowi fragment szerszego problemu, Jakim Jest podziat
funkcji handlu zagranicznego miedzy przedsiebiorstwa produkcyjne a
przedsiebiorstwa handlu zagranicznego, Z ekonomicznego punktu wi -
dzenla nie ulega watpliwosci, ze alokacja czynnosci eksportowych
pomiedzy podmioty uczestniczgce w prowadzeniu handlu zagranicznego
dokonana by¢ powinna wedtug kryterium minimalizacji kosztéow reali -
zacji omawianych funkcji. Rozumiana w powyzszy spos6b optymalizacja
struktury funkcJonalno-instytucJohalned handlu zagranicznego napo-
tykata dotychczas i napotyka nadal na pewne utrudnienia o charakte-
rze administracyjnym. Najwazniejsze z nich polegato na administra-
cyjnej, nie opartej na rachunku ekonomicznym, ingerencji wlkadz gos-
podarczych w podziat czynnosci handlu zagranicznego miedzy produ -
centdéw i zawodowych eksporterow-Importeréw, Przejawem tej ingeren-
cji byto wprowadzenie w zycie podmiotowo interpretowanej zasady pan
stwowego monopolu handlu zagranicznego uprawniajgcej do prowadzeni®
dziatalnosci eksportowo-importowej wyspecjalizowane towarowo przed-
siebiorstwa handlu zagranicznego,

Wwyniku niezadowalajgcej efektywnosci takiego rozwigzania pow-
stata pilna potrzeba przebudowy struktury funkcJonalnb-instytucJdo -
nalnej polskiego handlu zagranicznego. Szanse tej przebudowy stwo-
rzyta Ustawa o uprawnieniach do prowadzenia handlu zagranicznego o-
raz rezygnacja z administracyjnego przypisania poszczegélnych pro-
ducentéw do okreslonych eksporteréw. Jakkolwiek przyjete rozwigza-
nia organizacyjne umozliwiajg racjonalizacje podziatu czynnosci han-
dlu zagranicznego miedzy zainteresowane podmioty, to jednak nadal
funkcjonujg w tej dziedzinie pewne bariery. Chodzi tutaj szczegol-
nie o system finansowania badan rynkéw eksportowych, reklamy i akwi
zycji, ktory to system z gory ogranicza udziat producenta w prowa -
dzeniu tych dziatan ze wzgledu na brak funduszéw dewizowych umozli-
wiajgcych ich finansowanie.

Czytajac niniejszy referat nalezy wiec mle¢ na uwadze szersze
uwarunkowania tematyki udziatu producenta w negocjacjach. Po pierw-
sze, widzie¢ ja nalezy w kontekscie optymalizacji podziatu catosci
czynnosci miedzy poszczeg6lne podmioty gospodarcze. Po drugie
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trzeba podkresli¢, ze ze wzgledu na wystepujace pomiedzy  czynno-
Sciami handlu zagranicznego zwigzki /np. substytucyjnos¢, komple-
mentarno$¢/, okreslenie udziatlu producenta w prowadzeniu negocja-
cji kontraktowych z punktu widzenia minimalizacji kosztow tylko
tej czynnosci Jest nieuzasadnione. Nie Jest bowiem tak, ze suma
czastkowych optiméw podziatu wszystkich funkcji z osobna bedzie
rowna optimum catoSciowemu uwzgledniajagcemu wspomniane zwigzKki sub
stytucyjnosci i komplemsntarnosci. Wefekcie, wyznaczenie pozada-
nego zakresu uczestnictwa producenta w negocjacjach uwzgledniaé
powinno sytuacje w zakresie podziatu innych funkcji handlu zagra-
nicznego miedzy Jednostki przemystu i Jednostki obrotu towarowego
z zagranicg, Szczegélnie silne zwiagzki istniejg miedzy funkcjg ne-
gocjacji a funkcjg ofertacji i akwizyciji,

1, £a£;tonty_udziglu_£rodueenta_w_negoejgc Jach

A, Niezmiernie istotne znaczenie posiada udzielenie odpowie-
dzi na pytanies Jakie czynniki wyznaczajg stopien zaangazowania sie
producenta w prowadzenie negocjacji kontraktowych ?
Naszynl zdaniem czynniki te sa nastepujace:

a/ towar bedacy przedmiotem kontraktu,

b/ charakter rynku,

¢/ sytuacja producenta,

d/ specyfika kontraktu.

Stopien ztozonos$ci technicznej towaru stanowigcego  przedmiot
kontraktu eksportowego lub importowego okresla pozadane kwalifika-
cje negocjatorow prowadzacych rozmowy handlowe, Towar o nieskomp-
likowanej konstrukcji i technologii moze by¢ z powodzeniem sprze-
dany /kupiony/ przez typowego handlowca. Natomiast sprzedaz /kup-
no/ towaru 6 znacznej ztozonosci technicznej czesto przerasta kom-
petencje fachowe dobrze orientujgcego sie w zagadnieniach towaro-
wych branzysty - pracownika przedsiebiorstwa handlu zagranicznego
1 wymagany jest woéwczas udziatl w negocjacjach specjalisty lub spe-
cjalistow producenta wzglednie krajowego odbiorcy.

Celowos$¢ i zakres udziatu producenta w rozmowach handlowych w
pewnym stopniu uzaleznione sg takze od tego, czy przedmiotem wymia
ny sa towary znane, o ustalonej marce, czy towary, ktoérych odbior-
ca krajowy lub odbiorca zagraniczny dotychczas nie poznat. Wpierw
szej sytuacji /przy Innych warunkach réwnych/ rola producenta w
negocjacjach moze ty¢ ograniczona ze wzgledu na mniejsze znaczenie
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umiejetnosci rzeczowego przekonywania o zaletach sprzedawanego to-
waru. Natomiast w przypadku towaréw nieznanych kupujgcemu fachowa
informacja o towarze przedstawiona przez specjaliste powaznie,wpty-
wa na powodzenie negocjacji.

W pewnych sytuacjach charakter rynku wspoétokreslaé moze wyzszy
lub nizszy stopien zaangazowania sie producenta w prowadzenie ne-
gocjacji handlowych, Wprzypadku, gdy rynek eksportowy jest ryn -
kiem sprzedawcy, producent moze wspolnie z posredniczacym ekspor-
terem narzuca¢ warunki kontraktu zagranicznym kontrahentom, nie
przywigzujgc wiekszej uwagi do fachowego przedstawienia zalet swo-
jego wyrobu klientowi. Jednakze rozwazana sytuacja w praktyce han-
dlu zagranicznego zdarza sie bardzo rzadko i typowa Jest raczej
sytuacja rynku nabywcy, na ktorym ze wzgledu na przewage podazy
nad popytem sprzedajacy zabiega¢ musi o wzgledy nabywcy réznymi
sposobami, wsrod ktérych elementarne znaczenie posiada przedsta -
wienie wyczerpujacych danych o przedmiocie transakcji.

Przy pozostatych warunkach niezmienionych okreslona sytuacja
producenta przemawia¢ bedzie za wezszym lub szerszym Jego udziatem
w pertraktacjach. Producent, dla ktérego dziatalnos¢ eksportowa po
siada duze znaczenie, bedzie prawdopodobnie silnie zainteresowany
wynikami negocjacji i zabiegat bedzie o osobisty udziat swego
przedstawiciela w ich prowadzeniu. Znaczenie dziatalnosci ekspor -
towej dla producenta opisane by¢. moze przez zmienne mierzalne, ta-
kie Jak np. stosunek wartosci eksportu do wartosci sprzedazy o®5 -
tem, udziat zysku z eksportu w wyniku finansowym, ulgi w podatku
dochodowym lub obcigzeniach na Paristwowy Fundusz Aktywizacji Za -
ktadowej uzyskane z tytutu eksportu. Znaczenie to okreslone moze
by¢ takze przez zmienne niemierzalne, takie Jak np. efekt wzrostu
Jakosci catosci produkcji spowodowany wysokimi wymaganiami stawia-
nymi przed produkcjg eksportowa, swoiscie pojmowany prestiz firmy
zwigzany ze sprzedaza eksportowg, mozliwosci wyjazdéw zagranicz-
nych dla pracownikéw przedsiebiorstwa. Omawiane zagadnienie podob-
nie przedstawia sie w odniesieniu do dziatalnosci importowe;j.

Na specyfike kontraktu sktadaja sie: warto$¢ dostaw powigzana
z wielkoscig ponoszonego ryzyka i typowos¢ lub nietypowos¢  kon -
traktu. Woprzypadku duzej wartosci kontraktu zrozumialy staje sie
wzrost zainteresowania producenta Jego szczegétowymi warunkami, mo-
gacy sie objawi¢ stosunkowo szerokim udziatem w negocjacjach. Préb
lem ten posiada szczegblne znaczenie w obrocie zindywidualizowanym
sprzetem inwestycyjnym, gizie ze wzgledu na wysokg zazwyczaj war-
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tos¢ jednostkowg tnwaru producent przyjmuje na siebie znaczne ry-
zyko. Jes$li bowiem wykonane na zamodwienie specjalne urzadzenie nie
zostanie przez zagranicznego zleceniodawca wykupione, to dostawca
- producent moze nie znalez¢ innego reflektanta, Wobliczu powyz-
szych okolicznos$ci producent jest wigc zywotnie zainteresowany
szczeg6towym i nie budzacym watpliwo$ci wynegocjowaniem poszcze -
go6lnych klauzul kontraktowych.

Przyjete warunki obrotu okreslonym towarem /np. postugiwanie
sie kontraktami typowymi lub formularzowymi i ustalonymi przez
zrzeszenia branzowe i inne fachowe organizacje handlowe/ czesto do
minimum ograniczaja sprawy pozostawione do pertraktacji, a tym sa-
mym zmniejszajg celowo$¢ bezposSredniego angazowania sie producenta
w dziatalno$¢ negocjacyjna. Podobny efekt, ograniczajacy zakres
negocjowanych elementéw kontraktu, wystepuje w przypadku zastoso-
wania utartych w odniesieniu do okreslonego rynku i okreslonej
grupy odbiorcéw kontraktéw formularzowych albo blankietowych pols-
kich central handlu zagranicznego, zaakceptowanych przez odbiorcéw
zagranicznych w dotychczasowym obrocie. W tym przypadku pertrakta-
cje sprowadzajg sie praktycznie do ustalenia zasadniczych elemen-
tow kontraktu: towaru, ilosci, ceny, terminu dostawy i warunkéw
zaptaty oraz do podpisania gotowego formularza.

B. Przygotowanie negocjacji. Udziat producenta w przygotowa-
niu negocjacji ogranicza¢ sie moze do przekazania przedsiebiorstwu
handlu zagranicznego wymaganych charakterystyk wytwarzanych wyro-
béw oraz informacji o mozliwosciach produkcyjnych i kosztach pro-
dukcji. Waski zakres czynnosci producenta zwigzanych z przygotowa-
niem negocjacji uzasadniony Jest zazwyczaj w przypadku matego stop
nia indywidualizacji eksportowanych towaréw /towary seryjne, kata-
logowe itp./. Przygotowanie pertraktacji dotyczacych wyrobéw zin-
dywidualizowanych Jest bardziej skomplikowane, szczegdlnie od stro-
ny towarowej, w zwigzku z czym pozadany jest szerszy zakres obo -
wigzkéw producenta obejmujacy opracowanie dokumentacji technicznej
/opis techniczny, szkice, schematy, rysunki, fotografie itp./, nie
kiedy w Kkilku wariantach, oraz okres$lenie orientacyjnych terminéw
dostaw eksportowych i przewidywanych kosztéw produkcji. Podobnie
ztozony i specyficzny charakter ma przygotowanie negocjacji w przy
padku, gdy klient zagraniczny zada zmian w wyrobie wymagajacych
produkcji specjalnej. =

Niezaleznie od tego, czy przedstawiciele producenta bedg u-
czestniczy¢ w pertraktacjach, opinia krajowego dostawcy towaru eks
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portowego powinna mie¢ decydujgce znaczenie przy okres$leniu wyjscie
wych pozycji negocjacyjnych dotyczacych przedmiotu i zakresu dosta-
wy, sposobu opakowania, warunkéw technicznych wykonania i odbioru
/gdy towar tego wymaga/, gwarancji Jakosciowych i technicznych /gdy
towar tego wymaga/ oraz ceny /w zaleznosci od sposobu rozlicza¢ mie-
dzy producentem i eksporterem/, W ramach przygotowania negocjacji
producent ustali¢ powinien takie granice ustepstw dotyczgacych po -
wyzszych zagadnien, ktore w toku pertraktacji nie powinny by¢ prze-
kroczone. Powyzsze stwierdzenie zgodne Jest z czesto podkreslang ko-
niecznosciag uwzglednienia w toku przygotowan elastycznosci handlo-
wej, stwarzajgcej dla negocjatora pole manewrowe, w ktérego zasiegu
moze zastosowac¢ swojg taktyke pertraktacyjna.

C. Dobor pracownikéw producenta do delegacji na negocjac
Podstawowym kryterium kwalifikacyjnym przy ustalaniu sktadu osobo -
wego delegacji na negocjacje powinno by¢ kryterium fachowosci. Ze
wzgledu na fakt, ze uczestnictwo przedstawicieli producenta w per-
traktacjach zwigzane jest szczeg6lnie z ustalaniem zagadnien tech-
nicznych, najbardziej pozadany bedzie udzial pracownikéw komdrek kon-
strukcyjnych, projektowych, wzorniczych, technologicznych i produk-
cyjnych dostawcy. Oddelegowany do prowadzenia negocjacji przedsta-
wiciel przedsiebiorstwa przemystowego powinien by¢é doskonale zo -
rlentowany w warunkach, kosztach i terminach produkcji eksportowej
a takze w trudnosciach produkcyjnych 1 kooperacyjnych mogacych wy-
stgpi¢ w toku realizacji wynegocjowanego kontraktu. Powinien on tak
ze posiada¢ szeroki zakres wiadomosci dotyczacych Istotnych cech i
mozliwych zastosowan sprzedawanego towaru /wydajnosé, warunki eks -
ploatacji, sposoby demonstracji itp./. Ponadto w czasie prowadze-
nia negocjacji uzyteczne mogg by¢ réwniez informacje na temat przed
siebiorstwa wytwarzajagcego eksportowane towary /charakter i profil
produkcji, potencjat wytworczy, wielkos¢ obrotow itp./.

Dla omawianego zagadnienia szczeg6lne znaczenie posiada zacho-
wanie, w miare mozliwosci, zasady ciggtosci personalnej, polegaja-
cej na tym, ze ci sami negocjatorzy zjawiajg sie stale na okreslo-
nych rynkach, prowadzac pertraktacje w zakresie $cisle oznaczonych
towaréw, a zatem okreslone sfery gospodarcze danego rynku znajg o-
soby reprezentujgce w tym zakresie polskiego producenta. Na pewno
za$ nie wys$wiadczajg polskiemu handlowi zagranicznemu przystugi ci
kierownicy przedsiebiorstw, ktdérzy na ten sam rynek delegujg coraz

to innych i zawsze poczatkujacych w dziedzinie obrotu zagranicznego
pracownikow.
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Nie jest takze wskazane, aty w przypadku, gdy dany producent
wytwarza szeroki asortyment wyrobdéw, jeden przedstawiciel pertrak-
towat w sprawie szerokiego wachlarza towaréw, ktére pod wzglagdem
konstrukcyjnym lub technologicznym réznig sie istotnie. Wtej sytu
acji zazwyczaj orientacja tego pracownika co do kazdego ze sprze-
dawanych towaréw jest niezadowalajgca.

D, Elementy kontraktu o szczegélnym znaczeniu dla producenta.
V wariancie minimalnym przedstawiciele producenta nie uczestniczg
bezposrednio w prowadzeniu negocjacji handlowych i podpisywaniu
kontraktu. Dostawca towaru eksportowego jest jednak zainteresowany
trescig klauzul kontraktowych i posrednio bierze udziat w ich for-
mutowaniu poprzez informacje przesytane do zawodowego eksportera i
ewentualng akceptacje proponowanych warunkéw kontraktu. Rola pro-
ducenta polega w tym przypadku na uzgodnieniu i potwierdzeniu za-
granicznemu klientowi /za posrednictwem przedsiebiorstwa handlu za
granicznego/ w formie klauzul kontraktowych lub potwierdzenia za-
mowienia nastepujacych elementéw umowy:

1/ szczegbtowe ustalenie przedmiotu dostawy,

2/ ustalenie terminu i miejsca dostawy,

3/ ustalenie opakowania towaru oraz Jego oznakowania 1 cecho-
wania,

11 ustalenie gwarancji technicznych,
5/ ustalenie nona materiatowych,

6/ ustalenie zakresu ustug zwigzanych z nadzorem nad montazeUK
lub przeprowadzeniem montazu 1 rozruchu urzgdzeni oraz prze
szkoleniem personelu klienta,

7/ ustalenie zakresu obstugi technicznej, w tym dostawy czes$-

ci zamiennych.

Oczywiste jest, ze powyzszy zestaw klauzul ulegat bedzie w
przypadku konkretnych kontraktow zmianom w zaleznos$ci od specyfiki
przedmiotu dostawy.

Niekiedy producent moze by¢ zainteresowany wprowadzeniem do
kontraktu klauzuli upowazniajgcej go dc samodzielnych kontaktéw z
odbiorcg zagranicznym w wypadku np, ustalania szczeg6towych warun-
kéw przeprowadzania odbioru czy préb gwarancyjnych.

Bezposrednie uczestnictwo przedstawicieli producenta w nego-
cjacjach jest zwigzane przede wszystkim z technicznymi negocjacja-
mi kontraktowymi. Szczegélna rola producenta powinna dotyczy¢ uz-
godnienia stosowanych norm materiatowych i wykonania, a takze
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klauzuli dotyczacej kontroli technicznej, odbioru i akceptacji to-
waru. Konieczny jest udziat producenta w okresleniu warunkéw ewen-
tualnej kontroli miedzyoperacyjnej, kontroli i odbiorcéw przedwy-
sytkowych czesciowych i ostatecznych, ustaleniu miejsca kontroli i
odbioru, uzgodnieniu, kto bedzie przeprowadzal kontrole, jakie be-
dg dokonywane préby, jakie beda sporzadzane dokumenty oraz Kkto po-
nosi koszty préb i kontroli technicznych. Wazny element kontraktu
z punktu widzenia producenta stanowi takze powigzanie gwarantowa-
nych wskaznikéw techniczno-ekonomicznych ze skutkami  finansowymi
nieosiggniecia tych wskaznikéw. Podejscie producenta do redakcji
klauzuli gwarancyjnej i mechanizmu potracen z nig zwigzanych ce -
chowa¢ sie powinno duzg elastycznoscig i ostroznoscig. To  sanmo
stwierdzenie odnosi sie do klauzuli dotyczgcej kar konwencjonal-
nych za opé6znienia w dostawach.

2. Podejmowanie decyzji zakupu przez przedsiebiorstwa

Powazny wplyw na rezultaty negocjacji moze mie¢ rozpoznanie sy-
tuacji partnera, jego mozliwosci, planéw, trudnosci ich realizacji
itp. Pierwszoplanowe znaczenie bedg miaty informacje o produkciji,
zbycie, osigganych cenach itp. Coraz czesciej podkres$la sie takze
uzytecznos¢ wiadomosci o osobach, ktére beda prowadzity negocjacje
ze strony kontrahenta zagranicznego, o ich upodobeniach, stabos$ -
ciach, o trybie zycia i o stosunkach osobistych. Ujmujac problem
szerzej, powodzenie pertraktacji w znacznym stopniu zalezne  Jest
od znajomosci proceséw decyzyjnych zachodzacych w organizacji part
nera w zwigzku z negocjowaniem kontraktu.

Analiza postepowania przedsiebiorstwa partnera w procesie za-
kupu powinna obejmowac:

a/ ustalenie, kto wewnagtrz danego przedsiebiorstwa podejmuje de-
cyzje zakupu,

b/ okres$lenie, do jakiej klasy zakupéw nalezy dana decyzja orga-
nizacji kupujacej,

c/ wyjasnienie procesow decyzyjnych w zakresie zakupéw danego
przedsiebiorstwa oraz jego stylu zakupow,

d/ ustalenie, jakie czynniki zewnetrzne ksztattujgce decyzje
przedsiebiorstwa kupujgcego moga wystgpi¢ w konkretnej sytua -
cji.

W przypadku zakupéw przedsiebiorstw, zazwyczaj decyzje zakupu
podejmuje grupa ludzi, a uklad decyzyjny /wzajemne powigzania czton-



kéow grupy wptywajgce na decyzje/ bywa dos¢ skomplikowany. Liczeb-
nos$¢, skiad i wewnetrzna struktura osrodka zakupow zalezy od wiel-
kosci organizacji, skali dziatania na rynku, strategii marketingo-
wej, struktury organizacyjnej, systemu zarzgdzania, przedmiotu za-
kupéw i innych czynnikéw. Jedng z podstawowych przyczyn uksztatto-
wania sie ztozonej struktury osrodka zakupdéw sg réznice postaw wo-
bec przedmiotu zakupu ze strony przedstawicieli réznych  pionéw
przedsiebiorstwa, rozne kryteria oceny mozliwych wariantow decyzji.
Na przyltad w przypadku, gdy naszym klientem jest zagraniczne przed
siebiorstwo handlowe, czego Innego oczekuje od zakupu pion zbytu,
dziat reklamy czy magazynowania tego przedsiebiorstwa.

Motywy zakup6w przedsiebiorstw majg podtoze racjonalne. Glow
nym motywem jest che¢ zwiekszenia zyskdw przedsiebiorstwa, a do-
ktadniej - cel zakupu polega na uzyskaniu optymalnej kombinacji
ceny, jakosci, ewentualnych ustug posprzedaznych 1 warunkéw dosta-
wy. Decyzja o zakupie podejmowana jest na bazie charakterystyk tech-
nicznych takich jak wydajnos¢, zuzycie energii, bezawaryjnos¢ itp.
Odpowiedzialni za zakup pracownicy przedsiebiorstwa sg zazwyczaj
dobrze poinformowani o warunkach proponowanych przez innych do -
stawcéw i o charakterystykach konkurencyjnych wyrobéw. Niekiedy
wskazuje sie, ze przy podejmowaniu decyzji o zakupie pewng role od
grywaja takze czynniki pozaekonomiczne, jak np. dazenie kupujgcego
/osoby odpowiedzialnej za zakup/ do poprawy jego pozycji w firmie,
zdobycie wiekszego prestizu itp. Strategia negocjacyjna polskiego
producenta 1 eksportera uwzglednia¢ powinna ukazang ztozonos$¢ czyn-
nikéw wptywajacych na decyzje kupna.

Przyktadowo w procesach podejmowania decyzji zakupu débr in -
westycyjnych przez producentéw, osrodek zakupéw nma zwykle nastepu-
jaca strukture ze wzgledu na podziat rol petnionych jedno- i kilku
osobowo przez jego cztonkoéw:

- uzytkownlK nabywanego dobra /np. przedstawiciel pionu produk-
cji/,

- zaopatrzeniowiec /kupiec/, odpowiedzialny za techniczno-handlo
wg strone zakupu,

- ostateczny decydent,

- doradcyo

Jak wykazatly liczne badania, sposéb podejmowania decyzji o za-
kupie w przedsiebiorstwie jest uzalezniony od klasy zakupu. Wyro6z-
ni6 mozna trzy modelowe klasy zakupéw przedsiebiorstw:
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- zakup powtarzany /odnawiany/, *
- zakup powtarzany zmodyfikowany,
- zakup nowy.

Zakup powtarzany polega na prostym powieleniu zakupu z przesz-
tosci, Decyzja ma charakter rutynowy, a zakup noze wykona¢ jedna
osoba. W przypadku zakupu powtarzanego zmodyfikowanego decyzje mus
szg by¢ poprzedzone systematycznym zbieraniem i analizg informac-
ji; do ich podjecia potrzebny jest wiekszy zaséb wiedzy, co wy-
dtuza i komplikuje proces decyzyjny. Przyktadem zakupu powtarzane-
go zmodyfikowanego moze by¢ kupno podobnej jak poprzednio maszyny,
z tym, ze inne bedzie wyposazenie dodatkowe tej maszyny. Zakup no-
wy cechuje sie jeszcze wigkszym natezeniem procesu zbierania i
przetwarzania informacji decyzyjnej. Decyzje sg zazwyczaj przygo-
towywane i podejmowane wspolnie przez pewne grono oso6b. Przyktadem
moze by¢ zakup skomplikowanej, nowoczesnej obrabiarki, ktéra nie
byta dotychczas stosowana przez danego producenta. Przygotowanie
sie producenta-sprzedawcy do prowadzenia negocjacji obejmowac¢ wiec
powinno zebranie informacji pozwalajacych zakwalifikowa¢ decyzje o
zakupie naszego partnera do jednej z trzech klas i w zaleznosci od
tego powinien on opracowac¢ zatozenia negocjacyjne oraz dobrac
sktad delegacji na negocjacje.

Istotnym elementem analizy postepowania przedsiebiorstwa - kon-
trahenta w procesie zakupu powinno by¢ ustalenie stadibw  procesu
decyzyjnego zachodzgcego w tym przedsiebiorstwie w zwigzku z za-
mierzonym zakupem. W stadium inicjujagcym maty do czynienia z prze-
widywaniem lub stwierdzeniem potrzeby zakupu /np. istnienie popytu
na nowy towar ze strony konsumentow, wplywanie zamoéwienn od kolej -
nych posrednich ogniw dystrybucji, zmniejszenie sie zapasow poni -
zej niezbednego minimum/. W przypadku ostatecznych nabywcow  débr
inwestycyjnych szczeg6lnie duze znaczenie bedzie miata identyfika-
cja komoérki lub komorek, ktore generujg zapotrzebowanie na dany ro
dzaj sprzetu. Charakter tych komérek okreslat bedzie dobér argu -
mentéw przez producenta-sprzedawce w czasie prowadzenia negocjacji.
Z kolei nastepuje okreslenie celu zakupu i cech potrzebnego dobra,
zarébwno jakosciowych jak 1 ilosciowych, czyli specyfikacja zamd -
wienia.

Kolejny etap polega na ustalaniu potencjalnych zrédet dostawy
/producenci czy hurtownicy krajowi, dostawcy zagraniczni/. Nastep-
ny krok stanowi zebranie informacji o potencjalnych dostawcach. Mo-
ga to by¢ informacje zawarte w ofertach, jak tez Informacje wuzys-
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kane np. poprzez wywiadownie handlowe. Na tym etapie powaznym atu-
tem danego produeenta-dostawcy moze by¢é prowadzenie rozwinietej
dziatalnosci reklamowej, public relations, a takze sumienne wywia-
zywanie sie z postanowien kontraktow realizowanych w przesztosci.
Na podstawie zebranych informacji przedsiebiorstwo kupujgce ustala
mozliwe warianty wyboru przy zakupie. Nastepnie przeprowadzana jest
analiza i ocena poszczegélnych wariantéw. Wtej fazie nastepuje
zestawienie preferencji poszczegolnych uczestnikéw procesu  decy-
zyjnego i rozwigzywanie ewentualnych konfliktow wewnatrz  os$rodka
zakupéw. Po wykonaniu oméwionych czynnosci nastepuje wybér dostaw-
cy. Poszczeg6lnym fazom procesu decyzyjnego odpowiada zréznicowany
i zmieniajgcy sie udziat poszczegélnych komoérek  przedsiebiorstwa
kupujacego. Fakt ten stwarza dodatkowe problemy dla sprzedajacego,
a w szczego6lnosci powoduje koniecznos¢ identyfikacji gtéownych  u-
.czestnikéw procesu zakupu w przekroju dynamicznym i nawigzania z
nimi mozliwie Scistych kontaktéw w celu doprowadzenia do zawarcia
kontraktu, e

Poznanie mechanizmu podejmowania decyzji zakupu przez przed -
siebiorstwo bedace naszym partnerem handlowym oraz identyfikacja
decydentow uzupetnione by¢ powinny analizg mogacych sie pojawic
czynnikéw sytuacyjnych o charakterze zewnetrznym. Czynniki te to
przyktadowo wprowadzenie nowego produktu przez przedsiebiorstwa
konkurencyjne, znaczna zmiana cen, zmiana zakresu $wiadczonych us-
tug posprzedaznych przez konkurencje, rozszerzenie zakresu gwaran-
cji. Umiejetnos¢ przewidywania wystgpienia tych czynnikéw pozwala
przygotowa¢ producentowi kilka alternatywnych strategii negocja -
cyjnych, co umozliwi jego szybka reakcje na niespodziewang zmiane
warunkoéw rynkowych..

Z przeprowadzonych rozwazan wynika, ze forma zaangazowania sie
producenta w prowadzenie pertraktacji handlowych uzalezniona by¢
musi od znacznej liczby czynnikéw okreslajgcych konkretng sytuacje
negocjacyjna.

Womawianej sprawie niemozliwe jest formutowanie zalecen zuni-
fikowanych, dostosowanych do potrzeb kazdego producenta niezalez-
nie od specyficznych cech towaru, ktory jest przedmiotem sprzedazy,
od rynku, z ktérym.prowadzimy handel, od sytuacji partnera, z kto-
rym negocjujemy warunki kontraktu. V sytuacji szerszego udziatu
producenta w przygotowaniu i przeprowadzeniu roznéw handlowych za-
kres jego obowigzkéw w tej sferze dziatania ulega poszerzeniu.vfed-
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ng z drég prowadzacych do zwigekszenia skutecznosci prowadzonych ne-
gocjacji handlowych i racjonalizacji procesu sprzedazy eksportowej
jest wnikliwa analiza postepowania zagranicznego kontrahenta w pro-
cesie zakupu, umozliwiajgca poprawne przygotowane negocjacji zarow-
no od strony rzeczowej jak i personalnej.



