AKADEMIA EKONOMICZNA W POZNANIU
Skrypty Uczelniane

Skrypt 410

MARIAN GORYNIA
HENRYK WOJCIECHOWSKI

Materialy do nauczania

ORGANIZACJI I TECHNIKI
HANDLU ZAGRANICZNEGO







AKADEMIA EKONOMICZNA W POZNANIU

Skrypty Uczelniane
Skrypt 410

MARIAN GORYNIA
HENRYK WOJCIECHOWSKI

Materialy do nauczania

ORGANIZAC‘EILI TECHNIKI
HANDLU ZAGRANICZNEGO

\
R

POZNAN 1990



KOMITET REDAKCYJNY

Edmund Ignasiak, Edmund Kurtys, Jerzy Skolik,
Antoni Sobczak (sekretarz), Halina Szulce (zastgpca
przewodniczacego), Janusz Wierzbicki (przewodniczacy),
Florian WiSniewski

RECENZENT

Andrzej Sznajder

Redaktor techniczny
Henryk Gromadecki

1 OT\N
QJ'E Ik

Wydano za zgoda Rektora
Akademii Ekonomicznej w Poznaniu
pismem z dnia 6.07.1989 znak 1/WU /231/89

ISSN 0239-6734

WYDAWNICTWO AKADEMII EKONOMICZNE] W POZNANIU
Adres Wydawnictwa: al. Niepodlegiosci 10, 66-967 Poznah
tel. 699-261 w. 1186

Wydanie I. Nakiad 250 egz. Arkuszy wyd. 8,77. Arkuszy druku 6,5. Papier offsetowy
k1. III 71 g. Przyjeto do druku 25.07.1989 r. Podpisano do druku 7.09.199 r/./Dri}k

ukoficzono w listopadzie 1990 r. Zamowienie nr $/260/89. K-8/489. Cena z1'4400,~

Wykonano w Zakladzie Graficznym Politechniki Poznafiskiej
61-821 Poznafi, ul. Ogrodowa 11, telefon 525-425

I e }\,'e
P 1890.5 o/



SPIS TRESCI

1. Dziatalnos¢ handlowa na rynkach zagranicznych....................

1.1.Pojecieiistotarynku.............

1.2. Charakterystyka transakcji handlu zagranicznego. . . . ............

1.3. Pojgcie cyklu transakcyjnego ......

2. Faza przygotowawcza cyklu transakcyjnego
2.1. Rozpoznanie na rynku krajowym . . . .
2.2. Badanie rynkow zagranicznych .. ...
2.3. Oddziatywanie na rynek zagraniczny
2.4. Przygotowanie oferty eksportowej ...
2.5. Akwizycja kontrahentow . . . .......

3. Faza negocjacyjna cyklu transakcyjnego . .
3.1. Analiza postgpowania partnera .....
3.2. Negocjacjehandlowe .. ...........
3.3. Kontraktijegoelementy ..........
3.4. Pozwolenia przywozu i wywozu .....

4. Realizacja kontraktu .................
4.1. Przygotowanie towaru .............
4.2. Odbiér i kontrolatowaru ..........
4.3. Spedycjaitransport..............
4.4. Ubezpieczenietowaru ............
4.5500prawe CeINA: .« siv v omemiarvie sossre

5. Przebieg transakcji importowej..........
5.1.Planowanieimportu .. ............
5.2. Poszukiwanie partneréw w imporcie . .
5.3. Negocjacje importowe ............
5.4. Realizacja kontraktu importowego . . .

........................

------------------------

------------------------

------------------------

------------------------

------------------------

........................

6. Rozliczenie i likwidacja transakcji handlu zagranicznego ..............

6.1. Formy Swiadczenia wzajemnego.....

6.2. Zatatwianie reklamacji i sporow .. ...



KOMYTETREDAKYATY
- = : Edmund Ignasik, Bdmtond Karter. Sermy Sl

e T/ Antond Schemk {sekrotard), Haling Swalve finsence

o ' - preswedniozacege), Januse Hacutmb {pramydmicmey),

QMNN
i-?‘;
"z?f.

: T ﬁ axms:mm
‘“ e i niivaa&sg{ai.&i.

ek | m&;;
Wﬁmnu\pmmmuﬂs

BRazpe
et

. ,,'l'
L-o-x}n.ynnllics..iv&*

_ : .Mﬂ mn £,£ oy
LT T PP msa'\rwi_uwmsmahwm‘i.&ﬁ 5

R R R T TR T e uo-t;,.:

NEERER

e P I e e o cor = e e m«uquaw

e i RS it

S2EREE

.,.‘..an‘! ié

REDARRETIS anamm

25NNy

L )
e

Wikenane w Lettaddde Uration o Poiitachnilt Posnsfisiie]
€150 Pumped i Ogrelluwes T8 buinfan SHO4F0 =




1. Dziatalnos¢ handlowa na rynkach zagranicznych

1.1. Pojgcie i istota rynku

Podstawowa definicja okreSla wymiang jako ,przenoszenie towardow i ustug z
jednego wiadania w drugie”. To , przenoszenie® moze mieé charakter abstrakcyjny,
wzglgdnie odbywac si¢ w konkretnych warunkach migdzy dwoma podmiotami tej
wymiany, tj. migdzy zbywajacym i nabywajgcym.

Wymiana towarow i ustug w ujeciu abstrakcyjnym wystepuje zgodnie z ekonomi-
cznym pojeciem rynku okreslanego jako ,0go0t stosunkdow wymiennych miedzy
sprzedajacym —reprezentujacym podaz, oraz nabywajacym - reprezentujacym po-
pyt.” W naukach ekonomicznych takie pojecie »TYnku” czgsto jest przyjmowane.

Przeniesienie towardw i ustug moze tez odbywat si¢ na rynku rozumianym jako
konkretne miejsce wymiany. Moze nim byE wowczas siedziba sprzedajacego
wzglednie kupujacego (czasem biuro notariusza, w obecnosci ktdrego podpisuje si¢
akt kupna-sprzedazy lub biuro poSredniczacego w wymianie), sklep sprzedazy, a
rowniez stoisko na targowisku, kiosk itp.

Od prapoczatkéw, wymiany dokonywano na spontanicznie wyodregbnianych
miejscach — pierwotnych rynkach — gdzie rychio zaczety ksztattowac sig
okreslone warunki i stosunki wymienne ulatwiajace kontakty migdzy sprzedajacymi
a kupujgcymi. Rozw6j tych miejsc wymiany nastgpowat szczegblnie szybko tam,
gdzie oferujacy swoje towary mogli spodziewaé si¢ spotkania wigkszej liczby
potencjalnych nabywcow. W miare tez przyciggania do tych spotkafi wymiennych
coraz wigkszej liczby zainteresowanych oraz wzrostu obrotow, rynek poczatkowo
majacy zasigg lokalny przemieniat si¢ w rynek regionu, a w szczegblnie korzystnych
warunkach w rynek ponadregionalny. Nastepowato w ten Sposob rozszerzanie zasigegu
geograficznego rynku.

Pod pojgciem , zasiggu geograficznego” rynku rozumiemy okresSlony obszar, na
ktorym ksztattuje si¢ — zgodnie z definicja wymiany. — ogbt stosunkdéw wymiennych.
Z tego punktu widzenia rozrozniamy dzisiaj:

= rynki miejscowe lub lokalne,

= rynki regionalne,

— rynki krajowe,

— rynki migdzynarodowe,

— rynek Swiatowy.



Przy rozszerzaniu si¢ zasiggu geograficznego okreslonego rynku, wzrasta jego
specjalizacja branzowa. Wynika to z faktu, ze jeden wielki, o ponadregionalnym
znaczeniu rynek nie jest w stanie fizycznie przyjac ogdtu towardw, jakie na nim
wystawia si¢ do sprzedazy. W rezultacie, im zasigg rynku jest szerszy, tym wigksza
staje sie jego specjalizacja towarowa.

Przedmiotowo okreslajac rynek stwierdzamy, jakie towary s3 przedmiotem ,ogbtu
stosunké6w wymiennych” na tym rynku. Rozrézniamy wigc np.:

— rynek zbozowy,

— rynek surowcow,

- rynek zbozowy na rynek pszenicy, jgczmienia, pasz, lub rynek surowcoédw na

rynek wegla, ropy miedzi itp.
Pod wzglgdem funkcjonalnym ogdt rynkow podzieli¢ mozemy na:

- rynki pierwotne, tworzace si¢ w regionach lub krajach o szczegblnie duzej

produkcji okreSlonego dobra,

— rynki wtdrne, istniejace i dzialajace z reguty na skale migdzynarodowa,

tworzone w krajach bedgcych znacznymi importerami danego dobra, zazwyczaj
w krajach rozwinigtych gospodarczo.
0 ile w migdzynarodowych obrotach okreSlonym dobrem wystgpuje wigcej rynkow
pierwotnych, to rynkéw wtdrnych jest mniej. Czasem wsrdd nich istnieje jeden
najsilniejszy, narzucajacy warunki wymiany danym dobrem w skali Swiatowej.
Samo pojecie rynku Swiatowego ma dzisiaj dwojakie znaczenie:

- z jednej strony oznacza ogbt powigzaf i wzajemnych oddziatywah roznych, dla

tego samego towaru lub grupy towardw, rynkow w skali Swiatowej,

— w rozumieniu globalnym, jako sume wszystkich powiazanh i oddzialywafi ogbtu

rynkdw w skali Swiatowej.

W przeszlosci na niektoérych rynkach, ktore wykazywaty coraz wigkszg zywotnos¢ i
trwatos¢, wytwarzaly si¢ okreslone formy wymiany, zwyczaje i normy postepowania.
W miare tez nabierania ponadregionalnego znaczenia przez dany rynek, ugruntowane
na nim zwyczaje czy normy zaczgly przejmowac inne rynki, tworzac w ten sposob
system wielorakich powigzah migdzy poszczegblnymi rynkami. Przy identycznosci
form postepowania stwarzato to przestanki do okreslania jednolitych norm i technik
dziatania.

Charakterystycznym dla pojecia ,rynku” jest wystgpowanie roznych jego
kategorii i form organizacyjnych. Poszczegblne rynki roZnig sie migdzy sobg zardwno
rodzajem, charakterem, jak i zakresem oddziatywania. Z tych tez wzglegdow
dziatalnosé transakcyjna musi mie¢ charakter zroznicowany w zaleznosci od tego, z
jakim rynkiem mamy do czynienia.

Jedna z podstawowych cech charakteryzujacych okreslone kategorie rynku jest
stopiefi zorganizowania jego funkcji, czyli stopief sformalizowania. Od tej strony
rozpatrujac dziatalnosé handlowa mozemy prowadziC na rynkach:

— zorganizowanych,

— niezorganizowanych.

Czes¢ wymiany migdzynarodowej dokonywana jest wspblczesnie za poSrednictwem
rynkdw zorganizowanych. Pod tym pojeciem rozumiemy miejsca, na ktd-
rych w okreslonym czasie organizuje si¢ spotkania i konfrontacje oferty podazy



(sprzedajacych) z propozycjami popytu — czyli kupujacych. Jako typowe
miedzynarodowe rynki zorganizowane uznaje si¢ targi, wystawy gospodarcze, aukcje,
gieldy, oraz zorganizowane obszary celne. Do tej grupy rynkéw zalicza si¢ réwniez
przetargi, ktore wprawdzie nie majg charakteru instytucji rynkowej sensu stricto, z
uwagi jednak na specyficzng formg ich organizacji uznawane s3 rowniez za rynki
zorganizowane. Na kazdym z powyzszych rynkéw wystgpuja odmienne formy
zawierania transakcji uksztaltowane z reguly utrwalonymi w dluzszym czasie
zwyczajami, okre§lone w regulaminach wymiany ustalonych przez organizatorow.

Wieksza jednak czg$c wymiany migdzynarodowej prowadzona jestnarynkach
niezorganizowanych, a wigc (odwotujac si¢ do ekonomicznej definicji rynku)
w miejscach i w formach dowolnie przyjgtych przez partnerdbw wymiany, co najwyzej
w sposdb zwyczajowo uznanych za najbardziej racjonalne.

Najprostsza jest dzialalnos¢ na rynku zorganizowanym. W tym przypadku
uczestniczacy w takim rynku poddajg si¢ oddziatywaniu wydarzef, jakie na nim maja
miejsce i podporzadkowujg prawidiom, jakie nim rzgdzg. Przykiadowo, dokonujac
transakcji zakupu wzglednie sprzedazy na gietdzie nie mozemy prowadzi¢
dziatalnosci akwizycyjno-reklamowej, bo zwyczaje i regulaminy gietdowe tej
dziatalnoSci nie przewidujg. Podobng sytuacje spotykamy na aukcjach — co najwyzej
aukcjonariusz moze w rdzny sposob zachecaé do udzialu w aukcji i pobudzaé u
potencjalnych nabywcow chec nabycia towaru, co z kolei odzwierciedlac si¢ bedzie w
coraz wyzszym podbijaniu przez nich cen. Dla odmiany, na rynku targowym
dziatalno§¢ akwizycyjno-reklamowa prowadzona jest szczegblnie szeroko i
szczegblnym natezeniem, co prowadzi nawet do przypisywania targom funkcji
reklamowo-akwizycyjnej jako funkcji podstawowe;j.

Dzialajac na rynku niezorganizowanym trzeba wykaza¢ wigcej inicjatywy w
wyszukiwaniu odpowiedniego partnera transakcji czy konsumenta jego produktu.
Tutaj o powodzeniu w pierwszym rzgdzie decyduje aktywnoS¢, a czgsto i po-
mystowos¢ w stosowaniu roznych form oddziatywania na dany rynek.

Dziatalnosci handlowo-wymiennej na rynkach niezorganizowanych nie mozna
prowadzi¢ w peilni samodzielnie. Wspolpraca gospodarcza z zagranicg jest t3 forma
dziatalnoSci gospodarczej, ktora poddawana jest wspdlczeSnie szczegblnej uwadze
panstwa. Ze wzgledu tez na rolg, jakg przypisuje pafistwo stosunkom wymiennym z
innymi krajami, dziatalno§¢ podmiotdow gospodarczych prowadzgcych wymiang z
zagranicg nie moze by¢ pozostawiona swobodzie ich postgpowania. Pafistwo nadzoruje
te dziatalno$c i stosuje rdoznorodne Srodki i farmy oddziatywania — zardbwno o
charakterze wspierajgcym jak i ograniczajgcym, w celu uzyskania okreSlonych
rozmiardw i rodzajow spotecznych korzysci tego dziatania.

Polityka oddzialywania pafistwa na handel zagraniczny prowadzony przez
podmioty gospodarujgce moze byC realizowana na podstawie autonomicznego
okreslenia, bgdz umownego ustalania wspdipracy z innymi pafstwami. Mozliwo§¢
autonomicznej realizacji wytyczonych zasad polityki handlu zagranicznego majq
gtdwnie te panstwa, ktérych potencjat gospodarczy jest na tyle silny, Zze moga one jg
prowadziC zgodnie z swoja wiasng wolg i wiasnymi potrzebami. Wspbiczesnie jednak
stosunki i zakres wspdipracy migedzynarodowej w wigkszoSci regulowane s3 za
poSrednictwem migdzynarodowych umoéw, okreSlajacych poszczegdlne dziedziny
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wspbipracy politycznej, spotecznej, i gospodarczej. Szczegblnie w sferze gospodarczej
swiat powigzany jest setkami dwu- i wielostronnych umoéw, ogélnie nazywanych
migdzypahstwowymi umowami gospodarczymi, wsrdd ktorych najwigksze znaczenie
maja traktaty i konwencje handlowe, bedace podstawowymi umowami, regulujacymi
catoksztatt stosunkdéw wymiennych miedzy krajami je zawierajacymi, okreslajace
rozmiary wymiany towarow i ustug, oraz istotme warunki tej wymiany, jak platnicze,
kredytowe, celno-taryfowe itp., ktére w sumie maja utatwia¢ wymiang podmiotdow
gospodarczych podpisujacych je panstw. Z szczegdlnej uwagi, jaka poswigca panstwo
stosunkom wymiennym z zagranicg wyplywa koniecznosc okreSlania kto i w jakim
zakresie moze prowadzi¢ takg dziatalnosé. Decydowanie o tym moze przyja¢ formg
bezposredniego koncesjonowania przedsigbiorstw uczestniczacych w wymianie z
zagranicg — jak w krajach socjalistycznych i wielu krajach rozwinigtych gospodarczo
prowadzacych polityke protekcjonistyczng, wzglgdnie drogg posredniego wspierania i
regulowania dziatalnosci takich przedsighiorstw — jak w krajach o gospodarce
rynkowej, podtrzymujacych w duzym stopniu polityke wolnohandlowg. Wowczas
wspieranie dziatalnosci handlu zagranicznego nastgpuje droga subwencjonowania,
kredytowania, regulacji podatkowych i/i. przyznawanych tym przedsigbiorstwom.

W Polsce, podobnie jak w innych krajach socjalistycznych, podmioty
gospodarujace uprawnione byly do prowadzenia dziatalnoSci handlu zagranicznego
droga nadawania im koncesji na taka dziatalnoSc przez uprawniony ustawowo organ
administracji pahstwowejl.

W ostatnich latach wystapily w naszym kraju dwie istotne zmiany w regulacji
instytucjonalnego dostepu do prowadzenia handlu zagranicznego. W 1988 roku
Minister Wspbipracy Gospodarczej z Zagranicg specjalnym rozporzadzeniem ustalil
wykaz towardw i ustug, ktérymi obrdt z zagranica nie wymagat koncesji. Jeszcze
wigksze znaczenie posiada fakt, ze ustawa o uprawnieniach do prowadzenia handlu
zagranicznego utracita od 1 stycznia 1989 r. moc obowigzujacg na skutek przyijecia
przez Sejm ustawy o dziatalnosci gospodarczej z 23 grudnia 1988 r. Zgodnie z ostatnig
ustawg prowadzenie obrotéw handlowych z zagranica nie jest uwarunkowane
posiadaniem koncesji, z wyjatkiem niektérych towardw i ustug, ktdrych wykaz ustalit
Minister Wspotpracy Gospodarczej z Zagranicag (wykaz ten obejmuje podstawowe
towary o charakterze strategicznym, grupy towardw, ktore podlegaja kon-
tyngentowaniu w EWG i USA oraz ustugi agencyjne i przedstawicielskie na rzecz firm
zagranicznych).

Dziatalnosé transakcyjna przedsigbiorstw .handlu zagranicznego? moze byt
prowadzona zardéwno na rynkach zorganizowanych, jak i na rynkach niezorga-
nizowanych. Formy prowadzenia tej dzialalnoci s3/frozne i moga byt stosowane
dowolnie, o ile dzialalno$¢ ta nie jest sprzeczna z obowigzujagcymi normami
(prawnymi, zwyczajowymi) i zasadami polityki gospodarczej pafistwa. Poniewaz — jak

1chdnie z ustawg z 26 lutego 1982 r. o uprawnieniach do prowadzenia handlu zagranicznego prawo do
dziatalnoSci handlu zagranicznego miaty przedsigbiorstwa handlu zagranicznego utworzone przez Ministra
Handlu Zagranicznego oraz inne osoby prawne i fizyczne uprawnione do tej dziatalnoSci koncesjg Ministra
Handlu Zagranicznego.

2Pod pojeciem ,Drzedsigbiorstwa handlu zagranicznego” (PHZ) w niniejszym skrypcie rozumieé
bedziemy ogét tych przedsigbiorstw, ktére prowadza dziatalnos¢ transakcyjna na rynkach zagranicznych.



to stwierdzono wyzej — dziatalno$¢ transakcyjna na rynku niezorganizowanym jest
bardziej skomplikowana, a o jej powodzeniu decyduje w pierwszym rzedzie
aktywnoS¢ ja prowadzacego, w niniejszym skrypcie ona zostanie poddana oméwieniu
i analizie.

1.2, Charakterystyka transakcji handlu zagranicznego

W szerokim rozumieniu transakcja to zespbt dzialah zmierzajacych do
ustanowienia, zmienienia lub przeniesienia okre§lonych praw rzeczowych. Gene-
ralnie wyrdznia si¢ transakcje jednostronne i dwustronne.

Transakcja jednostronna jest dokonywana w wyniku woli i dziatania jednej
strony (osoby fizycznej lub prawnej). Do tej grupy transakcji nalezy np. akt
darowizny, przeniesienie praw na drodze testamentu itp.

Transakcja dwustronna nastgpuje droga porozumienia migdzy dwiema lub
kilkoma stronami. NajczgSciej ma form¢ umowy lub kilku powigzanych ze sobg
uméw. Warunki umowy okreslaja Swiadczenia kazdej ze stron na rzecz partnera oraz
ustalajg sposob wykonania tych §wiadczen.

W waskim znaczeniu zakres pojgcia transakcji w handlu zagranicznym odnosi sie
do transakcji handlowych towarowych, ktore polegaja na kupnie i sprzedazy towarow
lub okreSlonych do nich praw. Obok towardw, przedmiotem transakcji w handlu
zagranicznym moga byc¢ takze ustugi oraz dobra niematerialne.

Transakcja w handlu zagranicznym tym sig¢ rdzni od transakcji wewnatrzkrajowej,
Ze strony transakcji (osoby fizyczne i/lub prawne) maja stata siedzibe nie w jednym
kraju, lecz w dwoch lub wigcej krajach. Wptywa to na organizacyjna, techniczng i
prawnag strong przygotowania i realizacji transakcji w handlu zagranicznym.

Rdzen transakcji handlu zagranicznego stanowi kontrakt zagraniczny.
Jest to umowa kupna — sprzedazy migdzy przedsigbiorstwem handlu zagranicznego, a
zagranicznym kontrahentem.

Ogét transakcji wystgpujacych w handlu zagranicznym charakteryzuje si¢ duza
roznorodnoscia. Celowe wigc staje si¢ ich uporzadkowanie. Mozna tego dokonaé
wedlug kilku kryteriow: kryterium formy dokonywania wymiany z zagranica,
kryterium przedmiotu transakcji, kryterium samoistnego charakteru transakcji.

Stosujac pierwsze kryterium wyrdzni¢ mozna transakcje eksportowe, transakcje
importowe, transakcje reeksportowe, transakcje w ramach obrotu uszlechatniajacego,
transakcje w ramach obrotu naprawczego (reparacyjnego) oraz transakcje leasingowe.

Transakcje eksportowe i importowe okreslane s3 mianem podstawowej dziatalnosci
eksportowo-importowej. Transakcje ek sportowe polegaja na sprzedazy towardw i
ich wywozie za granicg (lub swiadczeniu ustug partnerowi zagranicznemu) w zamian
za dokonanie Swiadczenia wzajemnego — zaplaty. Transakcje importowe polegaja
na zakupie towardw i ich przywozie do kraju (lub zakupie uslug partnera
zagranicznego) w zamian za dokonanie $wiadczenia wzajemnego — zapiaty.
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Z transakcja reeksportowg mamy do czynienia wtedy, gdy towar
pochodzacy z zagranicy (z kraju drugiego) zostaje sprzedany i wywieziony do kraju
trzeciego. Wyrdznia si¢ reeksport posredni i reeksport bezposredni. Reeksport
posredni polega na sprzedaniu i wywiezieniu za granice towaru, ktory poprzednio
zostal importowany z innego kraju. Istotny jest tutaj fakt przywozu towaru do kraju
majacego- dokonaé reeksportu (np. w celu czyszczenia iflub przepakowania), a
nastepnie wywozu do kraju trzeciego. Reeksport bezposredni polega na sprzedazy za
granicg (do kraju trzeciego) towaru zakupionego za granicg (w kraju drugim) i
skierowaniu go wprost z miejsca pochodzenia do zagranicznego nabywey.

Transakcje obrotu uszlachetniajacego; polegajg na wysylce za granicg
potfabrykatu lub towaru niezupeinie wykoficzonego w celu wykonania tam za
uméwiong zaplate kolejnych faz procesu produkcii lub obrdbki wzglgdnie
wykoficzenia zewngtrznego. Towar pozostaje przez caly czas wlasnoScig
wysylajacego, a po dokonaniu uszlachetnienia wraca do kraju pochodzenia. Wyrbznia
sie obrot uszlachetniajacy czynny i bierny, Dla strony transakcji yprzyjmujacej towar
do uszlachetnienia i otrzymujacej za to zaplate obrdt uszlachetniajacy jest obrotem
czynnym. Dla strony oddajacej towar do uszlachetnienia i placacej za to, obrot

-uszlachetniajgcy jest obrotem biernym.

Odmiane transakcji obrotu uszlechatniajgcego stanowia transakcje obrotu
naktadczego. Polegaja one na tym, ze podmiot zamawiajacy okreslony wyrdb
gotowy posyla zagranicznemu wykonawcy zamdwienia materiaty potrzebne do jego
realizacji, ewentualnie odpowiednio juz przygotowane. Wracaja one nastgpnie do
zamawiajacego w formie gotowych wyrobéw. Rozrdznienia obrotu naktadczego
czynnego i biernego dokonuje si¢ w podobny sposdb, jak w przypadku obrotu
uszlachetniajgcego.

Zblizone do transakcji obrotu uszlachetniajacego s3 tez transakcje obrotu
naprawczego (reparacyjnego). Polegaja one na wysylaniu za granicg (obrbt
reparacyijny bierny) lub otrzymaniu z zagranicy (obrdt reparacyjny czynny) maszyn,
urzgdzen itp. przedmiotdbw w celu dokonania odplatnie ich naprawy, po czym
dostarczane s one z powrotem do zleceniodawcy. :

Inna forma dokonywania wymiany z zagranicg sa transakcje leasingowe. Po-
legaja one na wydzierzawieniu Srodkow trwatych i débr konsumpcyjnych trwalego
uzytku. Transakcje leasingowe moga byt zawierane w miejsce transakcji eksporto-
wo-importowych. Zamiast kupowac okreslone dobra mozna skorzystac z leasingu

i w ten sposdb mie¢ moznos¢ ich uzytkowania.

Stosujac kryterium przedmiotu transakcji wyrdzni¢ mozna transakcje towarowe,

* transakcje ustugowe oraz transakcje dotyczace niematerialnych doébr przemysto-
wych.

Transakcje towarowe to transakcje handlowe polegajace na kupnie -
sprzedazy towardw lub okreslonych do nich praw.

Transakcje ustugowe polegaja na Swiadczeniu ustug w zamian za zaplate w -
formie okreslonych $wiadczeh pienigznych (towarowych,, ustugowych). W wielu
przypadkach jednak transakcja obejmuje zardbwno kupno-sprzedaz towardw, jak i
integralnie zwigzanych z ich dostawg ustug. W gre mogg jednak wchodzc¢ takze same
ustugi. :
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Szczegblnym rodzajem transakcji z punktu widzenia techniczno-handlowego sg
transakcje eksportowo-importowe dotyczace niematerialnych débr przemystowych.
Niematerialne dobra przemysitowe to przede wszystkim wynalazki
(prawa do wynalazku) oraz know-how. Zbycie i nabycie praw do wynalazku moze
nast3gpi¢ badz na drodze przeniesienia prawa wiasnoSci wynalazku w formie sprzedazy
patentu, bgdZz tez na drodze przeniesienia praw do wykorzystania wynalazku w
drodze umowy licencyjnej. Przedmiot transakcji handlu zagranicznego moze stanowié
takze know-how (savoir-faire), czyli suma umiejetnosci, koncepcji, doswiadczen i
wiedzy odnoSnie kierowania procesami zwigzanymi z wytwarzaniem okreSlonego
wyrobu, bgdz tez dotyczacych technologii jego wytwarzania. W zakres tego pojecia
wchodzg réwniez wynalazki, ktore jeszcze nie s3 opatentowane lub nie mogg byée
opatentowane ze wzgledu na brak wymaganej oryginalnoSci rozwigzania.

Ostatnim jest kryterium samoistnego charakteru transakcji. Stosujac je wyréznimy
transakcje samoistne (niekiedy nazywane normalnymi, zwykiymi, typowymi,
klasycznymi) oraz transakcje niesamoistne.

Istota transakcji samoistnych, sprowadza sie¢ do tego, ze jedna ze stron
transakcji, dostawca-eksporter, zobowigzuje si¢ do dostawy drugiej stronie (odbiorcy-
-importerowi) okreSlonych w kontrakcie towaréw i/lub $wiadczenia ustug, w zamian
za ustalong w tym kontrakcie zaptatg. Innymi stowy, wzajemne zobowigzania
wynikajgce z tych transakcji ograniczaja sia z jednej strony do dostawy lub
Swiadczenia ustug, z drugiej natomiast — do zaplaty za nie w formie pieniginej.

W odroznieniu od transakcji samoistnych transakcje niesamoistne
charakteryzuja si¢ odmienng od schematu towar (ustuga) — pienigdz strukturg
zobowigzah stron. W zaleznoSci od rodzaju transakcji niesamoistnej zaptata w formie
pienigznej moze w ogdle nie wystgpi¢ (transakcje kompensacyjne) albo tez
Swiadczenie towarowe oprocz powigzania ze $wiadczeniem wzajemnym moze byé
powigzane z innymi operacjami. Wsrod transakcji niesamoistnych wyrdzni¢ mozna:

— transakcje wigzane,

— transakcje kompensacyjne,

— transakcje zamienne (switchowe).

Przez transakcje wigzang rozumie sig transakcje, w kidrej dostawy towardw
jednej strony s uwarunkowane dostawami towaréw drugiej strony, przy czym wartose
kazdej z tych dostaw nie musi odpowiada¢ wartosci dostaw drugiej strony, chociaz
podlega pienigznemu rozrachunkowi z zagranicznym partnerem. Transakcje wigzane
dzieli si¢ na transakcje wigzane poziome i pionowe. Transakcje wigzane poziome,
nazywane tez transakcjami uzaleznionymi dwustronnie, polegaja na uzaleznieniu
sprzedazy lub kupna jednego towaru od kupna lub sprzedazy innego. Transakcje
wigzane pionowe, zwane uzaleznionymi jednostronnie, polegaja natomiast na
uzaleznieniu sprzedazy jednego dobra zagranicznemu partnerowi, zazwyczaj takiego,
na ktérego kupnie mu zalezy, od rbwnoczesnej sprzedazy innego dobra (gorszego
gatunku, mniej poszukiwanego, trudno zbywalnego). Samoisino$¢é transakcji wigza-
nej jest z reguty ograniczona klauzulg uzalezniajacg jej wejScie w zycie od zawarcia
dwoch kontraktéw rownoleglych.

Transakcje kompensacyjne polegaja na dokonywaniu wymiany towar za
towar, bez regulowania nalezno$ci na drodze przekazywania zaplaty w pienigdzu.
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Oznacza to, ze $wiadczeniu towarowemu (ustugowemu) jednej strony biorgcej udziat
w transakcji odpowiada wzajemne $wiadczenie drugiej strony rowniez w formie
dostawy towaru (ustugi). Nieodzownym warunkiem tego rodzaju transakcii i jej cechg
charakterystyczna jest wzajemne rownowazenie si¢ (kompensowanie) wartosci towaru
(ustugi) eksportowanego i towaru (ustugi) importowanego. Tylko wyjatkowo nastgpuje
rozliczenie dewizowe z tytutu nie skompensowanej nadwyzki wartosci Swiadczeh
jednej ze stron. Nadwyzka ta okrelana jest mianem szpicy. Szczegdlnym rodzajem
transakcji kompensacyijnej jest transakcja barterowa (barter), charakteryzujaca sig
tym, ze uczestnicza w niej tylko dwaj partnerzy (przedsigbiorstwa) z rdznych krajow.

Istota transakcji zamiennej (switchowej) — polega na zamianie waluty
rozrachunkowej na wolng lub odwrotnie, z wykorzystaniem mechanizmu
reglamentacji obrotu towarowego i platniczego, ujetej w dwustronnych umowach
rozrachunkowych. Transakcja zamienna, opiera si¢ na realizacji dostaw lub
swiadczeniu ustug — w ramach umowy rozrachunkowej — z przeznaczeniem ich do
kraju trzeciego, przy czym platnosci w ramach tej umowy dokonuje partner
uprawniony do zaplaty w walucie rozrachunkowej. Faktyczne platnosci dokonywane
s przez ostatecznego odbiorcg towaru w walucie wolnej, lecz na rzecz kontrahenta,
ktory jest uprawnion/y do zaptaty eksporterowi w walucie rozrachunkowej w ramach
umowy istniejacej migdzy jego krajem a krajem dostawcy towaru. Zwykle kontrahent
ten posiada mozno$¢ dokonywania ptatnosci w ramach umowy rozrachunkowej, nie
jest natomiast zainteresowany zakupem towardw w ramach tej umowy. Wykonujgc
dyspozycje wiasciwego odbiorcy towaru, reguluje on zobowigzania w walucie
rozrachunkowej a w zamian otrzymuje walutg wolna.

1.3. Pojecie cyklu transakcyjnego

Obok czynnosci typowo handlowych, zwigzanych z zawarciem kontraktu, w
wymianie z zagranicg podjgte muszg byt rowniez czynnosci zwigzane z fizycznym
przeniesieniem towaru, realizacja $wiadczenia wzajemnego itp. Sg to najczgSciej
czynnosci cechujace si¢ wysokim stopniem specjalizacji. W zwigzku z tym ich
realizacja zlecana jest przedsigbiorstwom ustugowym i wspomagajacym. Zakres i
warunki ich swiadczenia s3 okreSlone w odpowiednich zleceniach oraz umowach
dotyczacych transportu, spedycji, ubezpieczenia, platnosci, rozliczeh, kontroli,
odbioru itp. Chociaz kazda z tych uméw jest umowg odrgbna, to jednak wszystkie one
wigza sie ze sobg w jednej transakcji handlu zagranicznego, stanowigc w sumie calo$¢
operacji koniecznych do prawnego i fizycznego przeniesienia prawa wiasnoSci
przedmiotu transakcji oraz do wykonania Swiadczeh wzajemnych.

Istnieja zasadnicze réznice migdzy umowami zawieranymi przez przedsigbiorstwa
handlu zagranicznego z kontrahentami krajowymi, a tymi, ktore zawierane s3 z
kontrahentami zagranicznymi. W przypadku umowy krajowej obie strony majg swoje
siedziby w Polsce, co oznacza, ze musza stosowaC si¢ do przepisdbw prawnych
(zazwyczaj znanych parinerom) obowigzujacych w kraju. Natomiast w przypadku
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zawierania umowy z kontrahentem zagranicznym obowigzuja ustalone miedzy
partnerami warunki transakcji, ktore moga by¢ oparte na przepisach prawnych
krajow obu partnerow, jednego z nich, wzglednie na migdzynarodowych
konwencjach i zwyczajach handlowych. To rdwniez wymaga specjalnych i
dodatkowych uméw, opartych na dobrej znajomosci norm prawnych obowigzujacych
w kraju partnera, zwyczajow handlowych przyjetych migedzynarodowo itp.
Uwzglgdnienie ich i ujgcie w przygotowanej transakcji zapobiegaC moze w przysziosci
sporom i roznicujagcym si¢ pogladom odnoscnie wiasciwej interpretacji i realizacji
kontraktu.

Istotne znaczenie posiada takze prawidtowe zawarcie umowy miedzy
przedsigbiorstwem handlu zagranicznego a krajowym dostawca lub odbiorcg towaru,
dla ktérego moze ono peinié role posrednika handlowego. Moze to by¢ umowa:

— kupna — sprzedazy, (gdy przedsigbiorstwo handlu zagranicznego dzata jako
kupiec na rachunek wiasny stajac si¢ przejsciowo wiascicielem towaru, ktory
nastgpnie sprzedawany jest zagranicznemu partnerowi),

— umowa komisu, gdy przedsigbiorstwo handlu zagranicznego jest komisantem i
podejmuje si¢ we wiasnym imieniu, lecz na rachunek krajowego partnera
dokona¢ zakupu lub sprzedazy okreslonego towaru,

— umowa agencji, gdy jednostka posiadajaca uprawnienia do prowadzenia handlu
zagranicznego zawiera w imieniu i na rachunek innej jednostki (posiadajacej
takie uprawnienia) kontrakt kupna —sprzedazy z kontrahentem zagranicznym.

Rowniez i tym umowom z reguly towarzyszy¢ musi szereg uméw dodatkowych i
uzupeiniajagcych wspierajagcych prawne przeniesienie towaru, jego fizyczne
przekazanie wzglednie odbior od kontrahenta zagranicznego, rozliczenie i okreslenie
wielu innych warunkéw realizacyjnych.

W zwigzku z powyzszymi zastrzezeniami przyjmuje sig, Ze przez pojecie transakcji
handlu zagranicznego nalezy rozumie¢ z formalnego punktu widzenia grupe
wzajemnie ze soba powigzanych uméw zwigzanych z zawarciem i realizacja
okreslonego kontraktu. Tak wiec, w aspekcie czynnoSciowym, transakcja handlu
zagranicznego obejmuje zespdt dziatah. Zakres tych dzialah oraz ich konfiguracja
Czasowa mogg ksztattowaC si¢ rbznie, w zaleznoSci od przedmiotu transakcji,
partnerdw wymiany, rynku itp.

Ujgcie transakcji handlu zagranicznego jako sekwencii czynnosSci okreslane jest
mianemcyklu transakcyjnego.W typowym cyklu transakcyjnym wystepuja
nastgpujace fazy:

— faza preparacyjna — obejmuje czynnosci przygotowawcze majace doprowadzi¢

do zawarcia umowy kupna — sprzedazy z partnerem zagranicznym,

— faza negocjacyjna — skiadaja si¢ na nig negocjacje handlowe oraz podpisanie
umowy kupna — sprzedazy,

— faza realizacyjna — obejmuje wykonanie i rozliczenie kontraktu czyli
realizacj¢ wzajemnych zobowigzah wynikajacych z umowy kupna -
sprzedazy.

W poszczegdlnych fazach transakcji handlu zagranicznego dziatania prowadzone

53 zardwno na rynku krajowym jak i na rynkach zagranicznych. Etap uruchamiania
cyklu transakcyjnego z reguty podejmowany jest (zardbwno w eksporcie jak i
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imporcie) najpierw na rynku krajowym, na drodze kontaktéw i porozumiefi
z wewnatrzkrajowymi podmiotami gospodarujacymi zainteresowanymi realizacja
danej transakcji. Dopiero w koficowej czgsci fazy preparacyjnej i w fazie
negocjacyjnej podstawowe dziatania wchodzace w ramy cyklu transakcyjnego
koncentrowane s3 na rynku zagranicznym. Z kolei jednak w fazie wykonawczej
realizacji wzajemnych zobowigzan wynikajacych z podpisanego kontraktu stara si¢
przedsigbiorstwo handlu zagranicznego dokona¢ na rynku krajowym.

Literatura zalecana do rozdziatu 1
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2. Faza przygotowawcza cyklu transakcyjnego

Dziatalnos¢ transakcyjng na rynkach zagranicznych inicjuja i podejmuja:
— wyspecjalizowane przedsigbiorstwa handlowe, zawodowo zajmujgce sie
wymiang towardw i ustug z zagranicg,
— przedsigbiorstwa produkcyjne, dzialajace od poczatku 1989 r. bez koncesji, a
tylko w obrocie okresSlonymi towarami z koncesjg — por. s. 6.
Rowniez i w tym drugim przypadku z reguly zawieraniem transakcji nie zajmuje si¢
bezposrednio zakiad produkcyjny, a jego wyodrebniona jednostka organizacyjna
(czgsto dzialajaca na wewnetrznym rozrachunku), w postaci np. biura eksportu lub
biura sprzedazy jednego lub kilku producentéw. Z tego wzgledu nalezy wigc uznac,
Ze dziatalnoS¢ zardwno przedsigbiorstwa handlu zagranicznego, jak i wyodrgbnionej
jednostki organizacyjnej producenta ma charakter dzatah ustugowych -
poSredniczacych.

2. 1. Rozpoznanie na rynku krajowym

Dziatalnos¢ handlowg na rynku krajowym posredniczgce przedsigbiorstwo handlu
zagranicznego moze prowadzic w jednej z nastgpujgcych trzech form:

— kupna i sprzedazy na rachunek wiasny,

— zakupu wzglednie sprzedazy na zasadach komisu,

— zakupu wzglednie sprzedazy na zasadach agencyjnych.
Kupno i sprzedaz na rachunek wiasny polega na nabywaniu na rynku
wewnetrznym przez przedsigbiorstwo handlu zagranicznego towardw oraz dalszej ich
sprzedazy na rynku zagranicznym we wiasnym imieniu. Przedsigbiorstwo wystepuje
w tym przypadku w pozycji samcdzielnego kupca, odpowiadajacego przed partnerem
zagranicznym za wiaSciwoSci towaru, jego jakosc oraz wady lub usterki. Wystepujac
na rynkach zagranicznych we wiasnym imieniu, pracuje rowniez na wiasne ryzyko.

Przy sprzedazy komisowej podstawg dzialania jest umowa komisu, w
ktorej PHZ (komisant) zobowiazuje si¢ wobec dostawcy (komitenta) do sprzedazy jego
towarow wediug okreSlonej w umowie ceny i na ustalonych warunkach. PHZ
wystgpujac jako komisant dziata we wiasnym imieniu, ale na rachunek komitenta.
Zawarcie umowy komisu moze obejmowaé dokonanie transakcji jednorazowej lub
wielokrotnej, realizowanej w okresach kwartalnych, rocznych lub wieloletnich.
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Zakres wzajemnych praw i obowigzkéw partnerdw reguluje zawarta migdzy nimi
umowa, ktora zazwyczaj zawiera postanowienia co do:

— minimalnej ceny transakcyijnej, po ktérej wolno komisantowi towar sprzedac,

— terminu zapiaty,

— formy rozliczeh z dostawcs,

— podzialu ewentualnej nadwyzki uzyskanej ponad ustalong w umowie ceng
transakcyjna.

Komisant wystepujac na rynku zagranicznym jest obowigzany: °

— dziata¢ z zawodowg starannoscia, zgodnie z wskazaniem komitenta,

— chroni¢ znane mu interesy komitenta i zawiadamiac go o wszelkich
okolicznosciach, ktére mogg mie¢ wptyw na zmiang jego pozycji na rynku,

— ubezpieczy¢ mienie komitenta na jego wyrazne polecenie lub gdy to wynika z

umowy,

— zawiadomi¢ komitenta o wykonaniu jego zlecef, a po wykonaniu kontraktu

dokonac rozliczenia z komitentem.
Ponadto, uprawniony jest do postugiwania si¢ innymi osobami przy wykonywaniu
powierzonych mu czynnosci, przy czym jest on wowczas odpowiedzialny za
postepowanie tych osdb oraz odpowiada za szkody powstale na rzeczach
powierzonych przez komitenta.

Komitent zlecajagc komisantowi wykonanie umowy powinien zapewnit mu
wyplacenie prowizji w kwocie uzgodnionej w umowie. Komisantowi przystuguje
prawo zastawu na rzeczach stanowigcych przedmiot komisu, dopdki rozporzadza nim
fizycznie lub za pomoca dokumentdw. Warunek ten zabezpiecza roszczenia
komisanta o prowizje, jak rowniez o wszelkie inne naleznosci wynikie ze zleceh
komisowych.

Kontraktowanie zakupdw za granicg na rachunek odbiorcy rowniez nastgpuje na
podstawie zasad komisu. Rozliczenie importu z odbiorcg krajowym nastgpuje wowczas
wedtug ceny transakcyjnej lub uzgodnionej, do ktorej dolicza sig:

— przystugujaca prowizj¢ komisowg,

— wylozong opiata celna,

— inne koszty, jakie zostaly poniesione w zwigzku z realizacjg kontraktu.

Agencyjna forma sprzedazy polega na zbyciu towaru przez PHZ za
granice w imieniu i na rachunek producenta. Podstawe dla tej formy sprzedazy
stanowi umowa zawarta miedzy PHZ a producentem, w ktorej okreSlone zostajg
warunki sprzedazy towaru, jego cena, wysokoS¢ prowizji itp. Przy podejmowaniu
dziatalno$ci na rynkach zagranicznych w cudzym imieniu i na cudzy rachunek,
zardwno korzysci, jak i ryzyko czynnoSci handlu zagranicznego przesunigte zostajg
na przedsigbiorstwo krajowe. Wowczas PHZ prowadzi dziatalnosc jedynie jako agent
przedsigbiorstwa krajowego.

System rozliczeh uméw kupna — sprzedazy zawieranych migdzy przed-
siebiorstwami handlu zagranicznego a krajowymi dostawcami lub odbiorcami towaréw
eksportowanych wzglednie importowanych opiera si¢ na trzech rodzajach cen:
cenach transakcyjnych, cenach umownych i cenach urzgdowych.

Cene transakcyjng tworzy si¢ przez przeliczenie ceny dewizowej (uzyskanej w
eksporcie lub ptaconej w imporcie) na ziote.
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Ceng transakcyjng w eksporcie stanowi dewizowa cena sprzedazy na warunkach
franco granica polska lub fob port polskl przeliczona na zlote wedtug
obowigzujacych przelicznikow kursowych. Jest ona stosowana przede wszystkim w
rozliczeniach migdzy przedsigbiorstwem handlu zagranicznego wystepujagcym jako
komisant w umowie komisu lub agent w umowie agencyjnej, a przedsigbiorstwami
krajowymi realizujgcymi eksport na rachunek wiasny.

Cena transakcyjna w imporcie jest to dewizowa cena zakupu na warunkach franco
granica polska lub cif port polski przeliczona na ziote wedtug obowigzujacego kursu.
Stosowanie cen transakcyjnych przy imporcie towardw zaopatrzeniowych jest
obowigzkowe.

RoZiczenie krajowej umowy kupna — sprzedazy wediug cen transakcyjnych
umozliwia w efekcie pobudzanie zainteresowania producentéw krajowych realizacja
zadah eksportowych oraz dokonywaniem zakupdw importowych na podstawie
rachunku ekonomicznego, okreslajacego optacalnosc zawartej transakcji.

Cena umowna jest to cena okre§lona migdzy PHZ a jego dostawcg krajowym w
eksporcie lub odbiorcg krajowym w imporcie. Cena ta moze jednak prowadzc do
osiggania nadmiernych zyskoéw przez przedsigbiorstwo handlu zagranicznego,
dyktujace dostawcy cene, po jakiej gotowe jest zakupi¢ od niego towar. Z tego
powodu istnieje wiele ograniczeh w jej stosowaniu (np. nie stosuje si¢ jej przy umowie
o sprzedazy towaru przez PHZ na rachunek wiasny). Cena ta moze by¢ stosowana,
jesli transakcja realizowana jest na warunkach komisowych.

Cena urzgdowa moze wystgpowaC zardwno w eksporcie, jak i imporcie. Jest to
cena okreSlona w obowigzujacym cenniku, zatwierdzonym decyzja organu
wiaSciwego dla ustalania cen. Obowigzuje ona na’:

— §rodki produkcji o podstawowym znaczeniu jak: wegiel, rope naftowa, rudy

zelaza i wyroby hutnicze, celuloze, nawozy sztuczne, zboza, skory surowe,

— towary majace wazne znaczenie dla kosztow utrzymania, jak: migso i przetwory

miesne, masto i ttuszcze, cukier, benzyng i oleje.

Giéwnym Zzrodiem zyskow przedsigbiorstwa handlu zagranicznego sa marze i
prowizje, placone przedsigbiorstwu przez krajowych dostawcéw i odbiorcow w formie
procentowej od zawartej transakcji zagranicznej.

Pod pojgciem marzy rozumiemy roznicg istniejagcg miedzy ceng sprzedazy
towarow (zazwyczaj wyzsza) a ceng jego zakupu (zazwyczaj nizszg). Otrzymuija je
prowadzacy zakup lub sprzedaz na rachunek wiasny.

Pod pojgciem prowizji rozumiemy naleznosc, jakg otrzymuja agent, komisant
lub inni posrednicy w wymianie, od zlecajgcego im realizacjg tej transakcji. Wysokose

IFormuta FOB obejmuje wszystkie koszty obstugi towaru poniesione do momentu zatadowania towaru
na statek w porcie kraju eksportera.

2Formuta CIF obejmuje wszystkie koszty obstugi towaru poniesione do momentu przybycia statku do
portu przeznaczenia. Dodajac do ceny CIF wszystkie koszty powstale w porcie przy wyladunku towaru,
otrzymamy ceng , ex dock”. Okresla ona wartos¢ towaru wytadowanego w porcie.

3Zgodnie z zarzqdzemem nr 14 Ministra Wspdtpracy Gospodarczej z Zagranicg z 20 kwietnia 1988 r. w
sprawie okreSlenia wykazu towardw, na ktére ustala si¢ ceny urzgdowe w rozliczeniach eksportowych i
importowych (Dz. Urzgdowy MWG2Z nr 2/88, poz. 9).
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tej naleznoSci jest rozna w zaleznoSci od branzy towarowej, bedacej przedmiotem
obstugi przez okreSlony PHZ. Stawki s zazwyczaj tak kalkulowane, aby mogty
pokry¢ krajowe koszty transakcji oraz koszty ogolne PHZ, z uwzglgdnieniem narzutu
na fundusz akwizycyjny i inne.

Ogdt kosztow zagranicznych transakcji eksportowej rozliczany jest przez PHZ z
krajowym dostawcg w ich efektywnej wysokosci. Pomniejszaja one naleznoSc
przystugujagcg krajowemu dostawcy towardw. Koszty transakcji importowej PHZ
dolicza w efektywnej wysokoSci do oceny transakcyjnej. Podwyzszaja wigc one
naleznoS¢ przystugujaca przedsigbiorstwu handlu zagranicznego od krajowego
odbiorcy. Rozliczenie zagranicznych kosztoéw transakcyjnych zaréwno w eksporcie,
jak i w imporcie, w formie zryczattowanej (np. w procentach od wartosci kontraktu),
moze nastgpic ze zezwoleniem ministra wspoipracy gospodarczej z zagranica.

Do kosztow transakcji krajowych zaliczane s3 wszelkie koszty ponoszone na
terenie kraju, w zwigzku z obstuga importu lub eksportu towaru, obliczane wediug
obowigzujacych w kraju stawek i taryf. Zalicza si¢ do nich gtéwnie koszty transportu
i spedycji, przetadunk 6w, sktadowania, ubezpieczef oraz ubytki towarowe.

2.2. Badanie rynkow zagranicznych

W przedsigbiorstwie handlu zagranicznego wielkoSC wymiany z zagranica jest
okreSlona w operatywnych planach przedsigbiorstwa. Jednak w odniesieniu do
wigkszosci tych plandw nie znane s3 jeszcze formy ich realizacji, tj. nie wiadomo na
jaki rynek proponowany do eksportu towar promowaé, jak i z kim i na jakich
warunkach umowa zostanie zawarta. Z tego wzgledu, szczegblnie w przypadkach
podejmowania nowych inicjatyw handlowo-wymiennych z zagranicg, niezbgdne staje
sie opracowanie strategicznego programu dziatania, w ktorym:

— okresla si¢ potencjalne rynki dla danego towaru z rozpoznaniem ksztattujacych
sie na nich cen, wielkoSci mozliwego popytu, wystgpujacej podazy oraz sity
konkurencji,

— sprawdza sig, czy typowana do eksportu wiasna masa towarowa odpowiada
wymogom, upodobaniom i gustom potencjalnych rynkdéw zbytu, przy
uwzglednieniu poziomu jej wykonania i jakoSci, jak i iloSci jakie przed-
sigbiorstwo oferowaC moze na tym rynku,

— okreSla si¢ typowe dla danego towaru i dla wytypowanego rynku formy i
metody akwizycji.

Program taki zostaje zazwyczaj przekonsultowany z inicjujagcym dany eksport
zleceniodawcg.

Pozytywne rezultaty przeprowadzonych sondazy i uzgodnieh w kazdym z
powyzszych dzialah rozpoznawczych umoZliwiaja dopiero podjecie kompleksu
wilaSciwych dziatah promocyjno-akwizycyjnych na rynku zagranicznym i tym
samym uruchomienie pierwszej fazy cyklu transakcyjnego. Bioragc pod uwagg cele,
dla jakich ma byc podjgte rozpoznanie rynkdw zagranicznych rozrozniamy:
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- badania kompleksowe stuzace okreSleniu strategii dziatania na rynkach
zagranicznych,

— badania wyodrgbnione dla konkretnej dziatalnoci operatywnej.

Inny jest oczywiScie zakres i stopieh szczegdtowosci informacji potrzebnych dla
opracowania strategii, a inny — dla zrealizowania konkretnej transakcji. Zazwyczaj
tylko czgs¢ danych zebranych w ramach badania rynkéw zagranicznych na etapie
formutowania strategii moze byC przydatna w trakcie prowadzenia dziatah
transakcyjnych. Pozostale informacje potrzebne dla poprawnego wykonania
konkretnej transakcji, musza by¢ zebrane bezposrednio i wylacznie dla potrzeb
dziatalnoSci operatywne;j. .

Kompleksowe badanie rynku zagranicznego prowadzone jest w kilku
wigzacych sig ze sobg etapach, obejmujgcych:

— zebranie informacji i materiatow,

— usystematyzowanie i opracowanie zebranego materialu z odrzuceniem

informacji btgdnych wzglednie nieprzydatnych,

— analiz¢ otrzymanych wynikow,

— interpretacje wynikow.

W badaniach kompleksowych zakres badanych zmiennych moze by¢ bardzo szeroki.
Nie wystgpuje tez z tego powodu jednolitos¢ schematdw postepowania analitycznego.
Dla roznych grup towardw, jak i dla roznych rynkéw moga bowiem by¢ najwazniejsze
inne zjawiska charakterystyczne. Wyrdznia sie badania strukturalne, koniunkturalne
oraz badania faz i elementéw marketingu.

Postgpowanie badawcze z reguly rozpoczyna si¢ od badah strukturalnych.
Dotyczga one czynnikdw o wzglgdnie matej zmiennosci. Wyniki tych badah maja daé
eksporterowi odpowiedz na pytanie czy mozliwa jest ekspansja eksportowa na danym
rynku. Rozpoczgcie procedury badawczej od bardziej pracochtonnych i kosztownych
rodzajow badan byloby nieracjonalne.

Badania strukturalne dotycza zmiennych charakteryzujacych sytuacje polityczng
(stosunek wiadz kraju importera do kraju eksportera), polityki gospodarczej, norm
technicznych obowigzujagcych w danym kraju, tendencji rozwoju postepu
technicznego. Bardzo duze znaczenie dla potencjalnego eksportera posiadajg
informacje dotyczace polityki gospodarczej danego pafstwa. W dobie narastajacego
protekcjonizmu w handlu migdzynarodowym szczegdlnej wagi nabiera znajomosé
polityki handlowej, a w tym instrumentdw stosowanych w celu ograniczenia importu.
Przykladowy zestaw pytah, na ktére odpowiedz powinny udzieli¢ badania
strukturalne przedstawia si¢ nastgpujaco:

1. W zakresie ograniczen ilosciowych:

— rodzaje kwot importowych, ich wielkos¢, czas przydziatu, kryteria rozdziatu,

— czy wymagane sg licencje importowe, jaki jest okres ich waznosci, czy mozliwe
jest prolongowanie licencji, czy mozliwe jest otrzymanie listy importerdow
ktérym przyznano licencje, oraz jaka wiadza je przyznaje,

— jaki charakter ma system licencjonowania (dyskryminacyjny czy liberalny),

— czy istnieje import nie licencjonowany prowadzony przez uprawnione
instytucje,

— czy istnieje mozliwos¢ zawierania transakcji kompensacyjnych i wigzanych
orazna jakich zasadach.
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2. W zakresie cet oraz podatkow:

— nomenklatura i ukiad towardw w taryfie celnej,

— sposdb pobierania cta, wysokos§c stawek celnych, wartoSC celna, zwroty cet,
kontyngenty celne,

— preferencje celne,

— mozliwosci zwolnienia od obowigzku ptacenia cta (strefy wolnoctowe),

— przepisy celne dotyczace probek i wzordw handlowych,

— podatki i inne oplaty pobierane w zwigzku z importem towarow,

— podatki akcyzowe nakiadane na towary krajowe i importowane, oraz szczebel
dystrybucji, na ktérym s3 one pobierane.

3. W zakresie innych instrumentoéw polityki handlowej:

— przepisy antydumpingowane, minimalne kwoty importowe,

— przepisy sanitarne, weterynaryjne,

— przepisy gwarancyjne,

— przepisy dotyczace wymagah technicznych i bezpieczenstwa,

— normy pafstwowe ustalone przez instytucje normalizacyjne oraz normy
handlowe przyjete w handlowych porozumieniach towarowych na danym
obszarze przez kupcodw (izby handlowe),

— przepisy dotyczgce oznakowania i opakowania,

— przepisy regulujace kwestic marki handlowej, znakéw towarowych, praw
patentowych itp.,

— przepisy dotyczace postgpowania antymonopolowego,

— przepisy regulujace prowadzenie dziatalnosci reklamowe;j.

Powyzszy katalog pytah nie jest oczywiScie kompletny. Zakres zainteresowaf
konkretnego eksportera moze byc o wiele szerszy. Informacje na poruszone tematy
publikowane s3 zazwyczaj w oficjalnych wydawnictwach rzagdowych oraz w prasie
specjalistyczne;j.

Badania koniunkturalne zmierzaja do poznania biezgcej sytuacjji na rynku oraz
do okreslenia prawdopodobnego ksztaltowania sig¢ tej sytuacji w przyszioSci.
Wyroznia si¢ badania statyczne (stanu, zjawiska), przeprowadzane metodami
matematycznymi (funkcje podazy, popytu) oraz badania dynamiczne (zmian w
czasie), prowadzone metodami statystycznymi (wskazniki zmiennosci, indeksy).
Badania koniunkturalne skiadaja si¢ z analizy popytu, podazy oraz prognozy
koniunktury.

Analiza popytu koncentruje uwage na wszystkich czynnikach (zarbwno dajacych
si¢ mierzy¢, jak i jakoSciowych), ktore maja wplyw na jego rozmiary, tempo i
kierunki zmian.

Podobny przebieg ma analiza podazy, z tym ze tutaj koncentrujemy si¢ na
zbadaniu wplywu czterech podstawowych czynnikéw (produkcja krajowa, eksport,
stan zapasow i import) na wielkos¢ oraz tempo i kierunki zmian podazy.

Prognoza koniunktury polega natomiast na okreSleniu prawdopodobnego
ksztattowania si¢ interesujacych eksportera wielkoSci w przyszioSci na podstawie
statystycznych badah dynamicznych.

O ile badania strukturalne informuja czy istnieja formalno-prawne mozliwo-

§ci wejscia na dany rynek eksportera, badania koniunkturalne — czy istnieje na
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danym rynku popyt na okreslone produkty, o tyle zadaniem badania faz i elementow
marketingu jest zidentyfikowanie stosowanych na danym rynku sposobow
wykorzystania mozliwosci zbytu4. Badania faz i elementow marketingu s3 zazwyczaj
bardziej kosztowne i pracochtonne anizeli wcze$niej wymienione rodzaje badan, a
ponadto stosowane sg tutaj odmienne techniki badawcze. Badania polegajace na
analizowaniu pozycji konkurencyjnej na danym rynku i sytuacji konkurentow oraz
metod ich dzialania, reakcji konsumentdw i sposobow dokonywania przez nich
zakupu towardw, wymagaja przeprowadzenia specjalnych ankiet, wywiadow, zbie-
rania ofert i podobnych form bezpoSredniego kontaktu z mogacymi dostarczy¢
niezbgdnych informacji. Ponadto — w zaleznoSci od stopnia zorganizowania danego
rynku — badania faz i elementow marketingu wygladaja odmiennie na
poszczegblnych rynkach, w zwigzku z czym dokonujagcy badania musi sam
decydowac, co i jak nalezy w danym przypadku robi¢, by dany problem zbadac
szybko i mozliwie niewielkim kosztem.

Przykiadowy zestaw problemow, ktore obejmowac moga badania faz i elemetow
marketingu przedstawia si¢ nastgpujaco:

— analiza produktu wlasnego i pordbwnanie go z produktami konkurencji,

— analiza dotyczaca konsumenta (uzytkownika),

— analiza konkurenciji,

— analiza cen,
analiza kanatow dystrybucji,

— analiza reklamy,

— analiza innych §rodkdéw promocji sprzedazy.

- Badanie kompleksowe powinno miec charakter ciggly. Czgsto bowiem wystepuja
zmiany zachowania si¢ podmiotéw rynku wzglgdnie zmiany sytuacji na innych
rynkach, wplywajace w rezultacie na stan i zachowanie si¢ rynku badanego. Z tego
wzgledu raz opracowana analiza musi by¢ okresowo poddawana kontroli stuszno$ci
zawartych w niej wnioskoéw, jak i biezagco uzupelniona nowymi faktami, jakie w
migdzyczasie wystapity i w konkretnych przypadkach moga powodowaC zmiang
wzglednie korygacje poprzednio stawianych wnioskéw. Nastgpuje to w miarg
uzyskiwania nowych informacji o tym rynku. Pomocnymi w tym wzgledzie s3
informacje czerpane z dokumentacji prasowej tworzonej z wycinkdw prasowych
zbieranych albo bezposrednio w przedsigbiorstwie (co stosowane jest obecnie
czgsciej), albo zakupywanych poprzez abonament w specjalnie tym trudnigcych sie
agencjach.

Kompleksowe badania rynku prowadzone jest czgsto za pomocg szeroko
rozbudowanego w formie ankiety arkusza ocen, za pomocg ktorego analizujacy daje
odpowiedzi wyjaSniajace szereg kwestii zwigzanych z wielkoSciag i potencjatem

4Stowo »Marketing®, pochodzenia angielskiego, przy braku odpowiedniego zamiennika w jezyku
polskim przyjete zostalo do nazewnictwa polskiego dla oznaczenia dziatalnosci rynkowej, rozpoznania rynku
itp.

Pomijajac w niniejszym wykladzie szersze omdwienie réinych form i aspektéw dziatania
marketingowego, okreslic je mozemy jako ,zespét zintegrowanych dziataf, ktérych celem jest
ksztattowanie produkcji, obrotu towarowego i ustug z punktu widzenia potrzeb rynku (krajowego i
zagranicznego) oraz interesow gospodarki narodowej” .
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danego rynku. Uzupeinieniem tych odpowiedzi s3 tez zebrane dane cyfrowe,
wypowiedz specjalistow itp., w sumie podbudowujace konkretne stwierdzenia.

Obok tych badafh kompleksowych prowadzonych w sposob ciagly, przedsigbior-
stwa czgsto s3 zmuszone prowadziC badania wyodrebnione lub czgstkowe dla
zaspokojenie potrzeb doraznych i dla podjecia decyzji w konkretnej dziatalnoSci
operatywnej.

W takich przypadkach pole i zakres badah zostaja zaprogramowane dla
okreSlonego celu. Tego rodzaju badania cechowat tez z reguly musi wieksza
wnikliwos¢. Opracowania czgstkowe po wykorzystaniu ich dla doraznych potrzeb
czgsto wchodza w skiad opracowania kompleksowego, stajac sie jednym z jego
elementow.

Najwazniejszym przy prowadzeniu analizy jest odpowiedni dobér wiadomosci i
materiatow zrédlowych — miarodajnych i rzeczowych. Ogét materiatéw i informacji
jakie moga stanowiC zrodia wiadomosci o badanym rynku mozemy podzelic na
publikowane i ogdlnie dostgpne, czgsto nazywane , materiatem z drugiej rgki®, oraz
na niepublikowane.

Materialty ogélnodostgpne charakteryzuja si¢ tym, ze z reguly wymagaja
segregacji zawartych w nich informacji na bardziej i mniej wazne oraz weryfikacji
zawartych w nich danych.

Do opracowah tego typu nalezy podchodzic krytycznie, bowiem zawiera one
moga zawsze pewien ladunek tendencyjnoSci, co naturalnie uzaleznione jest w
pierwszym rzgdzie od tego przez kogo i w jakim zakresie zostalty opracowane. Z tego
wzgledu wymagaja one czesto sprawdzenia zawartych w nich informacji, jak i duzej
wiedzy o badanym rynku u prowadzacego analizg. Do grupy takich materiatow
naleza w pierwszym rzgdzie opracowania monograficzne, publikacje i informacje
prasowe, materiaty statystyczne. Waznym w takim przypadku jest zwrocenie uwagi
na pochodzenie i autorstwo tych materialdow, pozycje wydawnictwa i kraj ich
pochodzenia. Najwigksza range wiarygodnoSci maja materialy wydawane przez
organizacje migdzynarodowe (ONZ, FAO, GATT), dalej z jednostek organizacyjnych
zwigzkdw integrowanych (RWPG, EWG) i z krajow rozwinietych gospodarczo.

Pomocne moga byt rowniez specjalne wydawnictwa poSwigcone analizie
wybranych rynkow, wydawane w formie dodatkéw do czasopism ekonomicznych.
Opracowywane one s3 z reguly przez izby handlowe (np. w Wielkiej Brytanii przez
Board of Trade — Export Service Bulletin, w USA przez Departament of Commerce
— World Trade Information Service, w Polsce wydawnictwa PIHZ), wzglednie przez
agencje migdzynarodowe, jak np. wydawany przez ONZ Economic Survey for
Europe.

Mato pewne natomiast s3 materiaty wywodzace si¢ z krajow rozwojowych, czgsto
rozpowszechniajacych materialy propagandowe, w ktérych publikowane dane
cyfrowe (odpowiednio dobrane, wzglednie nie oparte na solidnie zebranych
materiatach statystycznych), daé moga nieprawdziwy obraz danego rynku.

Wigkszy ciezar gatunkowy maja materialty niepublikowane zbierane przez
przedsigbiorstwo z roznych Zzrodel, jak : raporty biur radcéw handlowych,
sprawozdania polskich przedsigbiorstw i spblek zagranicznych, sprawozdania z
podrdzy stuzbowych pracownikdw przedsigbiorstwa, informacje agentdéw itp. Ich
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cechg charakterystyczng jest duza wiarygodnos¢ informacji, lepsza przystosowalnosc
dla potrzeb badajacego i wigksza kondensacja. W stosunku do materialow
ogblnodostgpnych s one wigc bardziej przyswajalne w swej pierwotnej formie.

Czgsto przy analizowaniu okreSlonego rynku niezbednym staje sig
przeprowadzenie badaf w terenie (tzw. field research). Sg one bardziej kosztowne,
jednak maja tez wyzszos¢ nad badaniami ,zza biurka® (desk research), ze
badajacemu pozwalaja na bezposrednie zetknigcie si¢ z danym rynkiem, mozliwos¢
sondazu opinii (wywiady, ankiety, badania testowe itp.). W praktyce oba rodzaje
badah czesto prowadzi si¢ lacznie. W takich przypadkach wstgpng analize
przeprowadza si¢ w siedzibie przedsigbiorstwa w oparciu o materiaty dostgpne na
miejscu, a nastgpnie, dla konfrontacji wynikéw, dodatkowo sprawdza si¢ analizg
wstepng w terenie. Pozwala to w rezultacie rowniez na znaczne obnizenie kosztéow
analizy poprzez skrocenie okresu popytu badajacego w miejscu ich prowadzenia.

Zainteresowani zdobyciem rynku zagranicznego zlecaja czgsto — przy braku
odpowiedniego wiasnego aparatu organizacyjnego w tym zakresie — przeprowadzenie
analizy czy opracowanie form i metod dzialania na rynku, specjalnym
przedsigbiorstwom doradczym, tzw. przedsigbiorstwom consultingowym.
Przedsigbiorstwa takie prowadza odplatng dzialalnos¢ w zakresie doradztwa
marketingowego, ekonomiczno-organizacyjnego jak rowniez technicznego
(opiniowanie kosztorysbw, ofert, projektowanie i nadzbér nad budowg obiektow
przemystowych), na zlecenie klienta i tylko w jego interesie. Typowymi dla krajow
kapitalistycznych sa tez wywiadownie handlowe, tj. agencje trudnigce si¢
zawodowo zbieraniem i udostgpnieniem za oplata informacji o innych
przedsigbiorstwach, firmach handlowych, o ich dziatalnosci handlowej, pozycji
kapitatowej i finansowej, jak i o ich wiascicielach. Udostgpnienie informacji przez nie
nastgpuje z zastrzezeniem poufnoSci. Dla zapewnienia wiarygodnoSci i rzetelnosci
dostarczanych informacji, wywiadownie s3 koncesjonowane. Agencje wywiadowcze
wspbdipracujg w zbieraniu informacji z instytucjami bankowymi i ubezpieczeniowymi,
oraz wspoipracujg migdzy sobg.

Odmiang wywiadowni stanowigagencje informacyjne
, dostarczajace na zasadach abonamentu roznego rodzaju informacji gospodarczych,
jak notowania gietdowe, biuletyny, wskazniki koniunktury, informacje o zmianach w
taryfach celnych lub przewozowych wystepujacych w rdznych krajach. Osobna
grupe informacji dostarczanych na zasadach abonamentu stanowia wycinki prasowe
artykutéw czy wiadomosci o okreslonej tematyce. W PRL zblizone w swej formie
serwisy informacji gospodarczych Swiadcza Polska Izba Handlu Zagranicznego
poprzez swoje biuletyny i czasopismo ,Rynki Zagraniczne®, oraz Polska Agencja
Prasowa i Agencja ,Interpress®. Badaniem i analizg rynkow zagranicznych w skali
makro zajmuje si¢ Instytut Koniunktur i Cen podleglty Ministrowi Wspbipracy
Gospodarczej z Zagranica, ktorego zaklady i pracownie prowadza biezaca analize
rynkéw geograficznych (np. zaklad krajéw kapitalistycznych rozwinigtych, zakiad
krajow rozwijajacych sie) oraz rynkdw towarowych (np. zaklad surowcéw rolnych).
Instytut swoje analizy dtugofalowe prowadzi w oparciu o zatwierdzony plan badaf, a
analizy krotkookresowe na potrzeby i zlecenie zardbwno Ministra jak i wiadz
centralnych. Natomiast analizg rynkéow w skali mikroekonomicznej, a wigc w
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dostosowaniu do potrzeb przedsigbiorstw handlu zagranicznego, wzglednie dla
wewnatmkrajowych jednostek produkcyjnych uprawnionych lub pracujacych dla
handlu zagranicznego, zajmujg si¢ Dzialy Analizy Rynkéw w poszczegblnych
przedsigbiorstwach.

Szerokie badania rynkdow prowadza rdéwniez polskie przedstawicielstwa
dyplomatytzno-handlowe za granicg, ktore sg zobowigzane do sktadania okresowych
sprawozdafh z sytuacji ekonomicznej kraju-siedziby. Sprawozdania te s3 dobrym
Zrddtem w pelni wiarygodnych informacji o charakterze ogélnoekonomicznym.
Zobowigzani do ich sporzadzania w tym zakresie sg attaché ekonomicznymi biur
radcéw handlowych.

2.3. Oddziatywanie na rynek zagraniczny

Wyniki przeprowadzonej analizy rynku zagranicznego staja sie podstawg do
zaprogramowania skutecznego z punktu widzenia wiasnych interesdéw oddziatywania
na ten rynek. W przystosowaniu do rozpoznanej sytuacji, program musi byé tak
opracowany, aby jego realizacja przyniosta w konsekwencji optimum korzy$ci
mozliwych do osiggnigcia. Oddziatywanie na rynek nastgpowac droga:

— dziatania informacyjno-propagandowego,

— stosowania public relations,

= reklamy,

— sales promotion,
ktdre w sumie tworzg zespét dziataf stwarzajacych przychylny klimat dla sprzedazy
wlasnego produktu dla dzatalnosci handlowej danego przedsigbiorstwa. W
nastgpstwie podejmowana jest konkretne dziatalnosé ofertowa i akwizycyjna w
stosunku do tych, ktérzy pozytywnie ustosunkowali si¢ do tych oddziatywat.

W zasadzie kazda udzielana informacja, posiadajgca w sobie okreslony tadunek
agitacyjny zachgca do okreslonych zachowan, ktére docelowo winny znalez¢ swoje
odzwierciedlenie w konkretnych dziataniach gospodarczych, jak np. w zawarciu
transakcji kupna — sprzedazy. Jest to tym bardziej wazne, ze proces przepltywu
informacji ma z reguly charakter dwukierunkowy, tzn. obu stronom moze zalezet na
osiggnigciu wzajemnego zrozumienia.

Dziatanie informacyjno-propagandowe

Informacyinc-propagandowe oddzialywanie na rynek moze wystepowaé w skali
makroekonomicznej lub w skali mikroekonomiczne;.

W skali makroekonomicznej informacja i propaganda s forma ogblnego
-oddziatywania na rynek, przystosowujacego go do przychylnego ustosunkowania sie
do kraju jg stosujacego i jego potencjatu gospodarczego, a ta droga do pozytywnego
ustosunkowania si¢ do oferowanych na rynku produktéw tego kraju.
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Podstawowymi narzgdziami propagandy makro s3 réinego rodzaju publikacje
informacyjne o charakterze ogdlnym, przedstawiajagce w pozytywnym Swiatle
propagandowy kraj, jego gospodarke, zasoby, ludnos¢ itp. W takim ujeciu propagande
mozna uzna¢ za pomocng w dziatalno$ci promocyjnej eksportera w sposob posredni,
przygotowuje ona rynek i utatwia oddziatywanie na ten rynek.

Dzialtalnos¢ informacyjno-propagandowa w skali makroekonomicznej jest
prowadzona przez organizacje gospodarcze i instytucje nie zainteresowane
bezposrednio propagowaniem konkretnych towardw, czgsto przez specjalne do tego
powolane instytucje promocyjne o charakterze irzgdowym wzglednie pdirzgdowym i
samorzgdowym. Dziatalnosc taka z reguty tez jest subwencjonowana przez pafstwo.

W skali mikro informacja i propaganda s3 formg oddziatywania na rynek,
realizowanego przez konkretna jednostke gospodarcza, dla zapropagowania
produktdéw okreslonego rodzaju i pochodzenia. W tym sensie propaganda mikro staje
si¢ juz wigc etapem wstgpnym do oddziatywania reklamowego na konkretnych
odbiorcéw i w odniesieniu do konkretnych towarow.

W Polsce dziatalnoscig informycyjno-propagandows na rzecz polskiej gospodarki i
polskiego handlu zagranicznego zajmuje si¢ w pierwszym rzedzie Polska Izba Handlu
Zagranicznego. Nalezy to do jej statutowych zadaf. Dziatalnos¢ t¢ PIHZ realizuje w
roznej formie: publicystyke, wydawnictwami, zakupem audycji radiowych i
telewizyjnych, za poSrednictwem osrodkéw kultury polskiej za granica itp. Na
Zecenie PIHZ, Agencja Reklamy i Wydawnictw Handlu Zagranicznego ,Agpol”
wydaje szereg periodykow w jgzykach obcych, w ktbrych zamieszczane s3 publikacje
informujace i propagujace polski handel zagraniczny.

Public relations

Pokrewna gropagandzie prowadzonej w skali mikroekonomicznej jest ,public
relations””, co rozumiane jako zintegrowane dziatanie w kierunku wyrobienia
pozytywnej opinii o okreSlonym producencie, oferowanych przez niego produktach,
jak i o ogdle jego dziatalnoSci handlowej i produkcyjnej. Chodzi w nim o ustanowienie
i utrzymanie wzajemnego zrozumienia pomigdzy danym przedsigbiorstwem a
okreslong grupg spoleczng. Wychodzi si¢ bowiem z zalozenia, ze korzysiny obraz
przedsi¢biorstwa w oczach spotecznosci, z ktéra ma ono do czynienia, i osiggnigcie jej
zaufania do firmy i jej produktdow, jest istotnym uwarunkowaniem pozycji
konkurencyjnej przedsigbiorstwa.

Zadaniem public relations nie jest w zasadzie prezentowanie przedsigbiorstwa lub
jego firmy. Zazwyczaj dziatania o tym charakterze s stosowane, gdy przedsigbiorstwo
jest juz znane na rynku i odbiorcy maja wyrobiong dobra opinie o jego towarze.
Obowiazkiem dziatania na rzecz pozytywnych ,public relations® objeci s3 wszyscy
reprezentujagcy dang firme i jej wyroby, ich zachowanie, solidno$é w kontaktach
handlowych — w sumie tworzacych pozytywny obraz (image) tej firmy. Wazng forma
public relations s3 sympozja i konferencje organizowane dla okreslonych kregow

5 Termin angiélski, w powszechnym stosowaniu z uwagi na brak jego trafnego odpowiednika w jezyku
polskim, mozna okresli¢ jako , ogdlne ustosunkowanie si¢®.
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odbiorcow na targach i wystawach gospodarczych w kraju i zagranicg, na ktérych
przedstawia si¢ osiaggniecia przedsigbiorstwa, jego wazniejsze sukcesy handlowe jak i
- programowe dla eksportu towary.
W Polsce public relations realizowana jest przez poszczegblne przedsigbiorstwa
przy pomocy ich wydawnictw, publikacji prasowych i prospektow obrazujacych
dziatalnos¢ tych przedsigbiorstw.

Reklama

Najbardziej rozpowszechniong formg oddziatywania na rynek jest reklama,
rozumiana jako zespdt srodkdéw promocyjnych, przy pomocy ktérych reklamujacy
pragnie u potencjalnych nabywcoéw wywolac zainteresowanie, a w konsekwencji i
checi nabycia okreslonego towaru.

W dziataniu reklamowym mato jest miejsca na informacj¢ o samym wytworcy i
jego charakterystyke, jak i na wszelkie inne oddziatywanie majace podnisc
pozytywny stosunek do niego. Jedyny wyjatek stanowi tu reklama instytucjonalna
(tzw. corporats advertising), gdzie ,towarem” jest sama firma. Ta forma reklamy jest
juz jednak pokrewna public relations.

Reklama stosowana jest w roznej formie i przy pomocy réznorodnych Srodkow.
Biorac pod uwage cele, dla ktorych stosowane jest oddziatywanie reklamowe, mozna

— reklame wprowadzajacg okreslony towar na rynek,

— reklame¢ utrwalajacg pozycje towaru na rynku, z ewentualnym dazeniem do

zwigkszenia nim zainteresowania i poszerzenia jego pokupnosci,

— reklame prestizowa, ktdrej zadaniem jest zachowanie znaczenia reklamujgcej

sie firmy i jej produktdéw na danym rynku. :
Przy gwattownym rozwoju dziatalnoSci reklamowej wystgpujacym wspdiczeSnie w
Swiecie, nastgpuje rownolegle rozszerzenie rdzmych jej form i rdéznych Srodkow
stosowanych w odniesieniu do réznych kategorii odbiorcow. Mozna je podzielic na:

— reklam¢ drukowang, obejmujaca prospekty, katalogi, artykuty reklamowe,

ogloszenia, plakaty, listy reklamowe,

— reklame wizualng — filmows (kinowa wzglednie telewizyjng), neony,

— reklameaudiualng — radiowa, megafonowa, telefoniczna.

Reklama moze by¢ ogdlnego oddzialywania i adresowana. Ta ostatnia polega na
poddawaniu dziataniu reklamowemu okreslonych kregéw osdb (konsumentow) czy
_instytucji i jednostek gospodarujacych. Moze to wystgpowac np. za pomocg telefonu,
lub przez dostarczanie materialow reklamowych bezpoSrednio do adresata, za
posrednictwem poczty. Jest to tzw. direct mail®.

Wobec powszechnoSci stosowania w wspdiczesnym Swiecie reklamy i
przyjmowania coraz to nowych jej form, przedsigbiorstwa handlu zagranicznego nie
s3 juz w stanie wiasnymi sitami prowadzi¢ skutecznej dziatalnoSci reklamowej.

6 Termin angielski powszechnie uzywany, ktéry mozna przettumaczyé jako pocztg bezposrednig lub
poczte kierowang,
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W tych warunkach powszechnym staje si¢ korzystanie z ustug wyspecjalizowanych w
tym zakresie przedsigbiorstw, tzw. agencji reklamowych. Agencja zna lepiej
dany rynek, wie jakie na nim stosowac Srodki reklamy i dysponuje szerszym
wachlarzem narzgdzi reklamy. Agencje reklamowe poSrednicza rowniez w
wyszukiwaniu odpowiednich miejsc reklamowych. Za swoje dzialania agencja
otrzymuje wynagrodzenie prowizyjne.

Wielkie migdzynarodowe agencje reklamowe rozdzielaja swoja dziatalnosé na
okreSlone dzialania wyspecjalizowane, jak roéwniez wystgpuje wiele agenciji
specjalizujacych sig w realizacji dziatah reklamowych okreslonego tylko typu.

Szczegblng role na migdzynarodowym rynku reklamy odgrywaja agencje
reklamowe typu full service (peina obstuga), ktére podejmujg na rzecz swoich
klientow:

— badania i studia rynkéw, ich chtonnosci, struktury popytu na okreslony towar,

— opracowanie zatozen kompleksowej kampanii reklamowe;j i jej realizacje,

— doradztwo w zakresie formy wprowadzania nowego towaru na rynek, okrelenia

dla niego formy dziatania marketingowego itd.

Koordynatorem dziatalnosci reklamowej na rzecz polskiego handlu zagranicznego
jest Polska Izba Handlu Zagranicznego, przy ktorej istnieje powotana w 1962 r. Rada
Programowa d /s Reklamy. Natomiast instytucja opracowujacy i realizujaca kampanie
reklamowe na rzecz polskiego handlu zagranicznego jest Agencja Reklamy i
Wydawnictw Handlu Zagranicznego , Agpol” w Warszawie, ktorej podjecie reklamy
towardw i uslug zlecaja wszystkie przedsigbiorstwa handlu zagranicznego. Agpol
podejmuje rowniez kampanie reklamowe zlecane przez firmy zagraniczne.

Sales promotion

Zespbt dzialafhi promocyjnych okreslanych angielskim terminem | sales
promotion” nie znalazt odpowiednika w jezyku polskim i dlatego wszyscy postuguja
si¢ nazwg oryginalng. W trakcie tej dzialalnoSci wykorzystywane sg inne niz
omdwione wyzej Srodki, takie jak: rozdawnictwo bezplatnych probek i kuponéw
premiowanych, obnizki cen, premie, znaczki handlowe, pokazy w sklepach
detalicznych, degustacje itp. Jedng z skuteczniejszych form dziatania jest wysytanie
bezpiatnych probek celem umoziwienia adresatom zaznajomienia si¢ z wyrobem,
jego oceny i akceptacji, prowadzacej do wysytania zapytania ofertowego badz
zamowienia.

2.4. Przygotowanie oferty eksportowej

Dziataniem kohczacym pierwsza fazg cyklu transakcyjnego, tj. przygotowania
transakcji, jest:
— podsumowanie wnioskow z przeprowadzonej analizy rynku,
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— okreslenie prawdopodobnych efektow, jakie przyniosty dziatania promocyjne
na danym rynku.

Wnioski, jakie zostaly wyciggnigte pozwalajg na podjgcie decyzji odnosnie:

— asortymentu towardw, jakie moga byc zaoferowane lub zakupione na rynku
zagranicznym z okre$leniem ich rodzaju, parametrdw technicznych, jakosci a
rowniez opakowania, :

— ilosci, jakie wchodzg w rachube przy eksporcie wzglednie imporcie,

— poziomu cen, jakie przedsigbiorstwo przewiduje uzyskac wzglgdnie piacic,

— systemu sprzedazy, wzglednie zakupu tych towarow.

Podjecie tych decyzji uruchamia dziatalnos¢ ofertowa. Wstgpem do tego dziatania
staje sie opracowanie kalkulacji ceny.

Kalkulacja ceny

Pod pojeciem kalkulacji ceny rozumiemy rachunkowe zestawienie kosztéw
sprzedazy lub zakupu okres§lonego towaru, umozliwiajace okreslenie jego ceny, ktora
z kolei daje podstawe do okreSlenia, w pordbwnaniu z cenami tych samych wzglgdnie
podobnych towarow, oplacalnoSci zawieranej iransakcji.

Ustalona w kalkulacji wstgpnej cena jest przedmiotem pertraktacji ofertowo-
-transakcyjnych. Czgsto operuje si¢ niag w sposdb elastyczny, wigzac z roznymi
waznymi warunkami kontraktu, jak z wielkoScig partii towaru, walutg i warunkami
platnosci, terminem dostaw, ktdére w decydujgcy sposdbb moga zmieni¢ wielkoSc
spodziewanych zyskow z transakcji.

Przed przystapieniem do opracowania kalkulacji ceny ofertowej niezbgdne jest
zgromadzenie szeregu informacji, ktore zardbwno w toku jej sporzadzenia jak i po
zakonczeniu utatwia ustalenie ceny stusznej i optacalnej dla przedsigbiorstwa. Ogot
tych informacji winien obejmowac:

— informacje cenowe, tj.

— ceny oferowane przez konkurencje,
— ceny proponowane i uzyskane w poprzednich transakcjach eksportowych,
— ceny placone w kontraktach importowych, .-

— informacje o strukturze marz i prowizji w obrotach danym towarom w kraju, w

ktérym zamierzamy ulokowac nasz towar,

— informacje towarowe, tj. informacje o parametrach technicznych, jakosci i

uzytecznoSci, jak i opakowaniu towardw konkurencyjnych,

— informacje o wysokosci stawek celnych, optat administracyjnych i innych.
Przy opracowywaniu kalkulacji ceny wazne jest zapewnienie sobie wspdipracy
przedsigbiorstw ustugowych i wspomagajacych, jak banku, spedytora itp. Dodatkowo
tez nalezy dysponowaC tabelami opiat transportowych i ubezpieczeniowych, oraz
innych wydatkéw jakie bedzie trzeba ponieSC za granica w zwigzku ze sprzedaza
towaru.

Og6t kosztow i wydatkdw wchodzacych w skiad kalkulacji ceny towaru podzielic
mozemy na dwie podstawowe grupy:

1. grupe kosztdw poniesionych w walucie krajowej,

2. grupe wydatkow rozliczanych w walutach zagranicznych.
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Podziat ten ma szczegblne znaczenie dla oceny dewizowej efektywnosci transakcji i
dewizowej efektywnoSci dziatania przedsigbiorstwa.

Kalkulacje ceny przeprowadza si¢ w formie tabelarycznej, ogdt wydatkéw
ukiadajac w kolejnosci chronologicznej ich ponoszenia, tj. w miarg jak beda one
powstawaC przy realizacji transakcji, z podzialem na grupy kosztéow ziotowych i
osobno kosztow dewizowych. Kalkulacjg¢ przeprowadzi¢ mozemy dwiema metodami:

— metodg progresywng, polegajagca na tym, ze wychodz si¢ w niej od
ceny zbytu towaru i stopniowo dolicza wszystkie przewidziane koszty,
dochodzace w ten sposob do ceny sprzedazy;

— metoda wsteczng, ktbra za punkt wyjScia przyjmuje ceng¢ uzyskana na
rynku zagranicznym i od niej cofajac si¢ dochodzi si¢ do wyliczenia ceny,
ktora mozna zaptacic dostawcy krajowemu.

Przy okreSlaniu kosztow i wydatkéw nalezy pamietaC, ze ceny eksportowe w
polskim handlu zagranicznym obliczane sg wedtug formuty FOB porty polskie lub
franco granica PRL. Z tego wzgledu do kalkulacji ceny eksportowej winny byé
wprowadzone jedynie te czgSci oplat spedycyjno-transportowych, ktoére ponosié
bedzie sprzedajacy. Dodatkowo jednak nalezy rowniez posiadac rozeznanie odno$nie
wysokoSci kosztow jakie nalezaloby ponie§¢ przy przyjeciu formuty CIF port
przeznaczenia lub franco granica kraju — importera. Rozeznanie w tym wzgledzie
moze byc¢ potrzebne w trakcie prowadzenia periraktacji cenowych z nabywca.

Czgsto sporzadza si¢ kalkulacje wstgpng w dwu lub wigcej wariantach
uwzgledniajacych rozne warunki dostawy, platnosci, rézny podziat kosztow na
ponoszone w walucie krajowej i w dewizach itp. Posiadanie przy negocjacjach
roznych wariantéw kalkulacji wyposaza wowczas negocjatorow w bardziej szeroki
material pertraktacyjny.

W przypadku, gdy dany towar dopiero ma byCc wprowadzony na rynek
zagraniczny, jego ocena nie powinna by¢ w zasadzie wyzsza od podobnych,
wzglgdnie substytucyjnych towardw, na tym rynku juz wystepujacych. Jego wyzszg
cen¢ uzasadnia¢ mogg jedynie znacznie wyzsze parametry techniczne, szczegdlnie
wysoka jakoS¢, wydajnosc itp. Natomiast celowym jest ustalenie ceny nieco nizszej od
pordwnywalnych, wystgpujacych na danym rynku lub w handlu migdzynarodowym.
Czyni to oferujacego bardziej konkurencyjnym w stosunku do innych oferantow.
Zbyt duze jednak obnizenie ceny moze spowodowac posadzenie o stosowanie cen
dupingowych, co w Swietle istniejgcych w wigkszoSci pafstw Swiata ustaw
protekcyjnych i antydupingowych moze spowodowac zakaz importu danego towaru.

Koniecznos¢ skrupulatnego wyliczenia ceny zachodzi przede wszystkim wtedy,
gdy mamy do czynienia z towarem niejednorodnym dla ktdrego nie istniejg jednolite
ceny $wiatowe (np. w postaci notowah gietdowych), a wigc w pierwszym rzedzie z
towarami przemystowymi wzglgdnie produkcji indywidualnej. WiaSciwym jest, aby
kalkulacja wstgpna byta sporzadzona dla kazdej transakcji osobno. Decydujacym jest
czas, dla ktorego kalkulacja jest sporzadzana. Wynika to ze zmiennosci szeregu
elementow, ktore ulegajac zmianom w okreslonym obrebie czasu wptywaja na wynik
finansowy catej transakcji. Z tych tez wzgledéw pordwnywanie kalkulacji
sporzgdzanych dla réznych transakcji bez uwzglgdnienia zmiennosci ich elementéw
w czasie ma tylko wzglgdng warto§¢ porbwnawcz3.
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W szeregu przypadkow, sporzgdzanie szczegblowej kalkulacji ceny moze okazaC
sie zbedne. Ma to miejsce przede wszystkim wowczas, gdy przedmiotem transakcji
s3 towary o notowanych cenach na rynkach zagranicznych. Kalkulacje ceny
przeprowadzi¢ wtedy nalezy za pomocg metody wstecznej. Wowczas, dla okreslenia
ceny wiasnej mozna od ceny Swiatowej (ceny rynku zagranicznego) odliczat
poszczegblne elementy kosztow zagranicznych i w ten sposdb dojs¢ do ceny FOB,
ktora przemnazajac przez kurs waluty, mozna sprowadzi¢ do ceny krajowej, jaka
mozna zaplaci¢ dostawcy krajowemu.

Podobnie postgpujemy w przypadku zamierzonego importu okreslonego towaru na
zapotrzebowanie krajowe. Wowczas podstawe wyjSciowa przeprowadzonej kalkulacji
stanowi cena proponowana przez dostawce zagranicznego. Cen¢ tg¢ przemnazamy
przez obowigzujacy kurs waluty dla wyraZenia jej w ziotych. Otrzymany wynik staje
si¢ przedmiotem pertraktacji z odbiorcg krajowym.

Dla towardw, ktorych eksport si¢ powtarza, wzglednie oferowanych i
eksportowanych w sterszym asortymencie, czgsto dla ulatwienia negocjacii
opracowane s3 cenniki wewngtrzne padajace (w walutach obcych) ceny tych
towardw w trzech wariantach:

— ceny wywolawczej, ksztattujacej si¢ na poziomie cen migdzynarodowych i

uwzgledniajacej roznice w kosztach transportu,

— ceny minimalnej, gwarantujgcej jednak optacalno$¢ eksportu, ustalonej wediug

formuty FOB porty polskie lub franco granica PRL,

— ceny najwyzszej osiggnigtej w transakcjach ostatniego czasu.

Cenniki te czesto s korygowane, co nastgpuje w zaleznosci od zmian
koniunkturalnych i warunkéw na rynkach migdzynarodowych. Uzupeinia si¢ je tez
szeregiem wskazaf korektowych mozliwych przy zmianie warunkdw sprzedazy,
formy i sposobu zaplaty, ilosci oferowanego towaru itp.

Oferta

Skalkulowanie ceny oraz okreslenie innych warunkow, na jakich gotowi jesteSmy
zawrzeé transakcje kupna-sprzedazy okreSlonego towaru czy ustugi, umozliwia
sprecyzowanie oferty.

Pod pojeciem oferty rozumieé nalezy wigzacg propozycj¢ sprzedazy lub kupna
okreslonego towaru wzglednie $wiadczenia ustugi, w ktorej zawarty jest ogdt
istotnych warunkdw na jakich oferent gotowy jest dokonac tej transakcji.

Oferta moze by¢ ztozona w rozny sposdb. W praktyce zarownow formie:

— pisemne;j (list handlowy, depesza, telex), lub '

— ustnej (rozmowa bezposrednia wzglednie telefoniczna).

Oferta ustna potwierdzana jest w okreSlonym czasie pisemnie. Jako propozycja, obok
ceny, oferta zawiera szereg dalszych warunkow, wediug ktérych oferent gotowy jest
sprzedaé wzglednie naby¢ towar czy ustuge. Statymi elementami oferty sa:

— nazwa firmy skiadajacej ofertg (oferenta),

— nazwa firmy, do ktorej oferta jest sktadana,

— przedmiot oferty (okreslenie towaru lub rodzaju ustug),
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— iloS¢ oferowanego towaru wzglgdnie proponowanej ustugi,

— rodzaj i sposdb opakowania,

— termin i miejsce dostawy,

— cena, z okreSleniem warunkdw dla jakich obowigzuje,

warunki piatnoSci, forma i termin zaptaty.

Sporzadzona w formie pisemnej, z uwzglgdnieniem wszystkich istotnych warunkéw
na jakich moze nastapic realizacja transakcji, oferta ma charakter wigzacy, (oferta
wigzgca — firm offer), tzn. w przypadku jej przyjecia przez adresata sktadajacy
ofert¢ zobowigzany jest dostarczyt towar wzglgdnie ustuge. Skiadajacy oferte
zazwyczaj okreSla w niej okres waznoSci, tj. okres, w ktérym zobowigzuje si¢
realizowac przedmiot oferty wedtug podanych przez siebie warunkéw i nie moze
wycofa¢ si¢ ze ztozonej propozycji. Z tego wzgledu sg one czgsto nazywane ofertami
terminowymi.

Oferta moze zawierac zastrzezenia ograniczajace lub rozwigzujace jej realizacje w
przypadku, gdy ze wzgledow niezaleznych od oferenta jej realizacja nie bedzie mogta
nastgpi€ np. z powodz braku zezwolenia na przyw6z wzglednie wywdz. Odwotanie
oferty wigzacej moze nastapic wowczas, gdy zawiadomienie odwolujgce otrzymat
adresat przed lub rdownocze$nie z otrzymaniem oferty.

Oferta wigzacq skilada si¢ kontrahentowi zagranicznemu wtedy, gdy dana
sprzedaz wzglednie zakup zostaly uzgodnione z jego dostawg wzglednie odbiorcg
krajowym. Z tego wzgledu wszelkie zgtaszane przez adresata propozycje odstepstwa
od podanych w ofercie warunkdw, przed ich zaakceptowaniem przez oferenta, winny
by¢ réwniez uzgodnione i zaakceptowane przez partnera krajowego. W przypadku
jednak, gdy adresat oferty przyjmuje tylko czes¢ warunkéw, wowczas i pozostate
tracg dla oferenta moc obowigzujacg i moze jje réwniez zmienic. W takim ukladzie
oferta speiniac wigc bedzie kontrpropozycje kontrahenta zagranicznego, ktérg
oferent z kolei moze zaakceptowac.

W praktyce handlu zagranicznego spotyka si¢ réwniez oferty nie wigzace
(oferta otwarta — quotation) bedace formg listu akwizycyjnego. Z prawnego punktu
widzenia tego rodzaju listy ofertowe sg jedynie propozycjami wzglednie informacjami
o oferowanych towarach i ustugach, stanowigcymi wstgpne zaproszenie do negocjacji
handlowych. Tego rodzaju oferty w swej tresci zawieraja tez odpowiednie uwagi jak
»oferta nie wigzaca®, , oferujemy bez zobowigzania® itp.

Z uwagi na staloS¢ wystgpujacych w ofercie informacji (szczegélnie w handlu
towarami typowymi i masowymi oraz ustugami) stosuje si¢ czgsto z gory przygotowane
druki ofertowe, w ktorych w odpowiednich pozycjach wpisuje si¢ specyficzne
warunki danej oferty, natomiast ogblne warunki sprzedazy wzglednie zakupu s3
wydrukowane na state. Usprawnia to wystawiania ofert, pozwala na wysytke w
wigkszej ilosci, jak i zapewnia prawidlowe ich opracowanie pod wzgledem
poprawnoSci tresci.

W zaleznosci od tego, czy ofertg przygotowano na zadanie kontrahenta, czy tez z
wiasnej inicjatywy oferenta, rozrézniamy:

— oferty wywotane,

— oferty wiasne (nie wywotane).
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Oferta wywolana opracowywana jest na konkretne potrzeby zadajacego i z tego
wzgledu zawiera ogél takich informacji, ktérych podania Zgdajacy si¢ domaga,
wzglednie ktdre mogg go w szczegblny sposdb zainteresowat. W zaleznoSci od
potrzeby, do oferty dolgcza si¢ czesto blizsze opisy oferowanego towaru, rysunki
techniczne, jego probki czy wzory.

Oferta wiasna (nie wywolana) ma charakter oferty ogblnej, nie zawiera tez zbyt
wiele szczegdlow, a czasem nawet nie zostaje dokladnie sprecyzowany w niej
przedmiot oferty. Dopiero wdwczas, gdy pobudzi ona zainteresowanie adresata,
szczegdtowe warunki zostang okreSlone juz w drodze dwustronnych pertraktacji. Jej
uzupeinieniem s3 czgsto rozne materialy informacyjne zachecajace do zawarcia
transakcji, jak katalogi, prospekty czy cenniki.

Czesto charakter oferty ma rowniez, lub wystgpuje jako uzupelnienie oferty
faktura pro forma, ktéra w takim przypadku stanowi formg specyfikacji
towardw z okreSleniem ich cen i warunkow dostawy i stuzby kontrahentowi do
uzyskania licencji importowej, przydziatu dewiz czy uzyskania kredytu bankowego.

O ile zasadg jest, ze tylko peine i bezwarunkowe przyjecie oferty tj. akceptacja
oferty, jest wigzace dla oferenta, ktéry w takim przypadku przystgpuje do realizacji
zamoOwienia, w w praktyce wypadki nie kwestionowanej akceptacji oferty w handlu
zagranicznym wystepuja rzadko. NajczgSciej oferta jest wstgpem wywolujacym
pertraktacje transakcyjne, w trakcie ktérych nastgpuje uzgodnienie rozbieznosci i
niejasnosci propcnowanych przez obie strony warunkow. Jesli natomiast oferta i jej
warunki zostang zaakceptowane, wowczas w oparciu o nig wystawione zostaje
zamodwienie.

2.5. Akwizycja kontrahentow

Poprzednio omoéwione etapy fazy preparacyjnej cyklu transakcyjnego majg za
zadanie stworzenie warunkow dogodnych do podjgcia akcji akwizycyjnej.

Przez akwizycje rozumie sig ogét zabiegobw majacych bezposrednio
doprowadzic do zawarcia konkretnych umoéw kupna-sprzedazy. Akwizycja nie ma
wigc za zadanie wywotania okreSlonych efektow psychologicznych u potencjalnych
kontrahentow, lecz jest bezpoSrednio ukierunkowana na spowodowanie podjecia
konkretnych decyzji co do udzielenia zamowienia.

Wyrdznia si¢ akwizycje bezposredniag i poSredniag. W przypadku pierwszej
akwizytor dziata osobiScie, dazac przez bezposredni kontakt z potencjalnym nabywca
do wywotania pozytywnej decyzji kupna. Akwizycja poSrednia polega na
oddziatywaniu na okreSlonych reprezentantéw popytu, bez wchodzenia z nimi w
osobisty kontakt. Srodkami tak prowadzonej akwizycji s3 rozne formy korespon-
dencji, uzupeiniane ewentualnie prébkami i wzorami, ktore zreszta s3
wykorzystywane takze przy akwizycji bezposredniej.

Powodzenie akcji akwizycyjnej zalezy od szeregu czynnikow, z ktoérych
najwazniejsze to:
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— dobre przygotowanie akcji akwizycyijnej, tj. zarowno akwizytordw, jak i rynku
do dziatalnoSci akwizycyjnej. W pierwszym przypadku oznacza to konieczno§e
zagromadzenia i uporzadkowania duzej liczby informaciji, jakie mogg byée
przydatne w trakcie prowazenia dziatah akwizycyjnych. Przygotowanie rynku
do dziatalnoSci akwizycyjnej wymaga przede wszystkim ustalenia terminoéw
wizyt w firmach, jakie zamierza odwiedzi¢ akwizytor oraz zataiwienie z tym
zwigzanych spraw organizacyjnych (rezerwacja hoteli, srodkéw komunikacji,
obstuga techniczna akwizytora lub delegacji akwizycyjnej),

— wiaSciwy dobbr osoby akwizytora lub sktadu delegacji akwizycyjnej. Dobrego
akwizytora powinien cechowaC dar przekonywania rozméwcoéw, a takze
umiejetno$¢ wzbudzania zaufania zarbwno do tego, co przedstawia swoim
rozmdéwcom, jak i do firmy, ktérg reprezentuje. W zwigzku z tym konieczne
jest, aby akwizytor posiadat odpowiednie kwalifikacje zawodowe.

Bardzo wazny jest takze ogblny poziom kulturalny akwizytora, obycie towarzyskie,
nienaganna znajomoS¢ jezykow obcych oraz latwo$é nawigzywania kontaktéw z
ludzmi. Nalezy takze wskaza¢ na pozadang ciggtosé w kontaktach z danym rynkiem,
w tym takzZe ciggloSc w pracy akwizycyjnej, aby dany rynek lub dany krag odbiorcéw
w diuzszym okresie odwiedzat ten sam akwizytor. Sprzyja to pogtebieniu stosunkéw z
rynkiem i oparciu ich na wzajemnym osobistym zaufaniu i zrozumieniu. Niekiedy
uzasadnione jest przeprowadzenie akcji akwizycyjnej nie przez pojedynczego
akwizytora, lecz przez delegacje skiadajaca si¢ z kilku osdb. Istoiny jest wowczas
wilaSciwy dobdr cztonkow delegacji. Czgsto wskazuje si¢ na celowosé zwigkszenia
udziatu w zespotach akwizycyjnych przedstawicieli producentdéw — chodzi gtéwnie o
pracownikow komoérek konstrukcyjnych, projektowych, wzorniczych, technolo-
gicznych i produkcyjnych dostawcy. Rozszerzony zakres uczestnictwa wyznaczony
jest przede wszystkim przez ztozonoS¢ techniczng sprzedawanego lub kupowanego
wxyrobu. Udziat przedstawicieli producenta w skali akwizycyjnej uzasadniony jest
postulatem elastycznoSci dziatania zespotu akwizycyjnego, ktdry wymaga, aby
akwizytor znat warunki, koszty, i terminy produkcji, a takze trudnosci produkcyijne i
kooperacyjne mogace wystapiC w toku realizacji zamdwienia. Powinien on takze
posiadaC szeroki zakres wiadomoSci dotyczacych istotnych cech i mozliwych
zastosowafl sprzedawanego wzglednie zakupywanego towaru (wydajnosé¢, warunki
eksploatacji, sposoby demonstracji itp.). W toku akcji akwizycyjnej uzyteczne moga
byt takze informacje na temat przedsigbiorstwa wytwarzajacego towary eksportowe
(charakter i profil produkcji, potencjat wytworczy, wielko§¢ obrotow itp.).

Literatura zalecana do rozdziatu 2
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3. Faza negocjacyjna cyklu transakcyjnego

Rozpoznanie mozliwoSci wejScia na okreSlony rynek zagraniczny i nawigzanie

kontaktu z potencjalnymi nabywcami naszych towardw, umozliwia przejScie do
drugiego etapu cyklu transakcyjnego, tj. podjecie negocjacji handlowych z
konkretnymi juz partnerami, celem doprowadzenia do zawarcia kontraktu.
Podjgcie negocjacji z partnerem zagranicznym czgsto jednak poprzedzane jest jeszcze
jedng analiza podejmowang w przedsigbiorstwie, tj. rozpoznaniem postgpowania
zagranicznego kontrahenta w jego dziatalnoSci handlowej, w tym przede wszystkim w'
procesach zakupu. Ulatwia to, szczegblnie w przypadkach prowadzenia transakcji
ztozonych — na dobra inwestycyjne czy kompletne obiekty przemystowe -
przygotowanie negocjacji zardbwno od strony rzeczowej jak i personalne;j.

3.1. Analiza postgpowania partnera

Analiza postgpowania partnera powinna obejmowac:
— ustalenie, kto wewnatrz danego przedsigbiorstwa podejmuje decyzje zakupu,
— wyjaSnienie procesdw decyzyjnych w zakresie zakupdw danego
przedsigbiorstwa oraz jego stylu zakupbw,
— okreslenie, do jakiej klasy zakupdw nalezy decyzja organizacji kupujacej,
— ustalenie, jakie czynniki zewnetrzne ksztattujace decyzje przedsigbiorstwa
kupujacego mogg wystapi¢ w konkretnej sytuacji.
W przedsigbiorstwie kupujgcym zazwyczaj decyzje zakupu podejmuje grupa ludzi, a
ukiad decyzyjny .(wzajemne powigzania czlonkéw grupy wplywajace na decyzje
zakupu) bywa czgsto dos¢ skomplikowany. Liczebno§é, sktad i wewnetrzna struktura
oSrodka zakupdw zalezy od wielkosci przedsigbiorstwa, skali jego dziatania na rynku,
strategii marketingowej, struktury organizacyjnej, systemu zarzadzania, przedmiotu
zakupdw i innych czynnikow. W grupie decyzyjnej wystepuja zazwyczaj rbimice
postaw wobec przedmiotu zakupu ze strony przedstawicieli rdznych pionéw
przedsigbiorstwa i rozne kryteria oceny mozliwych wariantow decyzji. Na przykiad,
czego innego oczekujg od zakupu pion zbytu, dziat reklamy czy magazynowania tego
przedsigbiorstwa.
Motywy zakupdw przedsigbiorstw maja podioze racjonalne. Gldwnym motywem
jest chet zwigkszenia zyskoéw przedsigbiorstwa, a dokiadniej, uzyskanie optymalnej
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kombinaji ceny, jakoSci, ewentualnych ustug posprzedaznych i warunkéw dostawy.
Decyzja o zakupie podejmowana jest na bazie charakterystyk technicznych takich
jak wydajnos¢, zuzycie energii, bezawaryjno§¢ itp. Odpowiedzialni za zakup
pracownicy przedsigbiorstwa sg zazwyczaj dobrze poinformowani o warunkach
proponowanych takze przez innych dostawcdw i o charakterystykach konku-
rencyjnych wyrobdw. Niekiedy, przy podejmowaniu decyzji o zakupie pewna rolg
odgrywaja takze czynniki pozaekonomiczne, jak np. dazenie kupujacego (osoby
odpowiedzialnej za zakup) do poprawy jego pozycji w firmie, zdobycie wigkszego
prestizu itp. Strategia negocjacyjna polskiego producenta i eksportera uwzglgdniad
powinna ukazang ztozonos¢ czynnikow wplywajacych na decyzj¢ kupna.

Przyktadowo, w procesach podejmowania decyzji zakupu dobr inwestycyjnych
przez producentdw, Osrodek zakupdw ma zwykle nastgpujaca strukturg:

- uzytkownik nabywanego dobra (np. przedstawiciel pionu produkcji),

— zaopatrzeniowiec (kupiec), odpowiedzialny za techniczno-handlowg strong

zakupu,

— doradcy,

— ostateczny decydent.

Istotnym elementem analizy postgpowania przedsigbiorstwa — kontrahenta w
procesie zakupu powinno by¢ ustalenie stadiéw procesu decyzyjnego zachodzacego w
tym przedsigbiorstwie w zwigzku z zamierzonym zakupem. W stadium inicjujgcym
mamy do czynienia z przewidywaniem lub stwierdzeniem potrzeby zakupu (np.
istnienie popytu na nowy towar ze strony konsumentdw, wplywanie zaméwiefi od
kolejnych posrednich ogniw dystrybucji, zmniejszenie si¢ zapasbw ponizej
niezbednego minimum). W przypadku ostatecznych nabywcédw dobr inwestycyjnych
szczegblnie duze znaczenie bedzie miata lidentyfikacja komérki:  lub komérek, ktore
generujg zapotrzebowanie na dany rodzaj sprzgtu. Charakter tych komoérek okreslac
bedzie dobdr argumentdw w czasie prowadzenia negocjacji.

Sposdb podejmowania decyzji o zakupie w przedsigbiorstwie jest uzalezniony od
klasy zakupu. Wyrdzni¢ mozna trzy modelowe klasy zakupdw przedsigbiorstw:

— zakup powtarzalny (odnawiany),

— zakup powtarzalny zmodyfikowany,

— zakup nowy.

Zakup powtarzany polega na prostym powielaniu zakupu z przesziosci. Decyzja
ma charakter rutynowy, a zakup moze wykonac jedna osoba. W przypadku zakupu
powtarzanego zmodyfikowanego, decyzje musza by¢ poprzedzone systematycznym
zbieraniem i analizg informaciji; do ich podjgcia pot¥zebny jest wigkszy zaséb wiedzy,
co wydituza i komplikuje proces decyzyjny. Przykiadem zakupu powtarzanego
zmodyfikowanego moze by¢ kupno podobnej jak poprzednio maszyny, z tym, Ze inne
bedzie wyposazenie dodatkowe tej maszyny. Zakup nowy cechuje si¢ jeszcze
wigkszym natgzeniem procesu zbierania i przetwarzania informacji decyzyjnej.
Przykitadem moze by¢ zakup skomplikowanej, nowoczesnej obrabiarki, ktora nie byta
dotychczas stosowana przez danego producenta.

Powazny wplyw na rezultaty negocjacji moze miec rozpoznanie sytuacji parinera,
jego mozliwosci, planéw, trudnosci ich realizacji itp. Pierwszoplanowe znaczenie bgda
mialy informacje o produkcji, zbycie, osigganych cenach itp. Coraz czgsciej
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podkre§la si¢ takze uzytecznoS¢ wiadomoSci o osobach, ktére beda prowadzity
negocjacje ze strony kontrahenta zagranicznego, o ich upodobaniach, stabosciach, o
trybie Zycia i o stosunkach osobistych. Ujmujac problem szerzej, powodzenie
pertraktacji w znacznym stopniu zalezne jest od znajomosci proceséw decyzyjnych
zachodzacych w przedsigbiorstwie partnera w zwigzku z negocjowaniem kontraktu.

Réwniez w dzialalnoSci importowej niezbgdne jest wczeSniejsze zebranie
informaciji o potencjalnych dostawcach. Moga to by¢ informacje zawarte w ofertach,
jak tez informacje uzyskane np. poprzez wywiadownie handlowe. Na podstawie
zebranych informacji przedsigbiorstwo kupujace ustala mozliwe warianty wyboru.
Nastgpnie przeprowadzana jest analiza i ocena poszczegblnych wariantow. W tej fazie
nastgpuje zestawienie preferencji poszczegdlnych uczestnikéw procesu decyzyjnego,
rozwigzywanie ewentualnych konfliktdow wewnatrz osrodka zakupdéw i wybbr
dostawcy. Poszczegblnym fazom procesu decyzyjnego odpowiada zréznicowany i
zmieniajacy- si¢ udzial poszczegdlnych komérek przedsigbiorstwa kupujacego. Fakt
ten stwarza dodatkowe problemy, a w szczegblnosci powoduje koniecznosé
identyfikacji gtownych uczestnikdw zakupu w przekroju dynamicznym i nawigzania
z nimi mozliwie Scistych kontaktéw w celu doprowadzenia do zawarcia kontraktu.

Poznanie mechanizmu podejmowania decyzji zakupu przez przedsigbiorstwo
bgdace naszym partnerem handlowym, oraz identyfikacja decydentéw, uzupeinione
by¢ powinno analizg mogacych si¢ pojawi¢ czynnikéw sytuacyjnych o charakterze
zewngtrznym. Czynniki te to przykiadowo wprowadzenie nowego produktu przez
przedsigbiorstwa konkurencyjne, znaczna zmiana cen, zmiana zakresu §wiadczonych
ustug posprzedaznych przez konkurencjg, rozszerzenie zakresu gwarancji.
Umiejetnos¢ przewidywania wystgpienia tych (czynnikdéw pozwala przygotowat
producentowi kilka alternatywnych strategii negocjacyjnych, co umozliwi jego
szybkga reakcje na niespodziewang zmiang warunkéw rynkowych.

3.2. Negocjacje handlowe

Typowym w handlu migdzynarodowym jest wystepowanie sprzecznosci interesbw
kupujgcego i sprzedajacego, charakteryzujagcych sie podejmowaniem prob
przerzucania na kontrahentéw mozliwie najwigcej ucigzliwych obowigzkéw, kosztow
oraz ryzyka zwigzanego z dang transakcja.
Stad szczegblnego znaczenia nabiera wlaSciwe i precyzyjne skonstruowanie umowy
kupna-sprzedazy. Jak bowiem poprzednio stwierdzono, wystana oferta tylko w
sporadycznych przypadkach jest bez zastrzezeh przyjmowana. Podane w ofercie
warunki dla kontrahenta zagranicznego stanowia zazwyczaj jeszcze zbyt waski
material informacyjny, w oparciu o ktéry moze on podja¢ decyzje kupna wzglednie
sprzedazy. Wymagajg one z reguly uzyskania dodatkowych wyjasniefi czy podjecia
pertraktacji odnoSnie oferowanych warunkéw transakcji. W takich warunkach
kontrahent podejmuje negocjacje, polegajace na przeciwstawieniu wysuwanym
propozycjom kontrpropozyciji i ukiadaniu si¢ partnerow dla osiggnigcia porozumienia
odnoSnie warunkow transakcji.
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Negocjacje handlowe s3 tym bardziej skomplikowane i dtugotrwate, im bardziej
obiektem ich jest towar czy ustuga nietypowa i ztozona. Wowczas jest tez konieczne
przed podpisaniem kontraktu sprecyzowanie roznych specjalnych warunkéw umowy
jak i blizsze okreslenie towaru, poparte czgsto precyzowaniem jego wiaSciwosci,
uzytecznosci, parametrdw technicznych itp. Najbardziej skomplikowany charakter
maja negocjacje dotyczace umowy kupna-sprzedazy na kompletne obiekty
przemystowe, gdy w umowie musza byt okreslone rowniez specjalne wymogi
nabywcy.

Negocjacje sq formg kontaktow migdzy ludzmi i z tego wzgledu na ich przebieg i
rezultaty wplyw maja indywidualne cechy negocjatorow, ich osobista umiejetnosé
nawigzywania kontaktéw, umiejetnoS¢ perswazji, chionnos¢ pamigci, szybkosét
reakcji i dostrzegania zwigzkow migdzy roznymi tematami prowadzonych rozméw. Na
pomy$lInoS¢ negocjacji sktadajg si¢ w pierwszym rzedzie:

— staranne, kompleksowe przygotowanie do negocjacji, z szczegblnym

uwzglednienim wariantowosci przewidywanego stanowiska partnera,

— prowadzenie negocjacji zespolowo, przy dobraniu w skiad zespotu osdb o

roznorodnych specjalizacjach zawodowych,

— poszanowanie partnerdw, ich umiejetnosci i zasobu wiedzy.

Negocjacje handlowe moga by¢ prowadzone:

— droga korespondencyjna,

— w siedzibie przedsigbiorstwa handlu zagranicznego w kraju,

— za granicg — w siedzibie partnera zagranicznego wzglednie w przedstawi-

cielstwie PHZ.

Negocjacje korespondencyjne sprowadzaja si¢ do wzajemnego listowego przedstawie-
nia sobie przez kontrahentdw propozycji, ktore kolejno sg uscislane i uzgadniane przy
przyjmowaniu kontrpropozycji partnera lub warunkéw kompromisowych. W
negocjacjach korespondencyjnych uzgadnianie poszczegélnych warunkéw przebiega
bardziej konkretnie niz w rozmowach osobistych, z reguly propozycja spotyka sie z
kontrpropozycja, ktéra jest przyjmowana, wzglednie na ktdra zndw przedstawia sig
kontrpropozycj¢ wiasng. Moga one jednak przeciggat sie w czasie, co ma miejsce
przede wszystkim wtedy, gdy partnerzy nie potrafi3 szybko uzgodni¢ swych
warunkow.

Negocjacje osobiste trwac moga krocej. W tym przypadku wzajemna konfrontacja
stanowisk w bezposredniej rozmowie szybciej przyczyni¢ sie¢ moze do ich zblizenia i
uzgodnienia negocjowanych warunkdw. Waznym jest tu jednak, aby partnerami w
rozmowach byly osoby kompetentne do podejmowania decyzji i przygotowane pod
wzgledem fachowym. W przypadku natomiast, gdy kompetencje negocjatorow sg
niepeine wzglgdnie przyznane w zbyt waskim zakresie, czas trwania rozméw moze sie
przediuza¢, a same spotkania negocjacyjne beda przerywane lub odraczane do chwili
uzyskania przez negocjatorobw dodatkowych wyja$nieh czy petnomocnictw od ich
przetozonych.

Z reguty negocjacje handlowe rozkiadaja si¢ na nastgpujace etapy:

a) przygotowanie negocjacji,

b) prowadzenie rozméw negocjacyijnych,

¢) podsumowanie wynikow negocjacii.
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ad.a) Podjecie negocjacji handlowych winno byé poprzedzone starannym
przygotowaniem si¢ do nich. W etapie wstgpnym niezbgdne jest:

— okreslenie zadanh i celow negocjacii,

— powolanie zespotu przygotowujgcego, koordynujacego i nadzorujgcego
negocjacje oraz zespotu bioracego udziat w negocjacjach,

— opracowanie instrukcji dla negocjatorow.

Na tym etapie szczegblnie wazne zadania przypadajg zespotowi przygotowujgcemu i
ustalajacemu taktyke prowadzenia negocjacji. Pomocniczymi w tym wzgledzie s3 w
szczegblnosci: analiza danych statystycznych, materiatow publikowanych " i
archiwalnych oraz informacji z przedstawicielstw zagranicznych. Waznym jest prze-
widzenie argumentdéw i kontrargumentdw partneréw, co pozwoli na wyprzedzajace
okreslenie wariantéw wtasnego stanowiska.

Wazmym na tym etapie jest rowniez powierzenie funkcji negocjatorow od-
powiednim osobom. Praktykowane czgsto jest, ze bezposrednie negocjacje prowadzg
osoby nalezace do Sredniego szczebla zarzadzania przedsigbiorstwa (kierownicy
dziatéw, specjalisci), a ich uzgodnienia sg nastgpnie akceptowane przez kierownictwo
przedsiebiorstwa (zespdt sztabowy), ktére wynegocjowang tres¢ umowy bedzie
podpisywalo. Z tego wzglgdu zespdt negocjacyiny w trakcie prowadzenia negocjacji
winien mie¢ mozno$¢ biezgcego kontaktowania si¢ z zespolem sztabowym.

Najwygodniej jest prowadzi¢ negocjacje u siebie. Daje to negocjatorom moznosc
sprawnego kontaktowania si¢ z przetozonymi, jak i umozliwia szybkie przyciggnigcie
do rozméw partneréw krajowych z produkcji. Zwyczajem jest, ze negocjacje
prowadzone s3 w siedzibie eksportera.

W przypadku prowadzenia negocjacji importowych za granicy, wskazane jest
korzystanie z pomocy miejscowego przedstawicielstwa handlowego znajacego rynek,
zwyczaje, warunki i ceny jakie na nim panuja.

Sprecyzowane zadania winny by¢ przekonsultowane, a nastgpnie zatwierdzone
przez odpowiedni szczebel decyzyjny. W oparciu o nie opracowana zostaje instrukcja
negocjacyina, ktora z reguly skiada si¢ z nastgpujacych elementow:

— okreslenie, kto ma prowadzi¢ negocjacje, jaki szczebel bedzie je zatwierdzat,

kto bedzie podpisywat porozumienie, okreslenie etapow negocjaciji,

— og6t niezbgdnych negocjatorom informacji o przedmiocie negocjacii,

— kwestie bezsporne, na ktore kontrahent juz wyrazit zgode lub nie wnosi w
stosunku do nich zastrzezef. OdnoSnie natomiast pozostatych kwestii muszg
zostaé wytyczone pozycje wyjsciowe z okreSleniem zakresu kompetencii, poza
ktbre negocjatorzy wyjsc nie bedg mogli,

— postanowienia obligatoryjne, od ktérych negocjatorzy odstgpi¢ nie mogg bez
uzyskania uprzedniej zgody szczebla zatwierdzajacego,

— postanowienia fakultatywne, ktdrymi negocjatorzy moga si¢ postugiwaC w
zaleznoS$ci od przebiegu negocjacii,

— okreslenie dokumentéw, jakie nalezy sporzadzi¢ w wyniku przeprowadzonych
negocjacji. . -

Czesto do instrukcji dolaczany jest projekt dokumentu negocjacyjnego jaki
nalezatoby przyja¢ w przypadku pozytywnej realizacji negocjacji.
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ad.b) Rozmowy negocjacyjne przebiegaja zazwyczaj w trzech etapach:

— etap I — wstgpny

Z reguly na wstgpnym spotkaniu negocjatordw zatatwiane s3 sprawy protokolarne
(wzajemne przedstawienie sobie uprawniefi do negocjacji oraz posiadanego zakresu
kompetencji) oraz porzadkowe (przyjecie programu negocjacji).

Z kolei nastgpuje wzajemne przedstawienie sobie przez negocjatoréw stanowisk i
propozycji wyjsciowych. Maja one charakter alternatyw, co pozwala kontrahentom
na wybér tych koncepcii, ktére najbardziej sa zblizone do siebie.

— etap I — podstawowy, stanowig pertraktacje i uzgodnienia stanowisk w
kwestiach spornych. W etapie tym przechodzi si¢ od probleméw ogélnych do coraz
szczegbtowszych i stopniowo do przyblizania stanowisk jednej i drugiej strony tak,
aby nie pozostawia¢ zadnych luk w uzgodnieniach i uzyskac jednolita i zgodng
propozycje.

W czasie dyskusji zachodzi czgsto potrzeba konsultacji wewnetrznej (migdzy
czdonkami zespolu negocjujacego), wzglednie konsultacji zewnetrznej (tj.
porozumienia si¢ z wiadzami zwierzchnimi). Moga by rowniez niezbgdne konsultacje
nieformalne obu przewodniczacych zespotéw lub wybranych oséb — specjalistow. Na
ten czas zarzadza si¢ przerwy w negocjacjach.

Z reguly praktykowane jest zwoltywanie przez przewodniczacego delegacii
negocjujacej codziennych odpraw zespolu, w czasie ktérych dokonuje si¢ oceny
osiggnigtych porozumief, wymiany pogladoéw, oraz ustala si¢ i rozdziela zadania na
nastepny dzieh negocjacji.

— etap III — kohcowy

Na etapie tym szczegbtowo uzgadnia si¢ uporzadkowane wediug przyjetego w
propozycji ukiadu wszystkie czgsci sktadowe umowy i w ten sposdb nastgpuje jej
ostateczne sformutowanie.

W przypadku, gdy negocjacje zostaty przerwane, czy to ze wzglgdu na potrzebg
uzyskania dodatkowyh uzgodnief czy informacji,czy tez w przypadku, gdy z gbry
okreslone bylo, ze maja si¢ ograniczy¢ do danego etapu rozmdw, winien byt
sporzadzony protokdt ustalajacy na jakim etapie negocjacje zostaly przerwane, co
zostalo uzgodnione, jakie przyjeto juz ustalenia, jakie w dalszym ciggu istniejq
zastrzezenia itp. uwagi. Ulatwia one dalsze negocjacje z chwilg ich ponownego
podjecia.
ad.c) Podsumowaniem wynikdw negocjacji jest sprawozdanie, w ktérym przedstawia
sie: :

— warunki w jakich byty prowadzone negocjacje; specyficzne tto rozméw,

— przebieg negocjacji z szerokim naSwietleniem stanowiska strony przeciwnej,

— kofcowy wynik negocjacji z wykazaniem spraw jakie zostaly uregulowane i

przyjete przez obie strony,

— wnioski kierowane pod adresem tych jednostek organizacyjnych przed-
siebiorstwa, ktore bgda odpowiadac za nadzbr i wdrozenie przyjetych w
trakcie negocjacji uzgodnien.

Na zakoficzenie omawiania metodyki negocjacji handlowych warto jeszcze

Zwrocit uwage na najczesciej popeiniane w toku pertraktacji biedy:
1. Brak szczegbtowego planu negocjacji z okresleniem celu, modiwych ustgpstw,
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taktyki itp. Nalezy podkresli¢, ze ulozenie ,scenariusza® negocjacji, roztozenie rol
dla poszczegélnych uczestnikdw danej grupy negocjacyjnej, wczesniejsze uzyskanie i
przeanalizowanie maksimum informacji o partnerze, jego potrzebach, motywach
danej transakcji itp. przyniosty niejeden wymierny sukces polskim eksporterom i
importerom, jezeli mieli mozliwoSci podjecia takich wstgpnych przygotowah do
negocjacji.

2. Zbedne interwencje przetozonych w toku negocjacji. Bezposrednie ingerowanie
w przebieg negocjacji podejmowane przez przetozonych — zardwno w hierarchii
danego przedsigbiorstwa, jak i z zewnatrz, podrywa zaufanie strony przeciwnej do
dotychczasowych negocjatorow, ich petnomocnictw, celu negocjaciji itp.

3. Niedostateczne rozeznanie szczebla przedsigbiorstwa, na ktorym podejmowane
sq rozstrzygajace dla danej sprawy decyzje oraz grupy osob, ktorzy na te decyzje maja
wplyw.

4. Nieumiejetnos¢ wczuwania si¢ w polozenie partnera negocjujgcego (taka
umiejetnos¢é okreSlana jest w psychologii mianem empatii) czesto jest powodem
przeciggania si¢ negocjacji, powstania w toku ich prowadzenia sytuacji zapalnych,
ktorych likwidowanie opbznia podpisanie umowy.

Do wazniejszych sytuacji, w ktérych wystepuje brak empatii, zaliczy¢ mozna:

a. nieprzywigzywanie dostatecznej wagi do celowosci ,zachowania twarzy”
oponenta. ,Zwyciestwo® w toku negocjacji nie powinno prowadzic do ,utraty
twarzy® u strony przeciwnej, w szczegblno$ci w krajach, w ktdrych sprawy honoru
osobistego s drazliwg kwestia;

b. niedostateczne postrzeganie rdznic w sposobach rozumowania. Dojscie do tego
samego wniosku jest wazne, ale w sztuce negocjowania jeszcze bardziej istotne jest
poznanie procesu myslenia, wedtug ktorego ludzie z rdznych kultur dochodzg do
identycznych uogblnief i wnioskow;

c. niezrozumienie sytuacji, w ktorej znajduje si¢ druga strona. Nalezy roéwniez
pozna¢ powody, dla ktérych partner podjat negocjacje lub dla ktdrych zajmuje
wla$nie takie, a nie inne stanowisko. Anglicy okreSlajg te sytuacje powodzeniem —
»Place yourself in the other person’s shoes”;

d. niedostateczna wiedza o historii, kulturze, problemach gospodarczych i
politycznych kraju, z ktorego przedstawicielami podejmuje si¢ negocjacje. Dotyczy to
zardwno sytuacji, kiedy negocjacje majg by¢ prowadzone w obcym kraju, jak i
wowczas, kiedy sa prowadzone w Polsce.

5. Nieumiejetno§¢ wywolania u kontrahenta zaufania do prezentowanych
argumentéw i dokumentacji. Podejrzliwos¢ wynikac moze zardbwno z przykrych
doswiadczen kontrahenta z poprzednich negocjacji z dang osobg czy grupa, jak i
niewiarygodnoSci prezentowanych opinii.

6. Nieumiejginos¢ stuchania argumentoéw strony przeciwnej, przekazywanie
niepotrzebnych i nieistotnych dla sprawy informacji i szczegotow.

7. Nieumiejetnos¢ sformutowania wniosku zawierajgcego osiggnigcie okreslonego
etapu negocjacji na dany temat (np. kwestia transportu czy formy ptatnosci).

8. Niedostateczne uwzglednienie czynnika czasu w negocjacjach. W niektérych
krajach przyjgcie oferty i reakcja na nig, podjecie negocjacji i zawarcie transakcji
wymagajg dituzszego czasu zardéwno ze wzgledu na odleglosc, jak i przede wszystkim
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ze wzglgdu na nieufno$¢ wobec oferenta, rozny sposdb funkcjonowania Zycia
gospodarczego oraz uwagi na wewnegtrzny mechanizm podejmowania decyzji u
partnera negocjacji.

9. Beztroska w postepowaniu z dokumentami w toku negocjacji: instrukcja, planem
rozmdw, materiatami dotyczacymi konkurencji, kalkulacja kosztéow i cen
minimalnych. Niektorzy negocjatorzy potrafia swobodnie czytaC teksty odwrbcone
»do gory nogami”. To samo dotyczy uwzglednienia stanowisk, wymiany pogladow w
grupie negocjacyjnej w obecnosci kontrahenta.

10. Podpisywanie w poSpiechu formularza kontraktu po uzgodnieniu tylko jego
wazniejszych klauzul. Niejednokrotnie formularze zawieraC mogg warunki
niekorzysine, ukryte w tekScie wsrdd wielu innych oczywistych i porzadkowych
klauzul.

11. Akceptowanie gestdbw goScinnoSci kontrahenta, zanim porozumienie zostanie
osiggniete, niekiedy nazywa si¢ to ,putapkg goScinnoSci®. Zaleca si¢ wigc aby
akceptacje zaproszeh kontrahenta odlozy¢ do czasu podpisania umowy, dla
uniknigcia sytuacji niezrgcznych, uniemozliwiajagcych obiektywne kontynuowanie
negocjacji.

Wraz z okreSleniem przez obie strony warunkdéw kupna-sprzedazy koficzy si¢ etap
przygotowania kontraktu. Z tg chwilg negocjujacy pzystgpuja do formutowania jego
tresci.

3.3. Kontrakt i jego elementy

Umowa kupna-sprzedazy zawarta z zagranicznym odbiorcg lub dostawcy towaru
lub ustugi nazywane jest kontraktem.

Kontrakt zostaje zawarty jako wynik prowadzonych miedzy stronami
negocjacji, w trakcie ktorych omdwiono i uzgodniono wszystkie warunki, na jakich
partnerzy godza sie dokonac sprzedazy okre§lonych towaréw w zamian za Swiadcze-
nia wzajemne, tj. za zaplatg okre§lonej naleznoSci.

Przedsiebiorstwo handlu zagranicznego podpisujace kontrakt przyjmuje na siebie
zobowigzanie dostarczania partenrowi zagranicznemu (wzglednie przyjecia od niego)
okreslonego dobra (towaru, ustugi), w zamian za okre$lone §wiadczenie wzajemne.
Zgodnie z powyzszym, w kontrakcie jest okreSlony sprzedajacy, przyjmujacy na
siebie zobowigzanie dostarczania opisanego w kontrakcie dobra (na wyszcze-
gblnionych w nim warunkach), oraz kupujacy, ktdry zobowiazuje si¢ przyjac opisane
w kontrakcie dobro, w zamian za zaptate umdéwionej w nim ceny.

Poniewaz w polskim handlu zagranicznym wigkszos¢ transakcji eksportowych i
importowych jest zawierana na warunkach, w ktérych PHZ prowadzi na rynku
zagranicznym dziatalnos¢ transakcyjng we wiasnym imieniu, ale na rzecz krajowego
eksportera wzglgdnie odbiorcy towardw importowanych, nieodzowne jest wiaczenie
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partnera krajowego, zarowno w ustalanie warunkdéw zawarcia transakcji na rynku
zagranicznym, jak i do samych negocjacji handlowych z odbiorcg (dostawca
zagranicznym). Zwyczajem jest wigc, ze przy zawieraniu transakcji zagranicznych,
przygotowana propozycja umowy kupna-sprzedazy uzupeiniana jest przez partnera
krajowego jego warunkami technicznymi. Réwniez przed rozpoczgciem negocjaci,
projekt umowy powinien by¢ uzgodniony, a jego ostateczna wersja powinna by¢
akceptowana parafowaniem poszczegblnych warunkéw kontraktu przez upet-
nomocnionego przedstawiciela parinera krajowego. Zobowigzuje to go do pdzniejszej
realizacji kontraktu na zawartych warunkach.

Rodzaje kontraktow

Praktyka handlu miedzynarodowego wypracowala wspdiczesnie wiele typow
kontraktéw klasyfikowanych wedtug roznych kryteriow, jak np.:

—wedtug terminu i czasu dostawy (np. krotko-, srednio-, dtugoterminowe),

—wedtug formy Swiadczenia wzajemnego (gotowkowe, kredytowe),

—wedtug rodzaju débr bgdacych przedmiotem kontraktu 8towarowe, ustugowe),

itd.
Odstepujac od ich szczegbtowego omodwienia i formalizujacej klasyfikacji, poddamy
szerszej charakterystyce dwie ich grupy:

—kontraktow jedno- i wielodokumentowych,

—kontraktdw zorganizowanych i swobodnych.

W zaleznosci od formy kontraktu rozroznia si¢ kontrakty jednodokumentowe i
wielodokumentowe.

Kontraktem jednodokumentowym nazywa si¢ umowe majacg charakter
aktu prawnego, zawartego w wyniku bezposrednich negocjacji prowadzonych migdzy
partnerami. W trakcie tych negocjacji zostajg uzgodnione wszystkie warunki dostawy
przedmiotu kontraktu, wyszczegblnione nastgpnie w umowie kontraktowej, ktorg
partnerzy podpisuja za zgodno§¢. Umowa taka sporzadzona jest przynajmniej w dwoch
egzemplarzach, po jednym dla kazdego z partnerdw. Charakterystycznym dla
kontraktu jednodokumentowego jest to, ze strony staraja si¢ zamieScic w nim
maksymalng liczbe klauzul i uwarunkowaf, sprawiajacych w sumie, ze oczywiste
intencje partnerdbw zgodne s3 do jego treSci, a wszelkie mozliwe do przewidzenia
przypadki niewlaSciwej interpretacji postanowieh s3 z goéry okreSlane, z
rdwnoczesnym podaniem sposobu ich regulacii.

Kontrakt jednodokumentowy moze byE negocjowany osobiscie lub droga
korespondencyjng. W przypadku przygotowywania kontraktu drogg koresponden-
cyjna, po uzgodnieniu warunkéw dostawy, jedna ze stron (zazwyczaj sprzedajacy)
przygotowuje tekst kontraktu i przesyta go drugiej stronie do podpisu. Z chwila, gdy
obie strony ztozyty swoje podpisy na umowie kontraktowej, kontrakt (o ile dodatkowe
klauzule nie ograniczaja jego waznoSci — jak np. wymodg uprzedniego uzyskania
licencji eksportowej wzglednie importowej) nabiera swej waznosci i rozpoczyna si¢
- etap realizacji transakcji.
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Kontraktem wielodokumentowym okreSla si¢ zbior dokumentdéw
odzwierciedlajgcych przebieg calej transakcji. Kontrakt ten obejmuje zazwyczaj
oferte, kontrofertg, ewentualnie uzgodnienia negocjacyjne, zambwienia . i
potwierdzenie zamobwienia. Zalacza si¢ do niego rowniez wiele dokumentdw
uzupetniajacych, jak: warunki techniczne dostawy, opis przemiotu dostawy,
specyfikacje towarowe, pisma gwarancyjne. Kontrakt wielodokumentowy wystgpuje z
reguty wowczas, gdy przedmiotem dostawy sa dobra ziozone (np. kompletne obiekty
przemystowe) lub tez dobra o znacznej wartoSci.

Pordbwnujgc oba rodzaje kontraktéw nalezy stwierdzi¢, Zze kontrakt jedno-
dokumentowy, dzieki koniecznosci wprowadzenia jednoznacznoSci sformulowafi i
bardziej precyzyjnego okreslania warunkdw kupna-sprzedazy towaru, wykazuje
swoja wyzszosé w stosunku do kontraktu wielodokumentowego.

Uwzgledniajac miejsce i formg¢ zawierania kontraktow, mozemy podzeli¢ je na
kontrakty zorganizowane i swobodne.

Zawieranie kontraktéw zorganizowanych ma miejsce gidwnie na
rynkach formalnych, np. na gietdach i aukcjach, gdzie przy zawieraniu kontraktdow
pomocna jest okreSlona organizacja rynku. W grupie kontraktéw zorganizowanych
wystepuje duza ich rézmorodno$¢ — w tym rowniez wiele kontraktéw typowych.
Poszczegblne organizacje wystgpujace na rynku opracowuja zazwyczaj dla handlu
okreslonym towarem zestaw kontraktéw typowych, obejmujacy kilka, a czasem i
kilkadziesigt ich typdw (uwzgledniajacych roine warunki dostawy, zasady ustalania
cen itp.). Umozliwia to negocjujacym wybranie takiego wariantu kontraktu, ktory
uwzglednia specyficzne warunki danej umowy. '

Kontrakty swobodne sg zawierane na podstawie dobrowolnego (niekiedy
przypadkowego) skontaktowania si¢ partneréw, ktdrzy podjeli negocjacje i w wyniku
uzgodnienia warunkéw kupna-sprzedazy przystapili do :zawarcia transakcji.

Jesli partnerow 1acza state stosunki handlowe badz gdy kupujacy zamawia towar
ze sktadu lub hurtowni (na podstawie statych warunkéw dostawy i ceny), kontrakt
moze si¢ skladaé tylko z zambwienia i potwierdzenia zamowienia. Wowczas
potwierdzenie przyjecia zaméwienia przestane kupujacemu, potwierdzajace przyjecie
warunkow jakie postawil w swym zaméwieniu, rozpoczyna etap realizacji zawartej
transakcji. Zdarza sie, ze samo zamdwienie staje si¢ podstawg jego realizacji.

Czgsto, zamiast potwierdzenia przyjecia do realizacji zaméwienia, sprzedajacy
przesyla zamawiajagcemu tzw. fakturg pro forma. Wystawiana jest ona zazwyczaj
przed zawarciem transakcji, jako dowdd zawarcia porozumienia w zakresie
kupna-sprzedazy. Faktury pro forma mogg stuzy¢ nabywcy towaru do roznych celow,
np. jako podstawa do ubiegania si¢ o licencj¢ importows.

Kontrakty typowe

Zawierajacy kontrakt zdajg sobie sprawe z wystgpowania rozmic w praktyce
handlowej poszczegdlnych krajow. Istnieje czgsto odmiennosé wyktadni okreslonych
poje¢, prowadzaca do nieporozumiefi, spordw, a nawet procesdw sgdowych czy
arbitrazowych. Niepewnosci w tej dziedzinie sprowadzaja si¢ zazwyczaj do:



—rdznorodnosci pojec i zwyczajow stron,

—niedostatecznej znajomosci praw obowigzujacych w krajach obu stron,

—roznorodnosci wyktadni obowigzkow stron.

Czgsciowym ulatwieniem w tym zakresie jest o§wiadczenie partnerdéw w kontrakcie,
Ze przy realizacji jego postanowien bgda postugiwali si¢ migdzynarodowo przyjetymi
wykiadniami terminéw i zwyczajow handlowych.

Kontrakty realizowane przez polskie przedsigbiorstwa handlu zagranicznego z
partnerami z krajow socjalistycznych sg pod wzgledem techniczno-prawnym proste,
poniewaz we wszystkich sprawach nie zregulowanych przez postanowienia kontraktu
obowigzujg Ogdlne Warunki Dostaw RWPG, majagce moc prawnie obowigzujaca.
Kontrakty moga by¢ zatem krotkoterminowe, z podaniem jedynie istotnych
elementow umowy oraz zgodnym o$wiadczeniem stron, ze w sprawach w nich nie
uregulowanych obowigzujg warunki OWD RWPG.

W stosunkach z partnerami z krajow kapitalistycznych, w ktdrych kontrahentow
nie iaczy wspdlne im prawo, kontrakty musza wszelkie prawa i obowigzki stron
regulowac w sposob mozliwie peiny i wyczerpujacy. Strony moga wprawdzie powotaé
si¢ na rdzne zwyczaje i formuty handlowe (np. Incoterms), czyniac je swojag wolng
czeScia skladowgkontraktu, jednak zazwyczaj nie wyczerpuja one ogdtu
roznorodnych warunkdw, na jakich kontrakt moze by zawarty. Dlatego tez, przy
istnieniu peinej swobody w okreSlaniu wzajemnych praw i obowigzkéw stron, w
praktyce tresSc takich kontraktow musi by¢ za kazdym razem szczegdlowo okreslana.
Przy masowym zawieraniu kontraktdw oraz cigglym wystgpowaniu szablonowosci
ujec niektorych elementéw podjgto wigc mysl tworzenia réznych wzorcowych
kontraktdw lub umow standardowych, nazywajac je kontraktami typowymi.

W kontrakcie typowym wigkszo$¢ warunkdw kupna-sprzedazy o charakterze
ogblnym jest juz ustalona z gory i wydrukowana w tekscie. Do nich dotgczone s3
jedynie specyficzne warunki, na jakich ma by¢ realizowana transakcja, np. nazwa
towaru, jego ocena, jakoS¢, miejsce i termin dostawy.

Z punktu widzenia formalnego, kontrakty typowe dzielimy na:

—formularze bgdace wzorami uméw, w ktoérych okreslone s3 prawa i obowigzki

stron,

—formularze okreSlajace wylacznie warunki sprzedazy (ogdlne, szczegblowe,

branzowe).
Dodatkowym walorem kontraktow typowych jest to, ze s3 one zazwyczaj
opracowywane przez fachowcoéw np. z izb przemystowo-handlowych, zarzadéw gietd,
czy z kupieckich zrzeszeh branzowych. Pozwala to negocjatorom w ich per-
traktacjach handlowych na precyzowanie tylko tych czeSci kontraktu, ktore maja-
stanowi¢ specyficzng strong umowy.

Zazwyczaj dla tego samego rodzaju towaru opracowywana jest kilka kontraktow
typowych, o roznych wariantach poszczegdlnych warunkéw umownych. Ma to te
zalete, ze negocjujagcym umozliwia bardzej elestyczne dostosowywanie warunkéw
kontraktu do swych potrzeb.

Duzy wkiad w opracowywanie i przygotowanie standardowych warunkéw
kontraktu ma Europejska Komisja Gospodarcza ONZ w Genewie, ktora w okresie od
1950 r. opracowata i oglosita kilkanaScie tekstow rdznych wzorcowych ogdlnych
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warunkdw sprzedazy, dotyczacych obrotéw towarami masowymi, inwestycyjnymi,
artykutami trwatego uzytku itp.

W handlu zagranicznym migdzy pafstwami socjalistycznymi kontrakty typowe
nie s3 stosowane. Obowigzujg tutaj indywidualne negocjacje, na podstawie ktoérych
jest opracowany kontrakt.

Przy zawieraniu kontraktdw z partnerami z krajow kapitalistycznych polskie
przedsigbiorstwa handlu zagranicznego daza do stosowania wiasnych formularzy
uméw, w kidrych wydrukowane sg state czgSci dotyczace ogblnych postanowien
umowy sprzedazy. W ten sposdb polskie przedsigbiorstwo stara sie narzucaé
kontrahentowi dogodne dla siebie warunki i polskie prawo, jako prawo rzadzgce
danym kontraktem. Nie zawsze jednak udaje si¢ zawrze¢ kontrakt wedtug polskiego
formularza kontraktu. Gdy kontrakt typowy nie ma zastosowania, wowczas strony
muszg szczegblowo okreslic wzajemne prawa i obowigzki, powotujac si¢ na warunki
sprzedazy okreSlone w prawie polskim lub obcym.

Elementy kontraktu

Z handlowego punktu widzenia w kontrakcie wystepuja dwie grupy elementow:

—podstawowe,

—uzupeiniajace.

Do postanowien podstawowy ch, majgcych zasadnicze znacznie w realizacji
kontraktu nalezs: _

a. przedmiot kontraktu (towar, ustuga) wraz z jego opisem (rodzaj, gatunek, ilosé,

jakos¢, opakowanie),

b. termin i miejsce wykonania kontraktu,

C. cena,

d. warunki prawne transakcji.

Do elementéow uzupeiniajgcych nalezs: formuty i klauzule oraz
uzupeiniajgce tres¢ kontraktu informacje typu porzadkowego. Warunki
uzupeiniajgce ustalane sg indywidualnie przy zawieraniu kazdej transakcji w
zaleznosci od rodzaju towaru, miejsca zawarcia umowy, oraz od woli stron. Czasem s3
one okreslane przyjetymi przez obie strony zwyczajami handlowymi.

a) Przedmiot kontraktu

Przedmiot umowy, ktbrym jest towar lub ustuga, stanowi punkt wyjscia dla
wszystkich nastgpnych kwestii negocjowanego kontraktu. Od niego bowiem zalezg
wszelkie jego dalsze warunki — handlowe, finansowe i prawne.

Przedmiot kontraktu negocjatorm jest juz znany, wymaga on jednak okre§lenia:

1. ilosci, jakg zainteresowany jest nabywca,

2. wiasciwosSci jego cech (rodzaj, gatunek),

3. stanu jakosci.
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ad. 1. Tlosci negocjowanego towaru mozna wyrazic w roznych jednostkach miary,
co uzalezniona jest od jego rodzaju i istniejgcych w tym zakresie ZWyCZzajow.
'Najczesciej uzywanymi. oznaczeniami iloSci sg jednostki wagi, miary lub sztuki.
Czesto jednak w obrotach towarem typowym ilo$¢ towaru precyzowana jest wedtug
okreslen zwyczajowo przyjetych. Przyktadowo, spotyka si¢ podawanie ilosci towaru
tylko liczbe jego opakowan, tzw. colli, majacych zwyczajowo przyjeta waga (np. bela
bawetny, baryika ropy itp.). Zwyczajowo przyjete ilosci partii towaru sg tez czgsto
przedmiotem transakcji gietdowych. Sg to tzw. kontrakty lub loty, ktorych wielkos¢
stanowi minimalng ilos¢ towaru dopuszczonego do obrotu na danej gietdzie. Na
roznych rynkach zwyczajowe jednostki miary roznig si¢ migdzy sobg. Istnieja: tony
metryczne (1.000 kg), tony diugie (1016 kg) i tony krotkie (907 kg). Waga 1 beli
baweiny wynosi w USA 500 ibs, w Wielkiej Brytanii — 750 ibs, a w Indiach — 400 ibs.
Z powyzszych wzgledow konieczne jest dokiadne sprecyzowanie w warunkach
kontraktu rodzaju danej wagi zwyczajjowej. Zwyczajowe jednostki miary s3
stopniowo eliminowane z uzycia. Nastgpuje to pod wplywem prac Migdzynarodowej
Organizaciji Standaryzacyjnej (International Standard Organization — 1S0), ktéra pod
auspicjami ONZ systematycznie rozbudowuje jednolity system miar i wag
przyjmowany stopniowo przez wszystkie pahstwa Swiata.

Przy towarach masowych precyzuje si¢ odrgbnie wage zatadowania oraz wage
wytadowania. Wynika to z przewidywafi, ze towar w czasie transportu moze zmieni¢
swoja wage (np. zboze przez wySuszenie lub nawilgocenie). Czgsto, w chwili
zawierania kontraktu, nie daje si¢ przewidzie¢ doktadnej ilosci towaru, jaka bedzie do
dyspozycii (np. gdy towar trzeba dopiero zakupic). Dogodniej jest wtedy okreslic ilose
towaru z pewnym przyblizeniem. Dodatkowym czynnikiem skianiajagcym do takiego
postepowania jest fakt, ze przy zawieraniu kontraktu nie jest tez wiadome, jakim
statkiem zakupiony towar bedzie przewieziony. Chet wykorzystania w peini
tadownosci statku skiania strony do nieokreslenia dokiadnej ilosci towaru objetej
kontraktem. Jest to szczegblnie dogodne przy dostawach regulamych, gdy nabywca
kupuje ten sam surowiec przez diuzszy czas i nie ma dla niego znaczenia, czy w
ramach danego kontraktu otrzyma nieco wigcej, czy tez nieco mniej od umowionej
ilosci. Czasem, zamiast okreslania wagi zatadowania i wyladowania, okresla si¢ w
umowie wielkosé dopuszczalnych odchylef wagi wyrazong w procencie wagi catego
towaru, czyli tzw. tolerancji wagi, oraz ubytkéw naturalnych. Wowczas w
kontrakcie zakupiong ilos¢ podaje si¢ przy okresleniu , okoto” lub ,circa®.

W Jednolitych Zwyczajach i Praktyce Akredytyw Dokumentowych znajduje si¢
stwierdzenie, ze stowa ,okoto”, ,circa® lub wyrazenia podobne uzyte w zwigzku z
sumg akredytywy, lub w zwigzku z iloScig lub ceng jednostkowg towardw, nalezy
interpretowat jako rozmicg w pordwnaniu z ustaleniami kontraktu, nie przekraczajaca
10%. W akredytywie natomiast, jezeli nie bylo innego zastrzezenia, dopuszcza sig
tolerancje rozmicy do 3%, z tym jednak, Ze nalezno$¢ nie przekroczy sumy
akredytywy. W zwigzku z tym konieczne staje si¢ okreslenie w kontrakcie zasad, na
podstawie ktorych nastgpowal bedzie roziczenie wystgpujacego niedoboru czy
nadwyzki, oraz wysokoS¢ zwyczajowo przyjetego w branzy odszkodowania, tzw.
refakcji.
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ad. 2. Najlatwie] jest sprecyzowaé w kontrakcie towar, gdy mozna si¢ powotaé na
jego nazwe handlowg lub marke, czyli przyjete przez producenta i uznane
powszechnie na rynku oznaczenie danego towaru jednoznacznie go charakte-
ryzujgce. Zazwyczaj powolywanie si¢ na marke i typ -towaru wystepuje przy
kontraktowaniu seryjnych maszyn i urzadzeh o charakterze przemystowym
produkowanych przez znanych na rynku producentéw. Gdy powyzsze nie wystepuje,
wowczas zachodzi potrzeba precyzowania towaru przez okreslenie jego rodzaju,
gatunku lub standardu.

Rodzaj towaru zostaje okreSlony przez podanie jego poprawnej nazwy w sposdb
dostatecznie jasny wyodrebniajacej od innych podobnych.

Gatunek towaru jest okreSlony z kolei przez pewne cechy charakterystyczne
dla tego towaru, majgce decydujace znaczenie dla prawidiowego wykorzystania tego
towaru'.

Pod pojgeciem standardu rozumiemy okreSlenie typowego rodzaju towaru
odpowiadajace okreSlonym wymaganiom co do jakoSci, miary, sktadu chemicznego
itd. Standardy ustala si¢ przede wszystkim dla. surowcow, a takze czeSci maszyn,
wyrobdw gotowych, opakowan. Standardy towarowe rdznig si¢ miedzy sobg w
zaleznoSci od tego, kto je ustanowil. Rézniq si¢ standardy towardbw bgdacych
przedmiotem obrotdéw na rbznych gieldach, czgsto réwniez poszczegblne pafistwa
ustalaja wiasne standardy na okreSlone towary (w pierwszym rzgdzie na towary
rolno-spozywcze). Z tych wzgledoéw dazy sie do opracowywania migdzynarodowych
standardow klasyfikacyjnych, ktore przyjete przez poszczegdlne panstwa na zasadzie
dobrowolnoSci, mogg w powaznym stopniu usprawni¢ miedzynarodowe obroty tymi
towarami. OkreSleniem standardow migdzynarodowych zajmuje si¢ m. in. Europejska
Komisja Gospodarcza ONZ, ktorej komisje branzowe publikujg standardy towarow
poszczegblnych branz. Obok niej, dziatalposc standaryzacyjng prowadzi rowniez
szereg organizacji migdzynarodowych, jak International Standard Organisation (ISO),
Food and Agricultural Organisation (FAOQ) i szereg innych.

Przy transakcjach towarami nietypowymi i o duzym stopniu zindywidualizowania
(jak np. maszyny i urzadzenia produkcyjne) zachodzi koniecznos¢ wczesniejszego
zapoznania si¢ z tymi towarami. Mozna tego dokonat jednak tylko wowczas, gdy
towar znajduje si¢ w miejscu zawierania transakcji. Zakupu na podstawie oglgdzin
towaru dokonuje si¢ przede wszystkim na targach, aukcjach i wystawach — na tych
ostatnich, o ile zakup; eksponatdw jest dozwolony.

W tych wszystkich natomiast przypadkach, gdy negocjacje dotycza wigkszej ilosci
towaru, nawet w warunkach kontraktacji targowej czy aukcyjnej, dla blizszego
zapoznania si¢ z rodzajem i gatunkiem towaru negocjatorzy postuguija sie:

— probkami,

— Wwzorami,

— opisem.

1 Zgodnie z powyzszym, np. w handlu zbozem w kontrakcie okreslamy rodzaj towaru: pszenica, z kolei
precyzujemy gatunek bardziej Scisle — np. red winter nr 2, przy czym dodana liczba porzadkowa w tym
przypadku okresla stopiefi jej jakosci.
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Probka jest to drobna (czgsto z géry okreslona) ilos¢ towaru pobrana z jego
wigkszej partii, ktdra swym wygladem i cechami charakteryzuje calg parti¢ towaru.
Najczgsciej za pomocg probek oferowane sa takie towary jak tekstylia, surowce
przemystowe itp. Za pomocg probek towar oferowany jest na aukcjach lub targach,
czesto rowniez probki towaru dotaczane s do ofert.

Wzo6r jako podstawa negocjacji wystepuje przede wszystkim w handlu towarami
przemystowymi. Ma on orientowaé nabywce o wiaSciwosciach towaru, formie
wykonania itp. Zazwyczaj przy okreslaniu nabywanego towaru za pomocg wzoru, W
kontrakcie dodatkowo okresla si¢ jego cechy jakoSciowe.

Opis negocjowanego towaru ma charakter positkowy przy okreslaniu przedmiotu
dostawy. Stosowany jest wtedy, gdy uzycie innych metod precyzowania towaru jest
niemozliwe czy to z uwagi na wielkos¢ i warto$¢ towaru (np. maszyna, kompletny
obiekt produkcyjny) czy tez ze wzgleduna jego ztozonosc produkcyjng. Czgsto opis

uzupelniany jest rysunkami technicznymi, fotografiami, szkicem itp., ktére
charakteryzuja przedmiot negocjacji od strony technicznej i technologicznej.

ad. 3. Powszechnie stosowana w okresleniu jakosci towardw masowych i typowych
jest klasyfikacja handlowa polegajaca na szeregowaniu ich wedtug stopnia jakosci,
przy przydawaniu im pewnych nazw charakteryzujacych ich gatunek i jakosci.
Czesto tez w tym celu uzywa si¢ okreslen w jgzyku angielskim (rzadziej w innych —
francuskim, hiszpafiskim), jak np. exira, super, average, ordinary, bad, lub
klasyfikuje liczbami porzadkowymi, jak gat. I, gat. II, gat. III itd.

Mimo mozliwie najbardziej dokladnego sprecyzowania w negocjacjach gatunku
towaru, czgsto przy jego dostawie moga wystgpowac jakoSciowe odchylenia od ustalef
umownych. Odchylenia tego rodzaju, gdy sa nieznaczne i w zasadniczy sposdb nie
odbiegaja od przyjetej jakoSci moga byC dopuszczalne i nie wywolaC sprzeciwu
odbiorcy. Tego rodzaju odchylenia jakoSciowe zwane tolerancjami jako-
sciowymi, juz przy negocjowaniu warunkdéw umowy, w szczegblnoSci przy
transakcjach zawieranych na towary o charakterze masowym (np. zboza, surowce
przemystowe) okreslone sa w formie procentowych odchylef od okreslonej normy w
gore (wyzsza jako$¢e) lub w dét (jakos¢ nizsza). Natomiast przekroczenie okreslonej w
kontrakcie normy jakoSciowej powoduje konsekwencje w rozliczeniach ceny
jednostkowej towaru w formie jej podwyzszania w przypadku, gdy jakost towaru jest
wyzsza, wzglednie obnizana, gdy stwierdzona zostata jakoSc nizsza.

Przekroczenie wynegocjowanych w umowie odchylen poza granice dopuszczalne
moze stanowic podstawe do odstepstwa od realizacji kontraktu przez nabywce, ktbry
. wbwczas moze rowniez zazadac pokrycia udowodnionych szkod i strat.

Obok jakosci towaru w precyzowanych umowach okresla si¢ rowniez stan towaru
czyli jego kondycje. Nastgpuje to drogg wstawienia odpowiednich klauzul do
warunkéw umowy. Klauzula ta wigze si¢ z okreSleniem odpowiedzialnoSci
sprzedajgcego za transport do nabywcy. Czgsto rowniez w umowie wnosi sig
zastrzezenia, ze kondycja towaru musi byC potwierdzona przez wyznaczone
przedsigbiorstwo kontroli i rzeczoznawstwa towardw, ktore z kolei przeprowadzonej
kontroli sporzadza atest kondycji.

Waznym uzupelnieniem pertraktacji odno$nie ilosci, stanu i jakoSci towaru jest
okreslenie rodzaju zabezpieczenia i opakowania, w ktdorym towar bgdzie dostarczony
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kupujgcemu, a takze rodzaje zamknigcia, ciezar, targ, oraz oznakowanie jakie
powinno by¢ podane przy nadaniu towaru do przesyiki.

Sprzedajacy zamieszcza w kontrakcie rowniez z reguly tzw. klauzule
gwarancyjng, tj. zapewnienie, ze jeSli przedmiot umowy przed uplywem
okreslonego czasu bedzie nieprawidiowo funkcjonowat z innych powoddéw niz
przypadek lub wina nabywcy, wowczas udzielajacy gwarancji sprzedawca poniesie
okreslong odpowiedzialno$¢ cywilng, tj. usunie wade na wilasny koszt, zwrdci
nabywcy pobrang cen¢ towaru itp.

b) Termin i miejsce dostawy

Bioragc pod uwage czas w ktérym ma nastgpic realizacja umowy, ogdt kontraktow
podzieli¢ mozemy na:
— kontrakty z niezwiocznym terminem dostawy,
— kontrakty z przyszlty terminem dostawy, z podziatem na:
— kontrakty krotkoterminowe, z terminem dostawy w ciggu roku,
— kontrakty diugoterminowe.
Kontrakty z niezwlocznym terminem dostawy zawierane s3 w pierwszym rzgdzie na
takie towary, ktore znajdujg si¢ w normalnym obiegu handlowym i sprzedajacy
posiada na skiadzie. Z niezwlocznym terminem nastgpowaC moze rowniez dostawa
pojedynczych sztuk zamawianego towaru, jak np. eksponatow z ekspozycji targowe;j.
Bardziej czeste sg kontrakty okreslajagce dostawe w przysztym terminie. Nastgpuje
to przez podanie w umowie konkretnej daty kalendarzowej, w ktorej ma nastgpic
dostawa towaru. W przypadku, gdy termin dostawy przypada na niedzielg lub swigto,
wowczas dostawa winna nastgpi¢ w najblizszym dniu powszednim.
Konkretny termin dostawy okreSlony jest czasem jeszcze zwyczajowymi
okresleniami:
— primo — co oznacza pierwszy dziefn miesigca,
— medio — pigtnasty dzieh miesiaca,
— ultimo — ostatni dzieh miesigca.
Obok okreslania konkretnych terminow dostawy, w kontraktach czgsto oznacza sig
okres, w ciggu ktorego dostawa winna nastgpic. Wowczas sprzedajacy moze wykonac
dostawe w dowolnym dniu okresu, ktéry biegnie do okreSlonej daty dostawy.
Przyjmuje si¢ wowczas w kontraktach nast¢pujace okreSlenia:
— dostawa: na poczatku miesigca (zwyczajowo migdzy 1 i 10 dniem miesigca ...)
w Srodku miesigca (11-20 dzieh miesigca ...)
na koniec miesigca (21-30 dzieh miesigca ...)
— dostawa: w I polowie miesigca ...
w II potowie miesigca ...
— dostawa w ciggu miesigca ...
— dostawa w miesigcu ... lub miesigcu ...
— dostawa w ciggu kwartatu ...
— dostawa miedzy (data) a (data).
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Wsrdd kontraktdw z pdzniejszym terminem dostawy spotyka si¢ rowniez tzw.
kontrakty na dostawe, jak:

— kontrakt na dostarczenie, w ktérym przyszly termin dostawy zostaje
oznaczony w sposdb bardziej luzny, z wskazaniem dostawy do okreslonego
miejsca przeznaczenia,

— kontrakt na przybycie, gdy towar wystany z miejsca jego wyprodukowania
majduje si¢ w drodze i — zgodnie z warunkami kontraktu — moze zostal
skierowany do okreSlonego w umowie miejsca przeznaczenia,

— kontrakt na zatadowanie, w ktérym okreSlony zostaje termin w jakim
zakupiony towar winien by¢ zatadowany na Srodek przewozu w oznaczonym
miejscu zaladowania, ktore tez uznane zostaje tym samym za miejsce
realizacji kontraktu i przekazania towaru nabywcy.

Obok nich wystepuje rowniez szereg tzw. kontraktéw terminowych (futures), ktére
majg charakter transakcji spekulacyjnych przede wszystkim na gietdach. Celem ich
zwarcia nie jest nabycie okreSlonego towaru, a wykorzystanie spodziewanej w
miedzyczasie zwyzki lub znizki cen tego towaru.

Niektére towary przemyslowe o charakterze konsumpcyjnym posiadaja swoje
sezony sprzedazy, w ktdrych nasila si¢ zapotrzebowanie rynku. Dotyczy to np.
odziezy, tkanin, sprzgtu gospodarstwa domowego. Dla tych towaroéw terminy dostaw w
kontraktach s3 tak ustalone, aby nabywca otrzymat zakupiony towar bezposrednio
przed rozpoczgciem sezonu sprzedazy.

Duzej dokiadnos$ci w ustalaniu terminu dostawy wymagaja towary inwestycyjne,
jak urzadzenia techniczne i kompletne obiekty produkcyjne. Dostawy okreslonych
czgsci tych urzgdzeh winny nastgpowac partiami lub sukcesywnie w okreSlonym
porzadku i terminach. Terminy dostawy winny réwnocze$nie by¢ tak ustalone, aby
wigzaly si¢ z przygotowaniem dla nich miejsc odbioru lub montazu.

Uzgodniony i ustalony w kontrakcie termin dostawy jest obowigzujacy dla obu
stron umowy. Z tego wzgledu dla dotrzymania przez dostawcg terminu dostawy,
czesto okreslane sa kary umowne lub konwencjonalne, ktore ponosi¢ on bgdzie w
przypadku zwioki w dostawie. Okreslane s3 one zazwyczaj w procencie warto$ci
dostawy za kazdy dzieh zwloki.

Od dotrzymania terminu dostawy i placenia kar konwencjonalnych dostawce
zwolni¢ moze jedynie wystgpowanie przeszkdd, ktére niezaleznie od jego checi
uniemozliwiajg realizacje kontraktu. Czesto tez w kontraktach wstawia si¢ tzw.
klauzule sity wyzszej, w powolaniu na ktérg dostawca moze powiadomic
odbiorce o niemoznosci dostarczenia towaru, wyrazong w terminie do ktbrego
ogranicza si¢ jej dziatanie, a po ktorym dostawca (wobec dalszego trwania przeszkod)
bedzie mogt odstgpic od realizacji dostawy. :

2 przez dostawg partiami nalezy rozumieé dostawe tego samego towaru w okreslonych w kontrakcie
terminach i miejscach, w powtarzajacych sig iloSciach.
Przez dostawe suk cesy wnga nalezy rozumieé dostawg towaru w okreslonym zestawie (np. fabryka) z
zachowaniem przyjetej kolejnosci dostawy réznych jego czesci.
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Sam okres wystgpowania sity wyzszej uniemozliwiajacej realizacje kontraktu,
moze by¢ dwojakiego rodzaju:

— o charakterze diugotrwalym. W przypadku jego wystepowania (np. wojna,
zakaz eksportu) dostawca, nie mogac przewidziet kiedy przeszkoda ustgpi, ma
mozno$é niezwlocznego rozwigzania kontraktu, ;

— o charakterze czasowym lub przejsciowym (np. strajk, kongestia w porcie),
powodujacy czasowe przesuni¢cie umownego terminu dostawy.

Pokrewng klauzuli sity wyzszej jest klauzula rozszerzenia terminu dostawy,
extension clause. Na jej podstawie dostawca wedtug swej woli moze przesungc
termin zatadowania towaru o pewien okres, przy rownoczesnym udzieleniu odbiorcy
bonifikaty od wartosci nie zatadowanego w terminie towaru.

Wszelkie zmiany terminu dostawy zakupionego towaru muszg by¢ uzgodnione z
odbierajagcym. Z reguly tez dostawy czeSciowe towardw winny byC awizowane
odbierajgcemu. Musi on bowiem poczyni¢ odpowiednie przygotowania do ich
przyjecia. Z tych tez wzgledow opdznienie dostawy towaru lub jego wczeSniejsze
wystanie bez uprzedniego uwiadomienia i uzgodnienia tego z odbiorcg, jako
narazajgce go na poniesienie strat, moze byC¢ podstawg do dochodzenia od-
szkodowania, a nawet do odstgpienia od umowy.

Miejsce wykonania kontraktu

Istonym w negocjacjach handlowych jest ustalenie miejsca przekazania towaru
nabywcy. NajczeSciej spotykanymi w wymianie migdzynarodowej formami wydania
towaru s3:

— fizyczne wydanie towaru nabywcy w miejscu jego sprzedazy. Tego rodzaju
forma przekazania wystgpowaC moze przede wszystkim w odniesieniu do
towaru sprzedanego w matej iloSci, co ma miejsce gtownie na targach (np.
sprzedaz eksponatu ze stoiska), aukcjach (np. sprzedaz koni, sprzedaz dziet
sztuki), czy sprzedaz towaroéw ze sktadu hurtowego,

— formalne wydanie towaru nabywcy w miejscu jego sprzedazy przez przekazanie
mu dokumentdw handlowych, np. warrantu wzglgdnie dokumentéw potwier-
dzajacych oddanie towaru przewoznikowi, spedytorowi itp.,

— wystanie towaru do nabywcy okreSlonym $rodkiem przewozu, przy czym za
miejsce przekazania prawa wiasnosci towaru kupujagcemu mozna uwazac:

— miejsce nadania towaru do przewozu,

— miejsce odbioru towaru od przewoznika.
Miejsce rzeczywistego (fizycznego) wydania towaru wskazane w kontrakcie, moze
rozni¢ sie od umownego miejsca wykonania Swiadczenia (przeniesienia prawa
wiasnosci). Zostaje to sprecyzowane w klauzuli domicylowej, zamieszczonej
w kontrakcie. Klauzula domicylowa stwierdza, ze fakt przeniesienia praw witasnosci
towaru od sprzedajgcego na kupujacego jest podporzadkowany prawu tego kraju, w
ktorym zlokalizowane zostalo umowne miejsce wykonania Swiadczenia towarowego.

Klauzule domicylowe mogg by¢ rowniez wstawiane do kontraktu przy okreslaniu
miejsca wykonania Swiadczenia wzajemnego, tj. przy okreSleniu miejsca zaplaty za
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sprzedany towar. Ma to znaczenie glownie w warunkach platnoSci za pomocsg
akredytywy dokumentowej, przy ktbrej partnerzy umowy ustalajg posrednictwo
okreslonego banku (nabywcy lub sprzedawcy), ze sprecyzowaniem miejsca jego
siedziby.

Z okreSleniem miejsca wykonania $wiadczenia towarowego wigze si¢ klauzula
gestii transportowej, tj. zastrzezenie w kontrakcie prawa zorganizowania
transportu przemiotu umowy, z jednoczesnym obowigzkiem pokrycia jego kosztow.
Okreslenie, ktéry z kontrahentéw ma byc organizatorem przewozu, oznacza, ze
uzyskuje on prawo decydowania, jaka droga, jakim rodzajem srodka transportu ma
by¢ zorganizowany przewdz.

c) Cena

Scisle wigzacym si¢ z ogolem warunkdw kontraktu jest cena umowna towaru. Na
jej wielkos¢ wptywaja:

— rodzaj, gatunek i jako$¢ negocjowanego towaru,

— termin dostawy,

— miejsce i warunki dostawy,

— forma piatnosci.

Ceny towaru w pierwszym rzgdzie zalezg od tego, jakiego rodzaju, gatunku i
jakosci towar jest oferowany. Im s3 wyzsze, tym cena jest wyzsza. Obok nich wazng
rol¢ w ksztaltowaniu ceny wywieraja popyt na dany towar oraz jego podaz, ktore
mogy ulegaC zmianom zardwno o charakterze krotkotrwalym, czesto wystepujac
nagle i niespodziewanie, jak i o charakterze diugofalowym. Wystepuja rowniez
sezonowe wahania podazy i popytu, ktore musza by¢ brane pod uwage przede
wszystkim w tych przypadkach, gdy negocjowana jest cena towaru, ktory ma byé
dostarczony w okresie pdzniejszym.

Diugofalowe zmiany cen wystgpowa¢ moga pod wptywem zmian wystepujacych w
produkcji towaru. Decydujacy wptyw wywiera tu postgP techniczny, ktory z reguty
prowadzi do podwyzszenia jakosci towaru, stopnia jego uzyteczno$ci, oraz zmian
kosztow jego wytwarzania.

W negocjacjach dotyczacych maszyn i ztozonych urzadzeh technicznych w
kontrakcie okreslana jest cena za komplet lub zestaw, przy czym z reguly w
zatgczniku specyfukuje si¢ wartos¢ poszczegblnych czgsci skiadowych kompletu.
Pomaga to przy splacaniu naleznosci za kontraktowane urzgdzenie ratami, w miare
dostarczania poszczegdlnych czgsci urzadzenia.

W odniesieniu do towardw bgdacych przedmiotem obrotow gietdowych, w
umowach o przyszte dostawy czgsto zamiast precyzowania konkretnej ceny
postanawia si¢, ze nybywca zaplaci wartos¢ dostarczonego towaru wedtug notowan
gieldy z okreslonego dnia, ktorym zazwyczaj jest umowny dzieh dostawy.

W transakcjach kredytowych ceny z reguly s3 wyzsze przynajmniej o koszt
_kredytu bankowego (odsetki, ubezpieczenie kredytu itp.). Podobnie roznice w
wysokoSci ceny umownej wystgpowaé mogg w zaleznosci od tego, czy rozliczenie
nastgpowal bedzie w clearingu, czy w wolnych dewizach — zawsze bardziej
pozadanych przez sprzedajacego.
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Przyjete w kontrakcie ceny umow-ne w zasadzie majg charakter cen statych.
WystgpowaC jednak moga przypadki (z reguly uwzgledniane i okreslane w
warunkach kontraktu) powodujace zmiang umowionej ceny. Tego rodzaju mozliwosci
zmiany ceny ujmowane s w tzw. klauzuli rewizji ceny, okreslajacej kiedy cena
umowna bedzie mogta ulec zmianie. Podaje si¢ w niej obok konkretnych przypad-
kdw, ktore powodowaé mogg zmiane ceny, rbwniez tryb postgpowania przy ustalaniu
nowej ceny.

Od ustalonych w kontrakcie cen umownych sprzedajacy czgsto udzela
okreslonych opustdw w postaci procentowej obnizki przystugujacej mu naleznosci.
Ogot tych opustdw podzielic mozemy na dwie grupy:

— opustdw w postaci skonta i rabatu, majacych forme dodatkowych wynagrodzeh

partnerdw przez sprzedajacego,

— opustdw w postaci bonifikat i refakcji, majacych charakter odszkodowar.
Skonto jest to procentowy opust od ceny umownej udzielony przez sprzedajgcego
kupujacemu za zaplatg naleznosci przed terminem umownym, wzglednie przy
zaplacie gotdwka zamiast nabycia towaru na kredyt.

Rabat jest procentowym opustem udzielonym przy zakupie wigkszej partii towaru.
Czasem jest udzielany rowniez posrednikom lub przedstawicielom, jak rowniez przy
zawieraniu pierwszej transakcji dla zachety nabywcy do dalszych kontraktow
handlowych. Udzielenie rabatu ma czgsto charakter poufny. Pozwala to
sprzedajgcemu na prowadzenie zrbznicowanej polityki sprzedazy w stosunku do
roznych nabywcow. Odmiang rabatu jest tez premia obrotowa, bedaca formg zachety
do wzmozenia zakupdw, przyznawana na koniec roku obrachunkowego przez
sprzedajgcego najpowazniejszym nabywcom.

Bonifikaty i refakcje udzielane s3 przez sprzedajacego jako opusty od ceny
umownej na skutek wniesienia przez kupujacego reklamacji i zastrzezeh odnosnie
dostarczonego towaru, czy warunkéw dostawy. Udzielane sg z roznych tytutow jak
np. na skutek wystgpowania roznic ilosciowych lub jakoSciowych w dostraczonym
towarze, na skutek zmiany kondycji towaru itp. W odniesieniu do towaréw masowych
zdarza si¢, ze sprzedajacy z géry udziela zryczattowanej bonifikaty na ubytki
naturalne, bez koniecznosci uprzedniego dokumentowania powstatych ubytkéw.
Istnieje rowniez szereg innych opustéw od cen i wartosci kontraktowych,
przyznawanych w sposbb nie wymuszony w formie specjalnych premii. Ogét ich ma
nazwg bonusdw, Nie zawsze majg one forme ekwiwalentu pienigznego, chociaz w
tej formie wystepuja najczgsciej. Bonusy s3 czesto zwyczajowo przyznawane przy
speinieniu przez benificjenta okre$lonych warunkéw, jak np. przy zatozeniu na
wigkszg ilos¢ towardw przyznawana jest dodatkowa ilos¢ tego towaru. Nie jest
bonusem obnizka ceny wzglednie procentowa obnizka wartosci kontraktu dokonana
na skutek uzasadnionego zadania np. przy wnoszeniu reklamacji. Bonus ma
zazwyczaj charakter poufny i w odniesieniu do innych opustdéw nie jest uwidaczniany
w fakturach czy notach uznaniowych.
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d) Warunki prawne

Koficowym etapem negocjacji handlowych jest okreslenie praw i obowigzkow
stron, wynikajacych z zawarcia umowy kupna-sprzedazy towaru bgdacego
przedmiotem negocjaciji.

Podstawowym obowigzkiem sprzedajacego jest przekazanie towaru nabywcy w
okreslonym w umowie czasie i miejscu, a podstawowym obowigzkiem kupujacego jest
odebranie zakupionego towaru i zapacenie okreSlonej w umowie ceny. Aby powyzsze
obowiazki spadajace na obie strony umowy mogty by¢ zrealizowane, niezbgdne jest
szczegblowe okreslenie warunkéw prawnych, na jakich realizacja tych obowigzkow
bedzie mogla nastapic. Istotne jest tutaj to, ze w miedzynarodowych obrotach
handlowych brak jest jednolitej podstawy prawnej. Strony kontraktu mogg wprawdzie
utozy¢ stosunki migdzy sobg w sposdb umowny, musza jednak zwrdcit uwage na to,
aby postanowienia umowy nie byly sprzeczne z normami prawa bezwzglednie
obowiazujacego krajéw, w ktérych maja swoje siedziby. W tej sytuacji istnieje kilka
mozliwosci zapewnienia precyzji okreslenia wzajemnych praw i obowigzkéw stron
kontraktu.

Po pierwsze strony mogg dazy¢ do bardzo szczegblowego opracowania kazdego
warunku (aspektu) zawieranego kontraktu. Wynikiem takiego postgpowania s3
obszerne kontrakty, trudne do wynegocjowania i zredagowania, zatem nastreczajace
w praktyce trudnoSci.

Po drugie, strony moga zgodnie podda¢ dany kontrakt wybranemu prawu— moze
to by¢ prawo jednej ze stron, a moze by¢ rowniez przyjgte prawo panstwa trzeciego.
Niedogodnoscig takiego postgpowania jest to, ze przewage uzyskuje ta strona, ktbrej
prawo zostaje wybrane, a w przypadku wyboru kraju trzeciego — niedoskonata na
og6t znajomos¢ tegoz prawa przez partnerdw.

Po trzecie, uregulowanie istotnych kwestii interesujacych partnerdw wymiany
moze byé dokonane za pomocg uméw migdzynarodowych. OgraniczonoS¢ tego
rozwigzania wynika jednak z faktu, ze dotychczas obejmujg one niewielki zakres
zagadnien zwigzanych z migdzynarodowym obrotem towarowym, a ponadio
konwencje migdzynarodowe obowigzujg tylkow tych krajach, ktore je ratyfikowaly.

W razie jakiegokolwiek sporu wynikajacego z kontraktu mi¢dzy partnerami
majacymi siedziby w roznych krajach, zastosowanie bedg mialy w zwigzku z tym
kolejno:

1. normy prawa bezwzgladnie obowigzujacego,

2. postanowienia kontraktu,

3. zwyczaje handlowe,

4. normy prawa wzglgdnie obowigzujace.

Wsrdd powyzszych zrodet prawa nadal powaing rolg odgrywaja zwyczaje
handlowe (custom of trade), ktore wprawdzie nie mogg by¢ stosowane w sprzecznoSci
z prawem bezwzglednie obowigzujacym, majg jednak pierwszehstwo przed prawem
dyspozytywnym, tj. przed normami prawa wzglgdnie obowigzujgcymi.

Zwyczaj handlowy jest to tradycyjna forma postgpowania przy zawieraniu
i wykonywaniu uméw, albo powszechnie przyjety sposdb rozumienia terminologii
stosowanej w handlu. Cechg charakterystyczng zwyczajow handlowych jest to, ze s
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one bardzej elastyczne niz normy prawa, moga byt latwiej dostosowywane do
zmieniajacych si¢ warunkéw wymiany czy potrzeb negocjatordw umowy. Ogot
zwyczajow handlowych podzielic mozna na powszechnie obowigzujace, na
obowigzujace w poszczegblnych grupach towardw i ustug, oraz na lokalne.

Powszechnie obowigzujace zwyczaje handlowe s3 to ogblnie przyjgte zasady

postepowania przy zawieraniu i wykonywaniu transakcji handlowych. Zazwyczaj
stanowia one wyktadni¢ przyjgtycch terminow i sformutowan.
Zwyczaje obowigzujace w okreslonych grupach towarowych s3 z reguty zwyczajami
powszechnie obowigzujacymi, ktére zostaty dostosowane do specyficznych warunkow
wymiany okreslonych grup towardw lub ustug. Dotycza one w pierwszym rzgdzie
sposobdw ustalania jakosci pewnych towarow. Czgsto s3 to ustalane przez branzowe
zwigzki kupcow.

Zwyczaje lokalne tworzone sa tylko na terenie okreslonych krajow lub grup
krajow, wzglednie w obrgbie dziatania okreSlonych instytucji — przede wszystkim
gietd, aukcji czy imprez targowych.

Szczegblng forme zwyczajow handlowych stanowia uzanse handlowe, przez
ktore nalezy rozumiet zwyczaje oficjalnie ustalone przez okreslone instytucje
regulujace migdzynarodowe stosunki gospodarcze i oglaszane przez nie jako zalecone
do stosowania. :

Do takich instytucji tworzacych uzanse nalezy m. in. Migdzynarodowa Izba
Handlowa w Paryzu, przez ktora ustalone uzanse s3 uznawane dzisiaj w skali
Swiatowej.

M. I. H. w 1928 r. po raz pierwszy oglosita tzw. Terms Commerciaux (warunki
handlowe), stanowigce ujednolicenie zwyczajow handlowych stosowanych w 35
gospodarczo najwazniejszych w tym czasie krajach. Po 1928 r. M. I. H. kontynuowata
swoje prace kodyfikacyjne, co doprowadzito do wydania w 1936 r. zestawu wyktadni
zwyczajow handlowych pod nazwa ,International Rules for the Interpretation of
Trade Terms — INCOTERMS”, ktore w latach powojennych co kilka lat s3
rewidowane i uzupeniane.

Obok Miedzynarodowej Izby Handlowej, podobng dzialalno$¢ interpretacyjng
prowadza rowniez inne organizacje migdzynarodowe, raczej jednak w odniesieniu do
poszczegdinych branz obrotu migdzynarodowego wzglgdnie dla wymiany regionalnej.

,INCOTERMS” pozostaja, sposrdd roznych uzansbw, najczgSciej uzywanymi w
krajach zachodnich, jak i w stosunkach pmedsiebiorstw handlu zagranicznego pafstw
socjalistycznych z partnerami z pahstw zachodnich®.

Wymiana handlowa migdzy przedsigbiorstwami pafstw socjalistycznych
prowadzona w odmiennych warunkach, w miar¢ jej wzrostu rowniez zaczgta
wymaga¢ uregulowania metod postgpowania. Juz od 1947 r., poczgtkowo w drodze
dwustronnych porozumiefi, poszczegblne pahstwa zaczgly migdzy sobg uzgadniat
techniczne warunki dostaw, co w miarg wzrostu obrotdw migdzy nimi prowadziio do
tworzenia jednolitych norm postgpowania w skali calego ugrupowania panstw RWPG.

3 Szerzej na temat uzanséw (formui) handlowych ,Incoterms® zob.: K. Bialecki, Z. Kamifski, H.
Wojciechowski, Organizacja i technika handlu zagranicznego, PWE, Warszawa 1986 oraz J. Skrzypowski, A.
Tynel, Zwyczaje, uzanse i formuty handlowe oraz OWD RWPG, PIHZ, Warszawa 1983.
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W rezultacie w 1958 r. opracowany zostat wspdlny dokument pod tytutem , Ogélne
Warunki Dostaw Towaréw migdzy przedsigbiorstwami pafistw cztonkowskich RWPG”
w skrocie nazywany OWD RWPG 1958, Dokument ten uregulowat cato§¢ warunkow
wymiany migedzy przedsigbiorstwami pafstw socjalistycznych, utatwiajgc samg
negocjacje, technikg zawierania kontraktu i formalo-prawne warunki uméw.
Uzupelnieniem OWD RWPG w latach nastepnych staly sig:

= Ogoélne warunki montazu RWPG 1962,

— Ogdlne warunki obstugi technicznej RWPG 1962,

= Ogoélne zasady zabezpieczenia czgsci zamiennych do maszyn i urzgdzeh, 1966.

W 1968 r. OWD RWPG 1958 zostaly znowelizowane i uzupeinione o szereg w
migdzyczasie wydanych decyzji m. in. sadéw arbitrazowych, i przyjete pod postacig
»0gélnych Warunkéw Dostaw towardw migdzy przedsigbiorstwami pafstw
czionkowskich RWPG — OWD RWPG 1968”. Zostaly one w poszczegdlnych krajach
wprowadzone w Zycie drogg zarzadzef ministrdw handlu zagranicznego4 ‘
Kolejne zmiany i uzupetnienia, bedace dalszymi etapami doskonalenia tego aktu,
zostaty wprowadzone z waznoscig od 1.1.1975 r. oraz od 1.1.1980 r. W 1971 r. kraje
czionkowskie RWPG okreslity rowniez ogblne warunki wymiany z wspdipracujacy z
RWPG Jugostawia.

W latach 70-tych zmodyfikowane zostaly obowigzujace dotad ogélne warunki
montazu i obstugi technicznej. Zgodnie z tym Minister Handlu Zagranicznego PRL,
wprowadzit do uwzgledniania w kontraktach zawieranych przez polskie
przedsigbiorstwa handlu zagranicznego z przedsigbiorstwami innych pafistw
czlonkowskich RWPG:

1. Ogolne warunki montazu i swiadczenia innych ustug technicznych zwigzanych

z dostawami maszyn i urzadzeh migsdzy _ przedsigbiorstwami  krajow
czionkowskich RWPG (OWM RWPG — 1973),

2. Ogélne warunki obstugi techniczej maszyn, urzadzen i innych krajow wyrobow
dostarczanych migdzy przedsigbiorstwami krajow czionkowskich RWPG
uprawnisonych do dziatalnosci w zakresie handlu zagranicznego (OWOT RWPG
=51973)%

3. Ogélne zasady zabezpieczenia czesci zamiennych do maszyn i urzadzeh
dostrczanych we wzajemnym handlu migdzy krajami cztonkowskimi RWPG i
Jugostawia.

Z dniem 1.01.1980 r. wprowadzono réwniez ogdlne warunki specjalizacji i kooperacji
produkecji krajow cztonkowskich RWPG'.

Istniejg zasadnicze roznice migdzy zbiorami uzansow wydawanych w pafnstwach
kapitalistycznych a ,Ogélnymi Warunkami Dostaw RWPG®. W odréznieniu od
Incoterms, OWD RWPG maja moc obowigzujaca w stosunkach handlowych migedzy

4 W Polsce: Zarzadzenie nr 45 Ministra Handlu Zagranicznego z 7.11.1968 r. w sprawie wprowadzenia w
zycie , Ogélnych Warunkéw Dostaw towardw miedzy przedsigbiorstwami krajow cztonkowskich RWPG® w
redakcji 1968 r. (OWD RWPG 1968), Dz. U. MHZ nr 15 z 1968 r.

5 Peilny ich tekst ogloszony zostat w Dzenniku Urzgdowym Ministra Handlu Zagranicznego nr 6
z1971 1. f

6 Zarzadzenie nr 71 z 31.12.1973 1. (Dziennik Urzedowy MHZ nr 25 z 11.12.1973 )

7 Uchwata nr 161 Rady Ministréw PRL z 5.10.1979 r. (Monitor Polski nr 28 z 21.11.1979 £,
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przedsigbiorstwami handlu zagranicznego pafistw cztonkowskich. Nadanie im mocy
prawnej nastapilo drogg zarzadzenia Ministra Handlu Zagranicznego. Mozliwosé
odstgpstwa od wytycznych OWD RWPG moze nastgpowat tylko wowczas, gdy z uwagi
na specyfik¢ towaru, lub wiaSciwosci jego dostawy jest ono konieczne, co winno byé
uzgodnione przy sporzgdzaniu kontraktu.

3.4. Pozwolenia przywozu i wywozu

Z chwilg podpisania, kontrakt nabiera wigzacej mocy prawnej, o ile jego wejscie w
zycie nie zostalo uzaleznione w klauzuli kontraktu od speinienia okreslonych
warunkéw wstepnych.

Do takich zastrzezeh jakie zazwyczaj wnosza do postanowien kontraktu jego
negocjatorzy nalezy m. in. klauzula waznosci kontraktu pod warunkiem uzyskania
pozwolenia na dokonanie wywozu lub przywozu towardw, na ktore kontrakt zostat
zawarty, tzw. licencji eksportowej lub importowe;j.

Giowne cele licencjonowania kontraktéw handlu zagranicznego w pafistwach
socjalistycznych sg nastgpujace:

1. mozliwos¢ wptywu na wielkos¢ obrotéw zaréwno w eksporcie jak i imporcie,

2. potrzeba peinej informacji o wykorzystaniu kontyngentéw w ramach uméw

dwustronnych i wielostronnych,
. eliminacja niecelowego importu,
. realizacja importu objgtego decyzjami centralnymi,
. wglad w rzeczowg strukturg importu, o ktérym decyduja przedsigbiorstwa,

6. zapewnienie peinej statystyki wszystkich obrotéw towarowych z zagranica.

W Polsce, wzrost iloSci podmiotow gospodarczych zajmujacych si¢ wymiang z
zagranicg, przy jednoczesnym znacznym zréznicowaniu form i metod prowadzenia tej
wymiany, wymagat takiego systemu wydawania pozwolef, ktéry umozliwiaé miat
podejmowanie decyzji o wymianie przez bezposrednich wykonawcow, a rownoczesnie
zapewnial mozliwoS¢ sprawowania stosownego: nadzoru w tym zakresie przez
Ministerstwo Wspdipracy Gospodarczej z Zagranicg.

Na podstawie ustawy ,Prawo Celne” 8, handlowy obrdt towarowy i ustugowy z
zagranicg odbywa si¢ w ramach pozwoleh przywozu i wywozu wydawanych przez
Ministerstwo Wspbipracy Gospodarczej z Zagranicq9.

Pozwolenia przywozu i wywozu wydawane s3 na wniosek podmiotow
gospodarczych uprawnionych do prowadzenia handlu zagranicznego, jak i na towary
i ustugi, ktorymi obrdt nie wymaga koncesji w postaci:

O AW

8 Ustawa z dnia 26.01.1975 1. Prawo Celne (Dz. U. nr 57/1984 r. poz. 290 i nr 33/1987, poz. 181).

9 Zarzadzenie nr 10 MGWzZ z 1.4.1988 r. (Dz. U. nr 2/ 1988), w sprawie zasad, trybu i jednostek
organizacyjnych upowaznionych do wydawania pozwolefi przywozu i wywozu w handlowym obrocie
towarowym z zagranic, wraz z instrukcjg Dyrektora Departamen#ti Obrotu Towarowego i Ustug z 1.4.1988
w sprawie funkcjonowania systemu pozwolefi, organizacji przetargéw oraz ustalenia wzoréw wnioskéw o
wydanie pozwolefi przywozu i wywozu, wzordw kart statystycznych, sposobu ich rozporzadzania i rejestracji
wydanych pozwolef.
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1. pozwoleh generalnych na:

a.przywoz i wywoz:

— towardw centralnie bilansowanych i finansowanych w iloSciach i
wartoSciach okreslonych w centralnych planach rocznych,

—towardbw i wuslug przewidzianych w umowach migdzynarodowych
zawierajacych kontyngenty obligatoryjne,

— towarow i ustug w ,szerokiej wymianie® wynikajacej z bezpoSredniej
wspbipracy przedsigbiorstw oraz w wymianie przygranicznej realizowanej
przez przedsigbiorstwa handlu wewngtrznego,

— dziet sztuki wspdlczesnej, rzemiosta artystycznego i pamigtkarstwa,

— towardw do reeksportu i ich eksport,

— towardw, ktérymi obrdt z zagranicg nie wymaga koncesji;

b. przywoz:

— surowcdw i materiatoéw przeznaczonych do przerobu ustugowego,

— towardw dla eksportu wewngtrznego,

— towardw kupowanych z odpisbw dewizowych i wiasnych srodkéw dewi-
zowych;

c.wywdz towardw i uslug w ramach wolnodewizowych, gotowkowych
kontraktéw eksportowych;

2.pozwolef indywidualnych, na:

a. transakcje kompensacyjne, wigzane, barterowe, switchowe, leasingowe i inne
specjalne;
b.import i eksport wszelkich innych towardw i ustug nie objgtych pozwoleniami
generalnymi;
c. transakcje, dla ktérych odméwiono wydania pozwolenia generalnego lub gdy
pozwolenie to zostato cofnigte.
Z systemu pozwolen wylaczone sa:

— ustugi spedycyjno-transportowe (morskie, kolejowe, lotnicze, samochodowe,

rzeczne, oraz transportu rurociggowego),

— ustugi pocztowo-komunikacyjne,

— ustugi ubezpieczeniowe,

— turystyka zagraniczna,

— wplywy i wydatki z tytutu praw autorskich oraz z tytutu prowizji,

— wplywy i wydatki zwigzane z utrzymaniem przedstawicielstw i skiadki do
organizacji migdzynarodowych,

— przekazy pienigzne z tytutu rent, emerytur i zarobkow,

— ustugi artystyczne i rozrywkowe.

Pozwolenia przywozu lub wywozu wydawane s3 przez Departament Obrotu
Towarowego i Ustug Ministerstwa Wspoipracy Gospodarczej z Zagranica.

O wydanie pozwolenia generalnego, opiewajacego na z reguly diuzszy
okres (zazwyczaj roczny wzglednie rownorzgdny z okresem realizacji kontraktu
dtugoterminowego) moga wystgpowat przedsigbiorstwa handlu zagranicznego,
ktorych organem zalozycielskim lub petnigcym funkcje organu zatozycielskiego jest
Minister Wspbéipracy Gospodarczej z Zagranica oraz przedsigbiorstwa handlu
zagranicznego w formie spdlek prawa handlowego z wigkszoSciowym udziatem
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Skarbu Pafstwa. Przed wydaniem wnioskujgcemu przedsigbiorstwu pozwolenia
generalne przekazywane sg do rejestracji w Centrum Informatyki Handlu
Zagranicznego.

Kazdy kontrakt wymagajacy pozwolenia indywidualnego powinien
zawiera¢ klauzulg uzalezniajacg jego waznos¢ od uzyskania pozwolenia. Wniosek o
wydanie indywidualnego pozwolenia przywozu lub wywozu skiada kontraktujace
przedsigbiorstwo na specjalnym formularzu w 2 egzemplarzach, w ciggu 5 dni od daty
zawarcia kontraktu. W syntetycznym skrocie obejmuje on wszystkie istotne warunki
kontraktu. Pozwolenie (ktorym jest podpisany i opatrzony pieczgcia Ministerstwa
oryginat wniosku) winno by¢ wydane w okresie 7 dni od daty zawarcia kontraktu.
Termin jego waznosci musi byé réwny z kontraktowym terminem dostawy lub
platnosci. Wszelkie zmiany dokonane w migdzyczasie w kontrakcie wymagaja
anulowania wydanego i niewykorzystanego pozwolenia i sporzgdzenia nowej wersji.

Pozwolenie wywozu stanowi formalng podstawe realizacji wysytki towaru za
granicg. Jest ono rbéwnoznaczne z zatwierdzeniem kontraktu za zgodnos¢ z
obowigzujgcymi przepisami dewizowymi. Z kollei, pozwolenie przywozu jest
rownocze$nie zezwoleniem dewizowym na zaplacenie naleznoSci za zakupione
towary czy ustugi pod warunkiem udokumentowania uprawnien do dysponowania
srodkami dewizowymi na dokonanie importu.

Pozwolenia przywozu i wywozu peilnia wazng role przy wystawianiu zleceh
spedycyjnych. Jednostka dokonujgca handlowego obrotu towarowego z zagranicg
moze je wystawia¢ jedynie na podstawie waznych pozwolef.

Jednostki dokonujgce handlowego obrotu towarowego z zagranicg zobowigzane s3
prowadzi¢ rejestry pozwoleh wywozu i przywozu oraz biezagca ewidencj¢ ich
wykorzystania w oparciu o zlecenie platnicze i zgloszenia celne — awizy potwier-
dzone przez wiasciwy urzad celny. Jednostlei te ponosza odpowiedzialno$¢ za bie-
zgcy zgodno§¢ zawartych kontraktéw ze stanem uzyskanych pozwoleh. Ewidencja
wykorzystania pozwoleh wywozu i przywozu, prowadzona przez jednostki dokonujace
handlowego obrotu towarowego z zagranicg, stuzy organom administracji celnej do
kontroli, czy wywoz i przywbz towardw odbywa si¢ na podstawie waznych pozwolef.

Literatura zalecana do rozdzatu 3

K. Biatecki, Z. Kamifski, H. Wojciechowski, Organizacja i technika handlu zagranicznego, PWE, Warszawa
1986, ;

T. T. Kaczmarek, Nowoczesne metody aktywizacji eksportu, PIHZ, Warszawa 1984,

E. Karasinski, Dokumenty w handlu zagranicznym, PIHZ, £6dz 1988,

B. Krawczyk, Zasady ustalania cen w handlu miedzy krajami RWPG, PIHZ, Warszawa 1985,

W. Opalko, Ustalanie ceny umownej w kontrakcie eksportowym, PIHZ, Warszawa 1983,

1. Skrzypowski, A. Tynel, Zwyczaje, uzanse i formuty handlowe oraz OWD RWPG, PIHZ, Warszawa 1983,

M. Stalmaszczyk, Zawieranie kontraktu eksportowego, PIHZ, Warszawa 1983,



4. Realizacja kontraktu

Podpisanie kontraktu przez obu partnerdw i uzyskanie pozwolenia wywozu
wzglgdnie przywozu towaru, uruchamia trzecig fazg cyklu transakcyjnego, w ktorej
przedsigbiorstwo musi podjac szereg okreslonych czynnosci realizatorskich, w ramach
ktérych nastgpuje fizyczne przekazanie towaru do ragk nabywcy, oraz wykonanie
przez nabywajgcego Swiadczenia wzajemnego. Ogét tych czynnosci realizowany jest
wedtug z gory okreslonej kolejnosci dziatania, wyksztatconej 'w ciagu lat praktyki.

W przedsigbiorstwie handlu zagranicznego na wstgpie kontrakt zostaje opisany na
tzw. karcie kontraktu. Stanowi jg karta kartotekowa, w ktorej dokonuje sig
zapisow:

— informacyjnych, oraz

— zapisdw realizacyjnych, ewidencjonowanych w miare realizacji kontraktu.

Do zapisow informacyjnych zaliczy¢ nalezy informacje o:

— nabywcy lub dostawcy, kraju jego pochodzenia, banku, agencie,

— towarze, obejmujace jego nazwe, symbol weditug nomenklatury towarowej

polskiego handlu zagranicznego i przynaleznosé do podgrupy towarowej,

— zakupionej iloSci towaru, jego cenie i wartosci w walucie kontraktu,

— uzyskanym pozwoleniu przywozu wzglgdnie wywozu, data, termin waznosci,

— wydanym zleceniu spedycyjnym (numer, data).

W zapisach realizacyjnych odnotowuje si¢ takie pozycje, jak:

— wysylka wzglednie przyjecie towaru (data, miejsce za- lub wytadunku, numer
wagonu lub nazwa statku, zaSwiadczenie celne, data i miejsce przejscia towaru
przez granicg),

— fakturowanie naleznoscj (numer faktury, data, wartos¢ w walucie kontraktu),
wystawienie faktury na odbiorcg wzglednie dostawce krajowego (data, numer,
warto$¢, prowizja).

Po zalozeniu karty kontraktu i wypelnieniu jego czesci informacyjne;, wpisywanie
dalszych informacji nastgpuje biezgco, w miarg podejmowania poszczegblnych
czynnosci realizatorskich. W ten sposdb karta odzwierciedla zainteresowanemu stan
realizacji kontraktu.

Aby moglo nastepi¢ fizyczne przekazanie towaru do rgk nabywcy zgodnie z
warunkami kontraktu, wydaje si¢ nastepujace zlecenia:

a. w eksporcie zlecenie producentowi wysyiki zakupionego od niego towaru do
odbiorcy; w imporcie uwiadomienie dostawcy zagranicznego o uzyskaniu
pozwolenia przywozu i w zwigzku z tym wezwanie go do podjecia wysyiki
towaru na wskazany adres odbiorcy krajowego,
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b. zlecenie odbioru czyli podjgcia kontroli ilosci, stanu i jakosci towaru przez
uprawnione do tego przedsigbiorstwo lub instytucje,

c. zlecenie podjgcia czynnosci spedycyjno-transportowych przez przedsigbiorstwo
spedycji migdzynarodowe;j,

d. zZlecenie ubezpieczenia towaru w transporcie,

e. przygotowanie deklaracji celnej i przekazanie jej upowaznionemu do doko-
nania odprawy celnej spedytorowi, wzglgdnie wysylajacemu lub przyjmuja-
cemu towar.

4.1. Przygotowanie towaru

Przygotowanie towaru do wysylki, jego kompletacja, zabezpieczenie i opakowanie
winny by¢ przeprowadzone przez producenta zgodnie z wymogami kontraktu i
dyspozycja transportowg upowaznionego spedytora wzglednie zgodnie z instrukcjami
ogolnymi zawartymi w polskich normach opakowaniowych W eksporcie do
odbiorcéw z krajow socjalistycznych odno$nie opakowania majg zastosowanie
przepisy OWD RWPG, natomiast w przypadku eksportu do krajow kapitalistycznych
opakowanie nastg¢puje w oparciu o0 warunki kontraktu.

Jesli dla danego towaru nie zostaly przewidziane specyficzne wymogi, nalezy
zapewni opakowanie zwyczajowo przyjgte w kraju jego sprzedazy. Opakowanie
takie, przy zwykilym, ale nalezytym obchodzeniu si¢ z tadunkiem (przy
uwzglednieniu mozliwoSci przetadunkéw) powinno zabezpieczyé towar przed
uszkodzeniem i zniszczeniem podczas przewozu. Gdy natomiast nabywca wymaga
specjalnego opakowania, moze ono mu by¢ zapewnione w miar¢ mozliwosci. Z tym, ze
roznica w kosztach opakowania zwyklego i specjalnego bedzie pokryta przez
nabywce.

W handlu migdzynarodowym, bioragc pod uwage fakt, ze z reguly wystepuja
wigksze odlegiosci transportowe, dobranie odpowiedniego opakowania odgrywa duza
role. Zalezy ono wowczas od:

— wiaSciwosci towaru,

— rodzaju i warunkow transportu,

— warunkow sktadowania,

— przystosowania handlowego.

Obok funkcji zabezpieczenia towaru przed niekorzystnymi wptywami czynnikéw
zewngtrznych (mechanicznych, klimatycznych, biologicznych) oddziatywujacych
na towar w czasie jego skladowania i przenoszenia zada si¢ czgsto, w odniesieniu do
niektbrych towaréw, aby opakowanie spetniato réwnoczesnie funkcje reklamowego
pobudzania atrakcyjnym wygladem do jego zakupu.

1 po 1971 1. instrukcje i przepisy dotyczace opakowafi opracowywat Centralny Osrodek Badaw-
czo-Rozwojowy Opakowanh w Warszawie. Od 1971 r. obowigzujg polskie normy, w duzym stopniu
opracowane w oparciu o instrukcje COBRO.
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W zaleznosci od spetnianych funkcji, opakowanie mozna klasyfikowac na:

— opakowanie podstawowe (bezposrednie, jednostkowe). Sa to opakowania
zwigzane z samym towarem i umoZliwiajace jego sprzedaz jak: puszki
konserwowe, butelki z napojami itp. Zazwyczaj speiniajg one rowniez funkcje
reklamowe;

— opakowania zbiorcze, stosowane w przypadku wysylki w jedynm opakowaniu
transportowym kompletu rdznych typow, rodzajow lub odmian towaru. Mogg w
nim byC rowniez pakowane komplety bez opakowan jednostkowych. Cigzar
brutto opakowania zbiorczego nie powinien przekracza¢ 50 kg. Opakowanie
zbiorcze moze rownocze$nie by¢ iopakowaniem jednostkowym, jak i peiniC role
opakowania transportowego;

— opakowania poSrednie (transportowe), ktorych celem jest ochrona towaru przed
zniszczeniem lub uszkodzeniem. Do tej grupy opakowah naleza skrzynie,
beczki, pudia itp., w ktorych towar jest transportowany. W opakowaniu
transportowym umieszcza si¢ towary poprzednio opakowane w opakowania
podstawowe, ewentualnie zbiorcze,

— opakowania pomocnicze  (zabezpieczajace), stanowigce  dodatkowe
zabezpieczenie towaru, jak: weina drzewna, karton, papier itp.

Opakowania mogg by¢ wykonane z roznych materialdw, jak z drewna, metalu,
tektury, szkia, tworzyw sztucznych itp.

Przystosowanie odpowiedniego opakowania nastgpuje zawsze do konkretnego
rodzaju produktu, dla ktdrego winno w pierwszym rzgdzie stanowiC zabezpieczenie
przed uszkodzeniem. Im bardziej tez mamy do czynienia z wyrobami ztozonymi i
skomplikowanymi, tym bardziej funkcje zabezpieczajagce opakowania nabierajg
decydujacego znaczenia. Wyroby takie muszg bowiem by zabezpieczone zaréwno
przed wplywami atmosferycznymi (dziatanie wilgoci, zbyt wysokich lub niskich
temperatur), jak i uszkodzeniami mechanicznymi w czasie transportu, przetadunkow i
dtuzszego nieraz skladowania u odbiorcy. Niebezpieczefstwo uszkodzenia towardow
podczas tych operacji jest duze i jedynym sposobem jego uniknigcia jest zastosowanie
wlaSciwego opakowania i z wiaSciwych materialow, przy przestrzeganiu instrukcji
wysyltkowych, tym bardziej dokiadnie precyzowanych w kontraktach, im bardziej
towar jest podatny na uszkodzenia.

Opakowanie winno byC¢ wytrzymale, zapewniajace iloSciowg i jakoSciowa
nienaruszalno§¢ towaru w czasie jego przemieszczania do ostatecznego odbiorcy. Z
tego wzgledu przy jego zaprojektowaniu uwzglgdni¢ trzeba réwniez ogblne wymogi
transportowe, a wigc kierunek wysylki, odlegiosci przewozowe, rodzaj Srodka
transportu, ilo§¢ przetadunkéw oraz przewidywany czas transportu.

Konieczno$¢ tak szczegblowego projektowania spraw zwigzanych z
przygotowaniem towaru do wysylki i jego opakowaniem wynika w pierwszym rzgdzie
z faktu, iz producent ponosi odpowiedzialnoS¢ za wszelkiego rodzaju uszkodzenia
tadunkow powstate na skutek zltego opakowania, jak i za wiaSciwe zabezpieczenie
samego towaru wewnairz opakowania, jak np. wlaSciwe zabezpieczenie i
uodpornienie na korozjg. Jedynym, ktére w tym przypadku zwalnia wysytajacego od
odpowiedzialnosci w tym zakresie, jest wystapienie sity wyzszej, jak katastrofy srodka
transportu, powodzi, trzgsienia ziemi itp.
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O ile kontrakt nie precyzuje sposobu i rodzaju oznakowania jednostek opakowat,
zastosowanie majg przepisy polskich norm, w my$l ktorych sprzedajacy zobowigzany
jest kazda jednostk¢ opakowania zaopatrzy¢ w trwale ocechowanie, odporne na
zatarcie mechaniczne lub atmosferyczne. Ocechowanie takie winno obejmowaé:

= numer kontraktu,

— adres oraz miejsce przeznaczenia,

— cigzar brutto i netto w kg.,

— liczbg skrzyf, klatek itp., wchodzgcych w skiad jednego transportu,

— informacje dotyczace wlaSciwego manipulowania tadunkiem.

Oprocz oznakowania zasadniczego i informacyjnego, opakowania zaopatrywane sg
rowniez w oznaczenia okre§lajace rodzaj tadunku oraz sposdb obchodzenia si¢ z nim
w czasie transportu i skladowania, a takze w znaki ostrzegawcze.

Znaki umieszczone na sztukach opakowah wysylanych za granice winny byé
wykonane w jednym z jezykoéw przyjetych w handlu migdzynarodowym.

Najbardziej dogodnym jest transport drogowy, umozliwiajgcy przemieszczenie
towaru wprost z miejsca wyprodukowania do miejsca przeznaczenia (transport typu
»dom w dom”). Mozliwosci jego wykorzystania s3 jednak powaznie ograniczone,
szczegblnie przy przewozie ladunkdw cigzkich lub o duzych wymiarach
gabarytowych. Przy przewozie przedmiotdbw o ponadgabarytowych wymiarach
zachodzi konieczno$¢ ograniczenia lub nawet wstrzymania ruchu innych pojazdéw,
a dozwolone obcigzenie mostow drogowych — zazwyczaj 30 T — uniemozliwia trans-
port tadunkdw przekraczajacych ten cigzar.

Dogodniejsze warunki pod wzglgdem przewozu ladunkéw cigzkich i o duzych
wymiarach stwarza’transport kolejowy. Nawet duzy cigzar skupiony na podiodze
wagonu uciskajgc na oS, rozklada si¢ rownomiernie za pomocg szyn i nie powoduje
odksztalcenh drogi przewozu. Réwniez mosty kolejowe dopuszczaja obcigzenia
wielokrotnie wigksze od dozwolonych na mostach drogowych. W zaleznosci wigc od
rodzaju ladunku, jego cigzaru gabarytowego i skrajni tadunkowych, nastepuje
wybbr odpowiedniego §rodka transportu.

4.2. Odbior i kontrola towaru

Odbi6r towaru w handlu zagranicznym polega na jego sprawdzeniu i stwierdzeniu,
czy odpowiada on pod wzgledem ilosci, stanu i jakoSci warunkom okre§lonym w
kontrakcie.

W zaleimoSci od postanowiefi kontraktu, odbiér i kontrola towaru mogg byé
dokonane w kraju eksportera (w miejscu wyprodukowania towaru lub przed
zaladowaniem do Srodka transportu), wzglednie w kraju importera (np. w porcie
wyladunkowym lub w magazynie odbiorcy). Zwyczajowo przyjmuje sig, ze odbior
winien by¢ dokonany u eksportera. W takim bowiem przypadku moze on latwiej
dokonac wymiany zakwestionowanego towaru lub jego partii. Z reguly juz w samym
kontrakcie strony ustalaja kto, i w jaki sposdb ma dokonaé odbioru i akceptacji



64

towaru eksportowanego wzglednie zakupionego zagranicg. Zazwyczaj tez okreSlone
przy tym zostaja dokumenty, jakie majg potwierdza¢ fakt dokonania odbioru
ilosciowego i jakoSciowego towaru.

Zgodnie z obowigzujacymi w PRL przepisami, towary rolno-spozywcze zardbwno w
imporcie jak i eksporcie s3 poddawane urzgdowej kontroli jakoSciowej dokonywanej
przez Centralny Inspektorat Standaryzacji, podlagly Ministerstwu Wspbipracy
Gospodarczej z zagranica. Bez atestu CIS towary takie nie mogg by¢ poddane kontroli
celnej, czyli, ze nie mogg przekroczy¢ granicy celnej kraju. Podobnie i w wielu
krajach rozwinigtych gospodarczo istnieje obligatoryjna kontrola jakosciowa towardw
rolno-zywnoSciowych. Obligatoryjnej kontroli podlegaja rowniez takie towary, jak
farmaceutyki i inne dobra, mogace mie¢ wplyw na zdrowie czy zycie konsumentow.
Kontrola ich jakosci prowadzona zazwyczaj jest bardzo doktadnie przez specjalnie dla
tych celow powotane instytucje rzagdowe.

Z przeprowadzonej kontroli sporzgdzone s3 orzeczenia, bedace podstawg do
wystawienia Swiadectw standaryzacyjnych, ktore sa3 dokumentem dopuszczajgcym
towar do eksportu wzglgdnie dopuszczajacym towar importowany do obrotéw na
terenie kraju. Oryginat Swiadectwa otrzymuje urzad celny, a kopi¢ przedsigbiorstwo
eksportujgce wzglgdnie importujace.

Odbioru jakoSciowego ,na zlecenie® dokonujg wyspecjalizowane przedsigbiorstwa
rzeczoznawstwa i kontroli towardw, posiadajace uprawnienia do przeprowadzenia tego
rodzaju dziatah i do sporzadzania protokotéw pokontrolnych, tzw. atestow jakosci. W
Polsce najczgsciej odbioru towardw (zardwno iloSciowego jak i jakoSciowego)
dokonujg P. P. ,Polcargo”, Rzeczoznawstwo i Kontrola Towardbw w Obrocie
Migdzynarodowym, Przedsigbiorstwo Rzeczoznawstwa i Kontroli , Shipcontrol” w
Gdyni, wzglgdnie Polskie Towarzystwo Kontroli S.A. ,Supervise®. W przypadku
potrzebny dokonania odbioru towardw specjalnych, moina roéwniez zlecat
przeprowadzenie kontroli jakoSciowej zagranicznym instytucjom rzeczoznawstwa i
kontroli, wzglgdnie 2za poSrednictwem ,Polcargo® — zagranicznym firmom
powierniczym.

Obok specjalnych przedsigbiorstw i instytucji kontrolnych istnieja rowniez
samodzielni tzw. ,rzeczoznawcy iloSci, wagi i miary towaru® ustanawiani przez
Polskag Izbg¢ Handlu Zagranicznego, zaprzysiezeni i rejestrowani na liscie
rzeczoznawcdw okreSlonych towarow.

Czynnosci odbioru towaréw podejmowane sg po zgloszeniu przez producenta, ze towar
jest gotowy do wysytki. Kontrola wykonywana jest:

= dla towardw przetworzonych — w miejscu ich produkcji lub sktadowania,

— dla towardw Swiezych lub tatwo psujacych si¢ — w punktach granicznych.
Kontrola moze by¢ catkowita (sprawdzanie wszystkich sztuk towaru eksportowanego)
lub wyrywkowa — metoda reprezentacyjng. Towary masowe badane s3 na podstawie
pobranych prébek. Samo badanie jakoSci towaru przeprowadzane jest w rozny sposob:

— metodg organoleptyczna, co odnosi si¢ w pierwszym rzgdzie do okreslania cech

jakoSciowych towardw ZywnoSciowych,

— metodg pomiardw i prob dokonywanych w laboratoriach, wzglednie przez

_ sprawdzenie parametrdow technicznych i sprawnosci dziatania.
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Po odbiorze jakoSciowym nastgpuje odbior iloSciowy, tj. sprawdzenie, czy przy-
gotowany do transportu towar odpowiada pod wzglgdem iloSciowym warunkom
kontraktu. Nastgpuje to przez stwierdzenie iloSci i wagi towaru, formy jego opa-
kowania, przystosowalnoSci wybranego Srodka transportu, sposobu zatadowania itp.

Odbibér ilosciowy — zgodnie z ustaleniami kontraktu — moze byé dokonany w
roznych miejscach: w magazynie producenta, przy zaladowaniu do wagonu wzglgdnie
na statek, jak i przy wyladowaniu ze Srodka transportu w kraju przeznaczenia.

Maszyny i urzadzenia techniczne z reguly odbierane s3 w dwoch etapach. Odbior
wstepny dokonywany jest w zakiadzie produkcyjnym, natomiast odbior ostateczny
nastepuje po zamontowaniu urzgdzenia — drogg rozrachunku wstgpnego.

Z dokonanego odbioru jakoSciowego i iloSciowego sporzadza si¢ protokoty bgdace
podstawe do wystawienia certyfikatu lub atestu, stanowigcego orzeczenie o rodzaju,
stopniu jakoSci i stanie wartoSci handlowej towaru. Z reguty opisuje si¢ w nim rowniez
jakie dziatania kontrolne i jakg metodg byty podjete dla wydania orzeczenia.

4.3. Spedycja i transport

Kolejnym zleceniem, jakie musi udzeli¢ przedsigbiorstwo z chwilg rozpoczecia
realizacji postanowiefi kontraktu, jest wydanie dyspozycji spedycji towaru. Tylko w
wyjatkowych przypadkach dokonuje si¢ spedycji w wiasnym zakresie — dotyczy to w
zasadzie drobnych przesytek lotniczych wzglednie pocztowych.

Wigkszo§¢ czynnosci spedycyjnych wykonywana jest w imieniu i na rachunek
jednostek dokonujgcych handlowego obrotu towarowego z zagranicg przez
specjalistyczne przedsigbiorstwa spedycji migdzynarodowej ,,C. Hartwig”. Dziata ich
w Polsce pigc:

- ,C. Hartwig® w Warszawie, zajmujace si¢ spedycja miedzynarodowa kolejq
przez granic¢ wschodnig, samochodowg w relacjach europejskich z wyjgtkiem
krajow skandynawskich, oraz lotnicza we wszystkich relacjach
miedzynarodowych,

- ,C. Hartwig” w Katowicach, zajmujace si¢ spedycja migdzynarodowsg koleja
przez granic¢ zachodnig i potudniows, oraz zeglugg Srodladowg we wszystkich
relacjach, a takZe spedycja samochodowg do krajow Bliskiego i Srodkowego
Wschodu,

— ,C. Hartwig® w Gdahsku, zajmujace si¢ spedycja migdzynarodowa drogg
morskg przez port w Gdafisku oraz samochodowg do Finlandii,

— ,C. Hartwig® w Gdyni, zajmujace si¢ spedycja migdzynarodowg droga morska
przez port w Gdyni,

— ,C. Hartwig® w Szczecinie, zajmujace si¢ spedycja miedzynarodowsg droga
morskg przez porty w Szczecinie, Swinoujsciu i Kotobrzegu oraz samochodowg
do krajow skandynawskich — z wyjatkiem Finlandii.

Dyspozycje spedycji towaru wystawiane s3 w formie tzw. zlecef spedy-

cyjnych sporzadzonych na odpowiednich formularzach. Wyjatkowo s3 one
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udzielane telefonicznie lub dalekopisem. W ramach jednego kontraktu wystawiane
jest jedmo zlecenie spedycyijne. Zlecenie spedycyjne zawiera zasadnicze dane o
kontrakcie oraz wskazdwki niezbedne dla zorganizowania spedycji i transportu
zgodnie z warunkami kontraktu. W Polsce obowigzuja ujednolicowe wzory ,zlecef
spedycyjnych” dla eksportu i importu niezaleznic od tego, jakim transportem bedzie
dokonany przewo6z danego tadunku.

Przed zawarciem kontraktu przedsigbiorstwo winno zasiggnac w PSM C. Hartwig
porady dotyczacej warunkéw transportu. W samym kontrakcie, przy ustalaniu
warunkow transportowych powinny zostac okreslone:

— PSM C. Hartwig jako spedytor,

— zasada, ze towar bgdzie wystany zgodnie z instrukcja wysyltkowg PSM C.

Hartwig wzglednie jego agenta.

PHZ wydajac zlecenie do PSM C. Hartwig winien:

— przekazaC niezbgdne informacje o towarze,

— zalgczyc rozdzielnik, specyfikacje, faktury itp.,

— przestat kopie zleceh do ,Polfrachtu®, Centralnego Inspektoratu

Standaryzacji, , Polcargo”,

— wlaSciwego przygotowania towaru,

— zgloszenia do PCM C. Hartwig gotowosci towaru do wysyiki,

— wyslania towaru po otrzymaniu instrukcji wysytkowej od PSM,

— zalgczenia do przesylki dokumentacji wymaganej w obrocie migdzy-

narodowym,

— awizowacC PSM o wystaniu towaru,

— opakowac i oznakowac towar stosownie do instrukcji,

— biezgco informowac PSM o ewentualnych zmianach.

Rozliczenie migdzy PSM a PHZ nastgpuje na podstawie:

— taryfy spedycyjnej,

— taryfy przewozowej i ustugowej dla obrotu towarowego w kraju i zagranica.

Zlecenie musi byé wydane spedytorowi w takim terminie, aby mogt on podjac
odpoweidnie czynnoSci przygotowawcze oraz wydaCc odpowiednie dyspozycje
przewoznikowi.

Do zlecenia zalgcza si¢ rozdzielniki, specyfikacje, faktury i inne dokumenty
niezbgdne dla prawidtowego wykonania zlecenia, jak rowniez — o ile mozliwe —
odpisy kontraktow lub uméw czarterowych. Spedytor winien otrzymaé rowniez kopie
Zecen skierowanych do Polfrachtu, oraz do Polcargo lub Shipcontrol’'u wzglednie
Centralnego Inspektoratu Standaryzacji. '

Poza samym zlecenim spedycyjnym wystapic moze uzupeinienie zlecenia
spedycyjnego. Dokument ten wystawiany jest w przypadku, gdy po wystawieniu
Zlecenia spedycyjnego dokonane zostaly zmiany w warunkach kontraktu. Przez
uzupelnienie zlecenia spedycyjnego przekazywane s3 przedsigbiorstwu
spedycyjnemu dodatkowe dyspozycje badz zmieniane lub uzupeiniane poprzednie
Zecenia. .

Na podstawie ofrzymanego zlecenia spedytor wybiera odpowiedniego
przewoznika, ktoremu zleca dokonanie przewozu towaru na warunkach okreslonych
w kontrakcie, a w przypadku zlecenia spedycyjnego importowego porozumiewa si¢ z
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spedytorem dostawcy zagranicznego i uzgadnia z nim drogg przewozu, reekspedycj¢
towaru i jego rozdzial na terenie kraju.

Czynnosci spedycyine roznig si¢ migdzy sobg w zaleznosci od tego czy mamy do
czynienia z

— transportem morskim,

— transportem lgdowym,

— transportem samochodowym.

Przewbdz transportem morskim moze by¢ dokonany statkami linii regularnych lub
statkami trampowymi.

W obu przypadkach czynnosci transportowe podejmowane s w oparciu o zawartg
umowe frachtowa, na podstawie ktérej armator (dysponent statku) podejmuje si¢
odptatnego przewiezienia towaru, a frachtujacy (zlecajacy przewdz) zobowigzuje sig
dokonat zaplaty za przewdz, czyli za tzw. fracht. Umowa o transport morski moze by¢:
— czarterowa, na podstawie ktorej czarterujacy wynajmuje statek lub jego czgsé

na okreslona podrdz (czarter na podrdz) lub na szereg podrdzy (czarter na czas) w

dyspozycji wynajmujgcego,

- bukingowa, potwierdzajaca przyjecie towaru do przewozu okreSlonym
statkiem linii regularnych w ustalonym terminie i relacji.
Na dowdd przyjecia towaru do transportu wydawane s dwa rodzaje dokumentow:

— kwit sternika — bedacy dowodem zatadowania towaru na statek,

- konosament — bedacy dokumentem potwierdzajacym przyjecie okreslonej
partii na statek w celu przewozu do okreSlonego portu i zobowigzujacy
przewoinika do wydania towaru posiadaczowi tego dokumentu w porcie
przeznaczenia. Konosament jest papierem wartoSciowym upowazniajacym jego
posiadacza do dyspomowania tadunkiem. Jest on wystawiany na podstawie
kwitu sternika i wydany w zamian za niego.

Rozrozniamy konosamenty:

— zwykle, na podstawie ktérych dokonuje si¢ przewozu towaru jednym statkiem
migdzy dwoma portami,

— przetadunkowe, przewidujace przetadunek towaru na inny statek w drodze do
wyznaczonego miejsca odbioru towaru,

— bezposrednie, obejmujace przewdz kombinowany np. statek— wagon kolejowy.
Konosamenty moga by& wystawiane na okreSlonego odbiorcg¢ zagranicznego, na
wskazany imiennie bank, lub na zlecenie.Ten ostatni moze by¢ odstgpowany droga
indosu, tj. przez zZozenie podpisu przez jego wiaSciciela na odwrocie i imienne
wskazanie odbiorcy towaru, wzglgdnie , in blanco”.

W przypadku, gdy stan towaru wzglednie jego opakowanie budzi watpliwos¢ np.
pod wzgledem trwatosci, mozliwosci uszkodzenia itp. czyni si¢ odpowiednie adnotacje
w konosamencie. Nazywany on jest wowczas ,konosamentem brudnym” lub
,hieczystym”.

Wysoko$é oplat za przewdz transportem morskim czyli tew. wysoko$¢ frachtu,
zalezy od diugosci trasy przewozu, wartosci przewodonego towaru i jego wielkosci
(kubatury tadunku).

Do obowigzujacych stawek zasadniczych przewoznik morski moze doliczac
dodatkowe optaty lub odlicza¢ opusty. Dodatki podwyzszajace oplaty mogag byc
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stosowane np. gdy statek ma przewiezC towar do tzw. portow trudnych, do ktorych
dostep jest — z roznych wzgledow utrudniony. Opusty udzielane sg przy przewozie
wigkszej partii towaru, za regularne korzystanie z danej linii przewozowej itp.

W transporcie kolejowym umowa i przew6z dokonywana jest na pismie w formie
listu przewozowego., Dowodem przyjecia towaru do przewozu jest wydanie
wtornika listu przewozowego. Przesyiki w transporcie migdzynarodowym nadawane
s3 na podstawie migdzynarodowego listu przewozowego.

Wysokos¢ oplat za przewdz transportem kolejowym zalezy od: rodzaju przewo-
zonego towaru, cigzaru przesylki, odlegloSci i sposobu przesytki. Oplaty s3
zroznicowane w zaleznosci od tego czy przewozu dokonuje si¢ przesyitka zwyczajna
czy poSpieszng, drobnicowg czy calowagonowg. Dodatkowe oplaty stosuje si¢ przy
przewozach, w kiérych towar wymaga specjalnej opieki (np. zwierzgta zywe).

Miedzynarodowy transport samochodowy dokonywany jest na podstawie
dokumentu przewozowego zwanego migdzynarodwymsamochodowym listem
przewozowym. Konwencja celna w sprawie miedzynarodowego przewozu
towardw (TIR) z 15.1.1959 r., do ktorej nalezy Polska“, wprowadzila nastgpujace
zasady obowigzujace migdzynarodowy transport samochodowy:

— dopuszczone do przewozoéw migdzynarodowych s3 pojazdy zaopatrzone w tzw.

karnety TIR

— konieczne jest posiadanie Swiadectwa zdolnoSci technicznej pojazdu,

— przejazd przez obce terytorium moze nastgpowac tylko okreslong trasa,

— wladze celne panstwa wysylajgcego winny opatrzy¢ skrzyni¢ tadunkowa
pojazdu plombami celnymi. Wowczas odprawa celna dokonywana jest tylko w
panstwie nadawcy i w pafistwie odbiorcy.

Zgodnie z obowigzujacymi przepisami polskimi, przew6z moze by¢ dokonywany przy
posiadaniu polisy ubezpieczeniowej Towarzystwa , Warta® w zakresie odpowiedzial-
noSci cywilnej z tytutu ruchu pojazdéw samochodowych, ubezpieczenia towardw od
uszkodzen oraz od catkowitej lub czeSciowej utraty przewozonego ladunku. Dla
migdzynarodowych przewozdw samochodowych nie istnieje jednolita taryfa cenowa.
Na obszarach poszczegblnych pafistw obowigzuja taryfy przewozowe wewngtrzne.

4.4, Ubezpieczenie towaru

Partnerem jednostek realizujagcych handlowy obrdt towarowy z zagranicg w
zakresie spraw zwigzanych z ubezpieczeniem towardw jest Towarzystwo Ubezpieczen
i Reasekuracji ,Warta” S.A. z siedzibg w Warszawie, majace dziewiget oddzialow na
terenie kraju. Jest ono wylgcznym ubezpieczycielem wszystkich towarow
eksportowanych i importowanych przez przedsigbiorstwa polskie w zakresie, w jakim
gestia ubezpieczeniowa nalezy na mocy warunkéw kontraktu do polskiego eksportera
lub importera’.

2 Ogtoszona w Dzienniku Ustaw nr 22 z 1962 1., poz.96 oraz w Dzenniku Ustaw nr 1 z 1967 ., poz. 3.

3 Zarzadzenie nr 114 Ministra Finanséw z dnia 31.7.1976 r. w sprawie uméw ubezpieczenia zawieranych
przez jednostki organizacyjne handlu zagranicznego i gospodarki morskiej z Towarzystwa Ubezpieczeh i
Reasekuracji Sp.Akc. WARTA (Dz. U. MHZiGM



69

Ubezpieczenia towaru w handlu zagranicznym dokonuje samo przedsigbiorstwo —
bez posrednictwa spedytora, przez ztozenie w zakladzie ubezpieczeniowym wniosku
ubezpieczeniowego sporzadzonego na odpowiednim formularzu. W wniosku okresla
si¢ zakres ubezpieczenia (rodzaj ryzyka) odpowiednio do rodzaju towaru i jego
wiaSciwosci fizyko-chemicznych, rodzaju opakowania, warunkéw przewozu itp.

Zawarta umowa o ubezpieczenie zobowigzuje ubezpieczyciela (zaktad ubezpie-
czeniowy) wobec ubezpieczajacego (skiadajacego wniosek ubezpieczeniowy) do
wyplacenia okreslonego odszkodowania (premii) w przypadku powstania szkody
niezaleznej od dzialania stron umowy. W zamian za to zobowigzanie ubezpieczajacy
wplaca ubezpieczycielowi odpowiedniej wysokosci skiadke ubezpieczeniowa.

Ubezpieczeniem moga by¢ objete:

— konkretng partia towaru i woOwczas ubezpieczyciel wydaje polisg
pojedynczg stwierdzajacg zawarcie konkretnej umowy ubezpieczeniowej
dla konkretnego towaru na okre§lonych warunkach. Moze ona by¢ wystawiona
imiennie, na okaziciela lub na zlecenie.

— wszystkie tadunki — tzw. ubezpieczenie ramowe. W tym przypadku zakiad
ubezpieczajacy wydaje alternatywnie:

— polisg obrotowg, w ramach ktorej ubezpiecza si¢ wszystkie towary
przewozone w transporcie kolejowym, drogowym, wodnym Srodladowym
(bez morskiego) i lotnicznym. Przedsigbiorstwo podaje wowczas ubezpieczy-
cielowi jedynie w pewnych okresach (np. miesigcznych, kwartalnych)
0gblng wartos¢ towarébw eksportowanych i importowanych, bez obowigzku
kazdorazowego zglaszania wysyiki,

— polise generalng, ktoéra ubezpiecza towary w transporcie morskim i
kombinowanym — z giebi kraju do portu i statkiem. Posiadanie polisy
generalnej wymaga zglaszania poszczegdlnych transportow do ubezpie-
czenia na odpowiednich formularzach zgtoszef.

Przy istnieniu polisy obrotowej lub generalnej, wystawiany jest certyfikat
ubezpieczeniowy, stanowigcy potwierdzenie ubezpieczyciela, ze ubezpieczajacy
zawarl ubezpieczenie ramowe, w ramach ktorego ubezpieczony zostat rowniez towar
wymieniony w certyfikacie.

Ubezpieczenie rozpoczyna swodj bieg z chwila, gdy towar opuszcza magazyn
producenta lub miejsce jego sktadowania okreSlone w polisie jako miejsce rozpoczgcia
przewozu. Odpowiedzialnos¢ ubezpieczyciela trwa przez czas normalnego przebiegu
przewozu i konczy swoj bieg z chwila dostarczenia towaru:

— do magazynu odbiorcy albo innego kofcowego magazynu lub miejsca

sktadowania w okreSlonym w polisie miejscu przeznaczenia,

— do jakiegokolwiek innego magazynu lub miejsca sktadowania, bez wzglgdu na
to, czy wydanie towaru nastgpito przed przybyciem do podanego w polisie
miejsca przeznaczenia, czy tez w tym wiasnie miejscu, jesli tylko magazyn taki
lub miejsce sktadowe miato zostaC obrane przez ubezpieczonych do dokonania
podziatu lub rozdziatu towaru.

Ubezpieczenie zachowuje swoja waznoSC rowniez na czas niezawinionej przez
ubezpieczonych zwloki, w przypadkach przymusowego wyladunku towardw, ich
powrotnego zatadowania lub przetadunku, takZe na czas wszelkich zmian trasy
przewozu podjetych przez przewoznikdw majgcych swobode postepowania w tym
zakresie.
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Ubezpieczenie obejmuje wszelkie ryzyka strat lub szkéd wyrzadzonych
ubezpieczonemu tadunkowi, ale nie dotyczy tych strat i szkod, ktére zostaly spo-
wodowane bezposrednio przez zwiokg¢ lub przez wadg wewnetrzng ubezpieczonego
towaru lub jego naturalne wiaSciwosci.

W razie zaistnienia wypadku, ktory moze stanowic podstawg¢ do wniesienia
roszczenia o odszkodowanie, ubezpieczajacy ‘zobowigzany jest do powiadomienia o
tym Towarzystiwa Ubezpieczeniowego ,Warta® natychmiast po otrzymaniu
wiadomosci o wypadku. Obowigzkiem ubezpieczonego jest wowczas dostarczenie do
»Warty” wszelkich dokumentdéw i dowodéw niezbgdnych dla ustalenia okolicznosci
wypadku, wysokosci szkody, jej przyczyn, a w szczegblnosci:

— obliczenie roszczenia,

— oryginalng fakturg i specyfikacje towardw jakie ulegty szkodzie,

— czarter, konosament, list przewozowy lub inny dowdd zawarcia umowy o

przewoz,

— do$wiadczenie o zgtoszeniu tadunku do ubezpieczenia,

— atest Polcargo lub innego uprawnionego rzeczoznawcy, protokot szkody
przewoznika, lub inne Swiadectwa wydane przez Urzad Celny, biegiego
sadowego, ekspertyzg itp.,

— inne pisemne informacje mogace mie¢ znaczenie dla oceny przyczyn i
wysokosci szkody oraz ustalenia odpowiedzialnosci.

Ubezpieczajacy powinien dotozy¢ wszelkich starafi w celu zmniejszenia szkody na
ubezpieczonym towarze oraz zabezpieczenie zagrozonego towaru przed szkoda.
Koszty poniesione przez ubezpieczajacego w celu dodatkowej ochrony uszkodzonego
towaru zostajg zwrocone pprzez ,Wartg:, jezeli to dodatkowe zabezpieczenie byto
celowe, chociaz okazalo si¢ bezskuteczne. Natomiast ,Warta® nie ponosi
odpowiedzialnoSci za zwigkszenie si¢ szkody powstate wskutek zwioki w jej ustaleniu.
Nalezne odszkodowanie ,Warta® zobowigzana jest zaplaci¢ w terminie 30 dni od daty
otrzymania niezbgdnych dla ustalenia szkody dokumentow.

4.5. Odprawa celna

System celny w Polsce oparty jest na ustawie Prawo celne®. Procedura
postepowania celnego i kontroli regulowana jest rozporzgdzeniem Ministra Handlu
Zagranicznego’. '

Szczegbtowe obowigzki stron zwigzane z odprawg celng, wystawieniem odpowiednich
dokumentdw i wymiarem cla ustalane s3 w zarzgdzeniach Prezesa Giéwnego Urzgdu
Cel. ’

4 Ustawa z dnia 26 marca 1975 r. Prawo celne (Dziennik Ustaw z 1984 r. nr 57, poz. 290 i z 1987 r. Nr
33, poz. 181).

5 Rozporzadzenie Ministra Handlu Zagranicznego z dnia 4 grudnia 1984 r. w sprawie kontroli celnej
oraz postepowania celnego (Dziennik Ustaw z 1984 r., Nr 57, poz. 291) oraz rozporzadzenie Ministra
Wspbipracy Gospodarczej z Zagranicq z dnia 9 listopada 1988 r. zmieniajace rozporzadzenie w sprawie
kontroli celnej i postgpowania celnego (Dziennik Ustaw z 1988 r. Nr 38, poz. 305).
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Cla na towary przywozone i wywozone w handlowym obrocie towarowym z
zagranicg ustanawia w drodze rozporzgdzenia Rada Ministrow®.

Przepisy ustawy Prawo celne dotycza przywozu, wywozu oraz przewozu towardw
(tranzytu) przez polski obszar celny, czyli calego obrotu towarowego z zagranicg w
podziale na:

— obrot handlowy - do ktorego nalezy obrdot dokonywany w ramach
uprawniefn do prowadzenia dziatalnosci w zakresie handlu zagranicznego oraz
przywoz i wywdz towardw zamieszczonych w wykazie ustalonym przez
MWGzZ, na obrot ktorymi nie jest wymagane uzyskanie uprawnienia do
prowadzenia dziatalnoSci w zakresie handlu zagranicznego,

— obrdt niehandlowy — obejmujacy pozostaty obrot towarowy7.

Zatowar celny ustawa uznaje:

— towary przywozone z zagranicy w momencie przekroczenia granicy pahstwowej
lub w momencie powstania obowigzku przedstawienia tych towardéw do kontroli -
celnej,

— towary przeznaczone do wywozu za granic¢ w momencie, gdy funkcjonariusz
celny przystgpuje do odprawy celnej lub w momencie powstania obowigzku
przedstawienia tych towardw do kontroli celnej,

— towary wywozone przez osoby przekraczajgce granice celna,

— towary przewozone przez polski obszar celny, w czasie znajdowania si¢ ich na
tym obszarze.

Ustawa ustala, Zze polskim obszarem celnym jest terytorium panstwa polskiego,
z wylaczeniem zorganizowanych na tym terytorium wolnych obszaréw celnych.
Towary celne przywozone wzglednie wywozone z polskiego obszaru celnego poddane
s3 odprawie celnej i pobierane sg od nich naleznosci celne. Towary przewozone przez
polski obszar celny (towary tranzytowe) wolne sa od opiat celnych.

Wyrbznia sig:

"~ odprawe celng ostateczna,

— odprawe celng warunkowg, gdy towar w okreSlonym czasie musi powrdcic do

miejsca skaad zostat przywieziony,

— przekazowg, dotyczaca towaru celnego przewozonego z jednego urzgdu celnego
do drugiego, w ktorym z kolei ma si¢ dokonac dalszych czynnoSci zwigzanych z
postgpowaniem celnym (np. przeniesienie towaru z granicznego urzgdu celnego
do urzgdu celnego w Warszawie).

Postgpowanie celne prowadzi urzad celny, do ktérego dostarczony zostat towar.
Urzad ten ustala ilos¢ i rodzaj towaru poddanego odprawie celnej, sprawdza czy
istnieje pozwolenie na przewdz danego towaru przez granicg pafstwa i ustala
wysokoSc naleznosci celne;j.

6 Rozporzadzenie Rady Ministrow z dnia 3 pazdziernika 1988 r. w sprawie cet na towary przywozone w
handlowym obrocie towarowym z zagranics (Dziennik Ustaw z 1988 r. Nr 35, poz 274).

7 Nalezy podkreslié, ze w zwiazku z przyjeciem ustawy o dziatalnosd gospodarczgj z dn. 23 grudnia
1988 r. powyzsze rozroznienie obrotu handlowego i niehandlowego utracito sens, co nie zostato jednak
usankcjonowane zmiang ustawy prawo celne./
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Naleznosci celne pobierane sg wedtug urzedowej taryfy celnej, stanowigcej
zestawienie wielkosci oplat uszeregowanych wedtug ustalonej klasyfikacji towarowe;j.

Polska taryfa celna oparta jest na nomenklaturze towarowej opracowanej przez
Radg Wspbipracy Celnej w Brukseli (tzw. nomenklatura Zharmonizowanego Systemu
Okreslenia i Kodowania Towardw). Podzielona jest na 21 dziatow, 96 rozdziatow, 1241
pozycji i 5619 podpozycji.

Podstawa wymiaru cla jest wartos¢ celna towaru. Przez wartos¢ celng rozumie si¢
ceng osiaggalng za towar przy sprzedazy dokonywanej migdzy niezaleznymi od siebie
sprzedajacym i kupujagcym na warunkach franco granica polska lub cif port polski,
przeliczong na ziote wedlug obowigzujacego w dniu zgloszenia towaru do odprawy
celnej kursu podanego w tabeli kursow walut ogloszonej przez Narodowy Bank
Polski. Stawki celne zawarte w taryfie stosuje si¢ do towardw pochodzacych z pafstw:
1. stron Uktadu Ogélnego w Sprawie Taryf Celnych i Handlu (GATT),
2.innych niz w/w, ktére do towardw pochodzenia polskiego stosuja klauzulg

najwigkszego uprzywiejowania.

Wykaz tych pafstw oglasza w Monitorze Polskim Minister Wspoipracy
Gospodarczej z Zagranica. Stawki te stosowane s3 po przedstawieniu Swiadectwa
pochodzenia towaru. W stosunku do towardw pochodzgcych z pafstw innych niz
umieszczone w wykazie stosuje si¢ stawki celne podwyzszone o 100%, a w razie, gdy
stawka taryfowa wynosi 0, stosuje si¢ stawke w wysokosci 25% wartosci celnej towaru.
Wymiaru cta wedtug okreslonej pozycji taryfy celnej dokonujg urzgdy celne:

— bezposrednio po zgloszeniu towaru do odprawy celnej przy dostarczeniu
deklaracji o wartosci celnej i wowczas naleznoSc pobiera odprawiajacy urzad
celny, :

— w okresie pdzniejszym, gdy przy odprawie brak jest dokumentow do wymiaru
cta. Wowczas towar jest dopuszczony do obrotu na polskim obszarze celnym z
zastrzezeniem, a importer jest zobowigzany dostarczy¢ dokumenty w wyzna-
czonym terminie i wtedy nastapi rozliczenie w wytypowanym urzgdzie celnym.

Realizacji odprawy celnej zardowno w eksporcie, jak i w imporcie moze dokona¢ w
imieniu wlaSciciela towaru przedsigbiorstwo spedycyjne, wysylajacy towar
(producent) lub przyjmujacy (importer krajowy). Zgloszenie- towaru do odprawy
celnej nastgpuje na formularzu zgloszenia celnego tzw. awizie celnym.

Zgtoszenie celne (awiz) jest formularzem ujednoliconym i standardowym.
Jest ono wystawiane przez przedsigbiorstwo , C. Hartwig® lub dostawce — eksportera
na podstawie zlecenia spedycyjnego. Wigkszos¢ podanych w zgloszeniu celnym —
awizie informacji pokrywa si¢ z danymi zawartymi w zleceniu spedycyjnym.
Pozostale rubryki zgtoszenia celnego dotyczg danych z dokumentow przewozowych,
takich jak: numer dokumentu przewozowego, data przekroczenia granicy, cecha i
numer Srodka transportu oraz fakt optacenia przewoznego do okres§lonego miejsca.

Po przyjeciu zgloszenia, urzad celny przeprowadza ogl¢dziny zewngtrzne, oraz
moze dokonaC rewizji celnej towaru. Od rewizji u moze odstapiC w przypadku,
gdy towar jest zgloszony przez spedytora lub zakiad produkcyjny w oparciu o
przedkiadang specyfikacje okreslajaca szczegbtowo zawartosé przesyiki. Ogledziny
zewngtrzne polegaja na stwierdzeniu stanu zamknigc, ustaleniu ilosci sztuk, stanu
znakow i numerdw opakowan, oraz wagi brutto towaru.
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Rewizja celna dokonywana jest na podstawie specyfikacji okre$lajacej zawartosé
przesyiki. Ustala si¢ wowczas rodzaj, ilos¢ i wage towaru w oparciu o zgloszenie celne.
Rewizja moze byt dokonana wyrywkowo lub catkowicie. Rewizji dokonuje urzad
celny w obecnosci zgtaszajacego towar do odprawy celnej. Odstepstwo od obecnoSci
zglaszajagcego moze miec miejsce w przypadku, gdy zrzeki sie on uczestnictwa,
wzglednie gdy istnieje niebezpieczehstwo zepsucia sie towaru.

Czgsto mozliwe jest — na wniosek wysylajacego — dokonanie odprawy celnej (w
szczegblnodci przy transporcie samochodowym lub kolejowym — przy wysytkach
calowagonowych) w miejscu zaladowania towaru, a wigc z reguly w siedzibie
producenta. Wowczas przybyly przedsztawiciel urzgdu celnego dokonuje odprawy i
plombuje wagon kolejowy wzglgdnie pojazd, bezposrednio po jego zatadowaniu. W
takim przypadku czynnoSci celne przy przekraczaniu granicy pafistwowej
ograniczaja si¢ do stwierdzenia nienaruszalnosci plomb oraz ostemplowania
dokumentoéw przewozowych.

W migdzynarodowym transporcie samochodowym, w oparciu o konwencje celng z
1959 r. (podpisang rowniez przez PRL) moze by¢ rowniez zastosowany uproszczony
tryb postgpowania celnego (w ramach tzw. systemu TIR), w ktérym kontrola celna
towaru moze by¢ przeprowadzona tylko w miejscu zatadowania w kraju wysytajacym
i w miejscu wyladowania w kraju przyjmujgcym. Nastagpuje wodwczas urzedowe
zamknigcie ladowni pojazdu i oplombowanie przez urzad celny w miejscu
zatadowania pojazdu, a na przejSciu granicznym dokonuje si¢ tylko zewngtrznych
ogledzin stanu plomb i dokonuje si¢ odpowiednich wpiséw do tzw. karnetu TIR,
upowazniajgcego do dalszej jazdy w gigb kraju.

O dokonaniu rewizji celnej i jej formie przeprowadzajacy urzad celny dokonuje
odpowiedniej adnotacji w zgtoszeniu celnym, oraz wystawia dowdd odprawy celnej
ostatecznej.

Przy imporcie czgsto wymagane jest przedstawienie w Urzgdzie Celnym, przy
zglaszaniu towaru do odprawy celnej, Swiadectwa pochodzenia towaru. Towar zostaje
dopuszczony do obrotu na polskim obszarze celnym wzglednie do wywozu za granice
wowczas, gdy nastapi regulacja naleznosci celnych oraz optat manipulacyjnych. Do
czasu uiszczenia nalezngSci celnych towary moga byt zatrzymane lub zajete i
przechowywane w skiadzie lub depozycie celnym. Nie podjete w terminie podlegaja
sprzedazy. Z uzyskanej ta drogg sumy pokrywa si¢ koszty przewozu, przetadunku i
sktadowania, naleznoSci celne, naleznoSci obcigzajace towar z mocy innych
przepisdw, koszty sprzedazy.Pozostalo$¢ przekazana zostaje osobie uprawnionej.
Naleznos¢ celna musi by¢ oplacona w terminie 14 dni od jej wymierzenia, a towar
musi by¢ odebrany w ciggu 30 dni (w uzasadnionych przypadkach termin odbioru
moze byt przediuzony do 6 miesigcy) od daty decyzji urzedu celnego w sprawie
dopuszczenia do przekroczenia towaru przez granice celng.

W okreslonych przypadkach mozna dokonywat réowniez warunkowej odprawy
celnej. Na mocy migdzynarodowej konwencji podpisanej 6.12.1961 r. w Brukseli
(Polska przystgpita w 1970 r.) wprowadzony zostat jednolity dokument celny, tzw.
karnet celny ATA dla czasowego wywozu lub przywozu bez pobierania opiat celnych,
towardw przewozonych:

— na targi, wystawy, konkursy, zawody lub wystapy artysytczne,
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— do czasowego uzytku, wyprobowania itp.,

— probki i wzory akwizycyjno-reklamowe,

— towary do naprawy lub uszlachetnienia,

— opakowanie wielokrotne.

Karnety ATA wydawane s3 przez Polskg Izbg¢ Handlu Zagranicznego, ktora — jako
zrzeszenie gwarantujagce — porgcza polskim i zagranicznym urzgdom celnym
zaplacenié naleznoSci celnych w przypadkach nieprzestrzegania warunkow
zwigzanych z czasowym wywozem lub przewozem.

Termin powrotnego przywozu lub wywozu towaru przy odprawie -celnej
warunkowej nie moze przekraczac 6 miesigcy w obrocie z jrajami Europy, a jeden rok
w obrocie z krajami pozaeuropejskimi. Zgtoszenie do ponownej odprawy celnej
likwidujacej odprawe celng warunkowg nastgpuje za okazaniem dowodu odprawy
warunkowej, na ktdrym obecnie urzad celny odnotowuje date¢ dokonania wtbrnej
odprawy. W przypadkach uzasadnionych moZna wnioskowa¢ o uznanie odprawy
celnej warunkowej za odprawe ostateczng.

Minister WGzZ moze zlecac jednostkom gospodarki uspotecznionej wykonanie
niektérych czynnoSci nalezacych do zakresu dziatania organow administracji celnej,
jak:

— nadzorowanie zatadunku towarow,

— przeprowadzenie rewizji celnej,

— wydanie decyzji o dopuszczeniu towaru do wywozu,

— nakladanie zamknigec celnych na towary i srodki przewozu,

— prowadzenie ewidencji towaréw celnych.

Urzedy celne zaopatruja wowczas agentdow celnych w plombownice do
zabezpieczenia towardw i Srodkdw przewozu po odprawie celnej. Otrzymujacy takie
uprawnienia staje si¢ wtedy agentem celnym.

Agent celny zobowigzany jest przesirzegaC przepisow dotyczacych sposobu
wykonywania czynnoSci nalezgcych do zlecanego zakresu dzialania, jak roéwniez
stosowac si¢ do wskazah wiaSciwego miejscowego urzgdu celnego.

Literatura zalecana do rozdziatu 4

K. Biatecki, Z. Kaminski, H. Wojciechowski, Organizacja i technika handlu zagranicznego, PWE, Warszawa
1986,
A. Czerni, Z. Pajdowski, Przygotowanie towaru do eksportu, PIHZ, Warszawa 1983,
D. Marciniak-Neider, Gestia transportowa w handlu zagranicznym, PIHZ, Warszawa 1985,
D. Marciniak-Neider, Z. Kamifiski, Instytucje obstugi handlu zagranicznego, PIHZ, Warszawa 1983,
' N. B. Muszyfiski, Realizacja kontraktu eksportowego, PIHZ, Warszawa 1983,
J. Neider, Umowa spedycji, zlecenie spedycyjne, PIHZ, Warszawa 1986,
W. Szydtowski, Kontrola i odbidr towardw w eksporcie, PIHZ, Warszawa 1983.



5. Przebieg transakcji importowej

Uprawnionymi do zawierania transakcji importowej s3 — podobnie jak w zakresie
dziatalno$ci eksportowe;j:

— wyspecjalizowane przedsigbiorstwa handlu zagranicznego, zawodowo trudnigce

si¢ eksportem i importem towarow i ustug,

— inne przedsigbiorstwa dzialajace obecnie w zasadzie bez koncesji, a w

okreslonych wypadkach z koncesjg (zob. s. 6).

Omoéwienia przygotowania i przebiegu transakcji importowej dokonamy w oparciu
o formy realizacyjne wypracowane w poSredniczgcych przedsigbiorstwach handlu
zagranicznego.

Dziatalnos§¢ importowa przedsigbiorstw handlu zagranicznego jest podejmowana
na konkretne zlecenie krajowego kontrahenta i SciSle zsynchronizowana z jego
potrzebami,, zardbwno w odniesieniu do rodzaju i jakoSci potrzebnego mu towaru, jak
rowniez termindéw i warunkéw dostawy. Jej realizacja wymaga zazwyczaj jeszcze
bardziej Scistych zwigzkow przedsigbiorstwa handlu zagranicznego z partnerem
(odbiorcg) krajowym, niz ma to miejsce przy realizacji transakcji eksportowej. Biedy
popetnione przy realizacji mogg bowiem powedowac straty gospodarcze wielokrotnie
przewyzszajace wartoSC zawartego kontraktu. Transakcja wymaga tez z reguly
diuzszego przygotowania gdy chodzi o zakup towaréw inwestycyjnych, urzadzen
produkcyjnych badz kompletnych obiektow. Niezbgdna jest wowdczas wspdipraca
zamawiajgcego, ktéry zna mozliwoSci producentéw Swiatowych, parametry
techniczne produkowanych przez nich urzgdzeh i — co najwaZniejsze -
przystosowalnos¢ tych urzgdzen do jego konkretnych potrzeb.

Peiny cykl transakcji importowej skiada sie z kilku faz obejmujgcych
przygotowanie, negocjowanie i realizacj¢ transakcji.

5.1. Planowanie importu

Forma podjetego dziatania importowego zalezy glowrie od tego, jakiego rodzaju
towar ma by¢ przedmiotem importu. Rozrdznic tu mozemy:

1. Towary nie produkowane w kraju, ktdrych systematyczny import w
przewidzianych z gory iloSciach jest niezbedny do normalnego funkcjonowania
gospodarki narodowej i zaopatrzenia ludnosci (surowce oraz cze$é towardw
konsumpcyjnych). '
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2. Towary stanowigce uzupelnienie krajowych mozliwoSci produkcyjnych np.
maszyny, urzadzenia techniczne, rudy metali i inne surowce.

3. Towary produkcji jednostkowej, o specjalnych parametrach technicznych,
majace charakter inwestycyjno-wyposazeniowy (np. kompletne obiekty prze-
mystowe, linie produkcyjne nabywane na podstawie uzyskanych licencji, zakupione
patenty, , konw how”). s

4. Towary stuzace wzbogaceniu i rozszerzeniu asortymentu towaréw rynkowych,

w tym towary konsumpcyjne o charakterze luksusowym znanych w Swiecie firm
produkcyijnych (np. perfumy, odziez).

Kazda z tych grup wymaga innego potraktowania i odmiennej realizacji
transakcji. Przez wiele lat dla kazdej z wyzej wymienionych grup zostat tez
wypracowany odmienny tryb postgpowania przy przygotowaniu transakcji
importowej. Wynika to z faktu, ze rdzne towary zakupywane s3 na rdznego typu
rynkach (np. na gietdach, aukcjach badz na rynkach niezorganizowanych), na
ktorych wystepuja rézne formy ich kontraktowania, rdzne terminy zgtaszania
zapotrzebowania oraz odmienne warunki kontraktacji.

Zasada jest, ze z propozycja dokonania zakupu towaru za granicg wystgpuje
krajowy odbiorca importowanego towaru. Srodki dewizowe na ten zakup mogg by¢
przyznane przedsigbiorstwu przez wiladzg centralng (w ramach Srodkdw
przeznaczonych na import towaréw centralnie bilansowanych), z odpisdw dwizowych
(pochodzacych z eksportu przedsigbiorstwa), z zaciggnigtego w banku kredytu, badz
z zakupu dewiz na przetargu walutowym lub celowym.

Na podstawie wskazah Centralnego Planu Rocznego, podpisanych porozumief: i
otrzymanych od kontrahentéw krajowych zaméwieh, przedsigbiorstwa handlu
zagranicznego opracowujg roczne plany importu. Sa one sporzadzane w wielkoSciach
zagregowanych, z podaniem wartoSci danego towaru, bez wyszczegblnienia jego
rodzaju i gatunku oraz bez podania Scistych terminow dostaw, jedynie z
rozdzieleniem zakupdéw na import z krajow socjalistycznych (I obszar platniczy) i z
krajow kapitalistycznych (II obszar ptatniczy).

Zapotrzebowania importowe sg zazwyczaj sporzagdzone w formie tabelarycznej, na
formularzach odpowiedniego wzoru, w ktorych s3 wymienione:

— jednostka zamawiajgca,

— przedmiot importu, jego charakterystyka i dane techniczne,

— ilo§¢ i wartoSC zamawianego towaru,

— termin dostawy,

— proponowany kraj zakupu, a czgsto firma zakupu (co ma szczegblne znaczenie,

gdy zakup dokonywany jest za srodki dewizowe zlecajacego),

- przeznaczenie i blizsze uzasadnienie konieczno$ci importu.

Celowe jest podawanie w zapotrzebowaniu, przy towarach unikalnych i
jednostkowych oraz przy zamawianiu czgsci zamiennych, nazwy ich producenta. W
tym przypadku tez niezbgdne jest otrzymanie od importera krajowego oSwiadczenia
uzasadniajagcego wybor dostawcy.

Gdy zakup finansowany jest z centralnej puli dewizowej, a PHZ wnosi zastrzezenia
co do wybranego przez importera dostawcy, decyzj¢ popartg opinig miarodajnych
rzeczoznawcow, wydaja wiadze nadrzadne.
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Przy skiadaniu zapotrzebowaf importowanych wazny jest czas ich :zlozenia.
Zapotrzebowanie importowe powinno by¢ skierowane przez nabywce krajowego do
przedsigbiorstwa handlu zagranicznego w takim terminie, aby zostalo umieszczone w
jego planie importu na dany rok, oraz aby PHZ miat dostatecznie duzo czasu na
racjonalne zalatwienie transakcji i dostarczenia towaru zgodnie z terminami
wynikajacymi z planéw zaopatrzenia i produkcji badz z planéw inwestycyjnych
odbiorcy. Z powyzszym wigze si¢ rowniez okreslenie mozliwie dokiadnego terminu
dostawy. Czgsto, biorac pod uwage uruchomiony juz cykl inwestycyjny, konieczne
jest okreslenie, do jakiego czasu zgdana dostawa winna nastgpic.

Szczegblowost i wielorakos¢ niezbgdnych informacji w duzej mierze zalezy od
towaru, na jaki zapotrzebowanie zostalo zlozone. W odniesieniu do towardow
okreslonych w grupie 1, zapotrzebowanie znane jest z doswiadczen poprzednich lat,
badZ ustalane na podstawie doktadnych badah mozliwosci przetworczych (np. rudy,
bawetna). Dla tej grupy towardw zapotrzebowanie importowe ma charakter formalny.
W przypadku towardbw okreSlonych w grupie 2, wielkosé zapotrzebowania jest
okreSlona na podstawie zbilansowania krajowych mozliwosci wytworczych z po-
trzebami zarbwno wewngtrzkrajowymi, jak i eksportowymi. Najbardziej szczegbtowe
muszg by¢ zapotrzebowania importowe dotyczace towardw z grupy 3, przez-
naczonych na zaopatrzenie inwestycyjno-wyposazeniowe. Poprzedzone jest czesto
studiami potrzeb i badaniami mozliwosci najbardziej celowego zakupu. Mniej
przygotowaf wymaga import towarbw grupy 4. Ze wzglgdu na zmiennosé potrzeb w
tej dziedzinie oraz zmienno$§¢ mozliwosci finansowania tego rodzaju zakupbw, PHZ
otrzymuje przy tego rodzaju zaméwieniach znaczng swobode wyboru zakupu,
dostawcy, a czasem i gatunku danego towaru. Czgsto import towardw tej grupy
nastgpuje w ramach zawartych dwustronnych uméw kompensacyjnych — towar za
towar.

Gdy przedmiotem importu ma by¢ towar standardowy, bedacy obiektem sprzedazy
na rynkach formalnych (np. na gietdach i aukcjach), w zapotrzebowaniu wystarczy
podanie wymaganych standardow i terminéw zakupu. Istotnym wowczas staje sig
prawidiowe sformulowanie nazwy towaru majacego by¢ przedmiotem importu. Celowe
przy tym jest rowniez podanie jego nazwy w oryginale (badz w jezyku obcym —
handlowym), w celu uniknigcia pomyiki przy ttumaczeniu.

Jesli przedmiotem importu maja by¢ urzagdzenia techniczne lub ich wyposazenie,
niezbgdny staje si¢ — juz na etapie opracowania zapotrzebowania importowego —
osobisty kontakt przedstawicieli importera krajowego z negocjatorami transakcji. Jest
tez szczegblnie wazne, gdy dostawie podstawowego przedmiotu importu towarzyszy
wyposazenie dodatkowe lub dodatkowe Swiadczenia, np. montaz urzadzenia,
przeszkolenie pracownikow.

Zatwierdzenie planu oraz przyznanie limitu dewiz na import towardow cesiralnie
bilansowanych wzglednie zabezpieczenie Srodkéw finansowych u krajowych
importerbw, jest dla PHZ podstawg do podjgcia dziatalnosci transakcyijnej na rynkach

zagranicznych.
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5.2. Paszukiwanie partnerdw w imporcie

Przedsigbiorstwo handlu zagranicznego wyspecajalizowane w prowadzeniu
transakcji importowo-eksportowych ma zazwyczaj rozeznanie cO do mozliwosci
dostaw zapotrzebowanych przez importerow krajowych towardw. Analiza rynkow jest
bowiem prowadzona w tych przedsigbiorstwach systematycznie, czgsto przez wiele
lat, a wszelkie interesujagce PHZ informacje na temat mozliwosci dostawczych
okreslonych dobr s3 gromadzone w jego dzialaniach branzowych. W wielu
przedsigbiorstwach handlu zagranicznego ogét tych informacji, stanowigcych wynik
cigglej penetracji rynkow zagranicznych, zbierany jest wedtug ustalonego systemu, w
specjalnie do tego celu opracowanych kartotekach badz tez w komputerowych
bankach informacji. Na podstawie posiadanych zasoboéw informacji oraz doswiadczen
nabytych przy poprzednio zawieranych transakcjach: importowych, przedsigbiorstwo
handlu zagranicznego ustala najbardziej dogodna form¢ zakupu zamOwionego towaru.
Poszukiwanie potencjalnych dostawcow towardw moze mieC miejsce:

1. na rynku formalnym (gieldy, aukcje, targi), '

2. na rynku niezorganizowanym (zapytania ofertowe),

3. droga przetargu.

Poszukiwanie na rynku formalnym

Zakupy importowe na rynkach formalnych odbywajga si¢ zazwyczaj na gietdach,
aukcjach i targach.

Gietda to rodzaj rynku towarébw masowych (gtownie surowcow) o okreslonych
w regulaminie gietdy standardach, dla ktérych w wyniku zawieranych transakcji
kupna-sprzedazy ustalane s3 ceny oglaszane w notowaniach gietdowych zwanych
kursami.

Zakup na gieldzie uwaza si¢ za najprostsaq i najmniej skomplikowang forme
importu. Majac uzgodnione z krajowym importerem i okreslone w planie importu:
ilo$¢, rodzaj i standard towaru oraz termin, w jakim powinien on zosta¢ dostarczony do
producenta, PHZ podejmuje decyzj¢ zakupu danego towaru na wytypowanej gietdzie,
na ktbrej jest on regulaminowo wprowadzony do obrotu. Zazwyczaj PHZ nie ma tu
duzego wyboru, poniewaz obroty okreslonymi surowcami w skali migdzynarodowej
prowadza 2-3 gietdy, rozlokowane w roznych regionach Swiata. Notowania cen na
tych gietdach roznig si¢ migdzy sobg co najwyzej o wysokoS¢ kosztow transportu.
Dlatego tez przedsigbiorstwa decydujace si¢ na zakup towaru na okreSlonej gietdzie,
bierze pod uwage zasigg geograficzny i oddziatywanie danego rynku.

Transakcji kupna-sprzedazy na gietdach dokonuje si¢ na okreSlone jednostki
sprzedazne noszace nazwe kontraktow. Jeden lontrakt opiewa wowczas na okreslong
ilosé danego towaru, np. 100 bel baweiny, 50 ton miedzi, 10.000 uncji srebra itp.

Regulaminy gield nie dopuszczaja zazwyczaj do bezposredniego zawierania
kontraktow migdzy sprzedajacymi i kupujgcymi. Niezbgdne jest tu korzystanie z
ustug posrednictwa maklerdw gietdowych, uprawnionych do prowadzenia operacji
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gietdowych. Maklerzy (ktdrych liczba na danej gietdzie jest ograniczona) zawieraja
transakcje, wywotujac miedzy soba cene jaka sg gotowi zaptaci¢ (w imieniu i na
rachunek swego zleceniodawcy) za okreSlony towar. Z chwilg, gdy znajda drugiego
maklera, ktory gotow jest przyjaC proponowang cen¢ za ‘towar w imieniu swego
Zleceniodawcy (sprzedajacego) oferujacego towar, nastgpuje zawarcie transakcji.
Zawarcie kazdej transakcji potwierdza si¢ tzw. notg. W nocie maklerskiej wymienia
sig: sprzedajgcego i kupujacego, przedmiot transakcji, forme, sposéb: i termin
dostawy, ceng towaru oraz nazwiska maklerow. Nota pozbawiona jest ogotu klauzul i
warunkow dostawy ze wzgledu na to, Zze warunki te s3 na gieldach jednolite dla
wszystkich transakcjii okreSlone regulaminem gieldy lub panujagcymi na niej
zwyczajami. Z uwagi na termin realizacji kontraktu i dostawy towaru, na gietdach
wystepuja zazwyczaj trzy podstawowe rodzaje transakcji:

1. Transakcje rzeczywiste, ktorych celem jest faktyczny zakup lub sprzedaz
towaru znajdujacego si¢ na skiadzie gigtdowym, w posiadaniu sprzedajacego lub —
czasem — jeszcze bedgcego w trakcie produkcji, ale przeznaczonego do rzeczywistej
sprzedazy.

2. Transakcje spekulacyjne, w ktérych sprzedajacy i nabywajacy ustalajg ceng
towaru, jaka wedtug ich przypuszczeh bedzie ksztattowala si¢ w przysztosci (1-12
miesiecy). Wowczas w oznaczonym w kontrakcie dniu realizacji transakcji nastepuje
wyplacenie jednemu z partneréw transakcji przez drugiego roznicy migdzy ceng
ustalong, a ceng rzeczywista danego dnia realizacji, bez potrzeby dostarczenia samego
towaru. Celem tych transakcji jest uzyskanie korzysci finansowych z wystepujacych
zmian cen na dany towar w pewnym czasie.

3. Transakcje zabezpieczajace zawierane przez sprzedajacych i nabywajacych
dany towar w celu zabezpieczenia si¢ przed niekorzystynymizmianami cen towaru w
przysziosci, wzglednie zmiejszenia do minimum strat zwigzanych z tymi zmianami.

W zaleznosci od terminu dostawy transakcje rzeczywiste dzieli si¢ na:

— transakcje rzeczywiste natychmiastowe (kasowe), ktorych realizacja nastgpuje

w czasie od 1 dnia do 1 miesigca,

— ftransakcje rzeczywiste terminowe (dostawcze), ktérych technika zawierania
jest taka sama z tym, ze pdzniejszy jest termin likwidacji transakcji czyli
terminu dostawy towaru oraz patnoSci. Na roznych gietdach wystgpuja rozne
terminy likwidacji transakcji terminowych (od 3 do 24 miesigcy).

Notowania gietdowe w transakcjach terminowych sg z reguty rozne od notowan z
transakcji natychmiastowych. Roznice wynikaja z zmian koniunktury, sytuacji
politycznej, warunkow atmosferycznych itp., wystgpujacych migdzy dniem zawarcia
a realizacji transakcji.

Charakterystyczne dla gield s3 ciggle wahania cen. Niekiedy ceny ulegaja
nieuzasadnionym spadkom lub zwyzkom (m. in. pod wplywem dzialah speku-
lacyjnych), dlatego tez mozliwosé odczekania niekorzystnej sytuacji pozwala na
zawarcie bardziej korzystnego kontraktu.

Poniewaz transakcji natychmiastowych badz terminowych dokonuje si¢ w
zaleznosci od tego czy dostawa danego towaru ma nastgpi¢ mozliwie najwczesniej, czy
tez moze nastgpic w pézniejszym, bardziej dogodnym dla kupujacego terminie wazne
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jest wczeSniejsze zgloszenie zapotrzebowania importowego do PHZ, co umozliwia
uniknigcie zawierania transakcji kasowej, przy ktorej ceny danego towaru s3
ZazZWyCzaj wyzsze.

Aukcja to zorganizowana sprzedaz publiczna w formie licytacji. W odroznieniu
iod gietd na aukcjach: przedmiotem sprzedazy s3 towary fizycznie obecne i pre-
zentowane przed kupujacymi w calosci bgdz w postaci probek towardw znajdujacych
si¢ w magazynie lub w dyspozycji aukcjonatora, tj. organizatora sprzedazy aukcyjnej.
Przedmiotem oferty aukcyjnej sa zardbwno dobra masowe, ktérych nie mozna ujac w
standardy, jak i towary jednostkowe.

Aukcje regularne sg organizowane przez specjalne przedsigbiorstwa aukcyjne lub
organizacje kupieckie i odbywaja sic w okreSlonych miejscach i czasie. O ich
terminach zawiadamia si¢ zainteresowanych, informujac jakie towary i w jakich
ilosciach beda oferowane.

Oprécz regularnych aukcji organizowane sg rowniez aukcje nieregularne. Sa one
organizowane, gdy zachodzi potrzeba zbycia towardw, na ktoére w normalnym trybie
transakcyjnym brak nabywcy, gdy zachodzi konieczno§¢ uptynnienia towaréw nie
odebranych w oznaczonym terminie z domu sktadowego itp.

Aukcje moga byé organizowane dla wszystkich chetnych lub dla wybranego i
specjalnie zaproszonego grona zainteresowanych. Czgsto regulaminem danej aukcji
przewiduje, ze zakupu dokona¢ mozna tylko za poSrednictwem brokerdw lub
maklerdw. Przed przystapieniem do aukcji uczestnik jest zobowigzany wptlacic
wadium, majgce stanowi¢ zabezpieczenie przed odstgpieniem od zaplaty w
terminie za zakupiony towar.

Na aukcjach stosuje si¢ trzy formy sprzedazy:

— licytacje ustna, polegajaca na poczatkowym wywolaniu ceny minimalnej,

podnoszonej nastgpnie przez nabywcow,

— licytacj¢ mechaniczng, w ktorej na specajlnym zegarze potgczonym z pulpitami

nabywcdw przesuwa si¢ strzatka od ceny maksymalnej, na ktorej przyjecie nikt
z zebranych nie wyrazit zgody, stopniowo do ceny coraz nizszej, az do
momentu, w ktdrym jeden z obecnych nabywcoéw przez naciSnigcie przycisku
na swym pulpicie wyraza dla niej aprobate, '

— pisemne zgtaszanie proponowanej ceny nabycia przez brokerow. Towar zostaje

sprzedany temu, ktory oferuje najwyzszg cene.

Po przybiciu transakcji (tj. po obwieszczeniu przez aukcjonatora o sprzedazy
towaru danemu uczestnikowi aukciji), kupujacy staje si¢ nabywcg towaru i otrzymuje
Zlecenie wydania towaru (delivery order) z magazynu aukcjonatora lub dowdd
sktadowania towaru (warrant).

Jak wynika z powyZzszego, zawieranie transakcji na aukcjach nie jest
skomplikowane. W sprzyjajacych warunkach mozna dokona¢ zakupu po cenie
korzystnej lub uznanej za stuszng przez licytujacego, ktoéry w kazdym momencie
trwania licytacji moze odstgpi¢ od wywotania wyzszej ceny.

Poniewaz zrodiem nabycia wielu waznych surowcdw, szczegblnie tych, ktbre
wymagaja wstepnej oceny jakoSci s wia$nie aukcje, polskie przedsigbiorstwa handlu
zagranicznego biorg regularny udzial w niektérych z nich i na nich zakupujg
potrzebne krajowym importerom surowce. I tak, np. welna jest zakupywana na
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aukcjach w Australii i Nowej Zelandii, a skéry s3 nabywane na aukcji w
Amsterdamie. Polska bierze rowniez udziat (zardwno w charakterze nabywcy jak i
sprzedajacego) w aukcjach futrzarskich w Leningradzie. PHZ , Animex® organizuje
coroczne aukcje koni rasowych w Janowie Podlaskim, a w niektdrych latach w
Racocie k. Poznania.

Forma rynku zorganizowanego sa rowniez tar gi. Realizujg one dwie podstawowe
funkcje:

1. handlowg,

2. promocyjna.

Handlowa funkcja targéw uwidacznia si¢ przede wszystkim w tym, ze towar
przywozony jest i wystawiany na targach po to, aby mogt znalezc nabywce.

Funkcje promocyjne targdbw uwidaczniaja si¢ w tym, ze udzial w imprezie
targowej umozliwia uczestnikom pobudzanie popytu i eliminowanie konkurencji
dzigki reklamowaniu i propagowaniu towaru i jego ekspozycji.

Biorgc pod uwagg zainteresowanie przedmiotowe targdw, rozrézniamy:

a) targi wzorcow, na ktérych transakcje handlowe sa dokonywane na wzorcach
towardw przywiezionych na imprezg. Dostawa nastgpuje po zawarciu transakcji w
terminie pdzniejszym — ze skiadu lub bezposrednio od producenta. Na targach tego
typu do obrotu dopuszczane s3 towary ze wszystkich niemal branz,

b) targi branzowe, na ktdrych ekspozycja débr i ustug ograniczona jest tylko do
pewnych branz wytworczosci,

c) targi my$li naukowo-technicznej, gdzie przedmiotem oferty s3 patenty,
dokumentacje techniczne, ,know how”, itp.

S3 one uzupeinieniem sympozjow i wyktadow, na ktoérych byty omawiane.

Bezposrednia kontraktacja towardw na targach ogranicza si¢ w zasadzie do
zakupdw pojedyfnczych eksponatow odbieranych przez ich nabywce po zakoficzeniu
imprezy ze stoiska. Taki bezposredni zakup daje nabywcy wiele istotnych korzysci,
mianowicie:

= umozliwia nabycie towaru, ktéry nabywca obejrzat i sprawdzil, zazwyczaj jest

to towar szczegblnie pieczotowicie przygotowany do ekspozycji,

— umozliwia dokonanie zakupu po uprzednim skonsultowaniu eksponatu ze

sprowadzonymi od importera krajowego specjalistami,

= umozliwia otrzymanie towaru juz w kilka dni po jego zakupie,

— pozwala na oszczgdnoSC kosztéw transportu ograniczonego do odlegtosci

migdzy miejscem targu a siedzibg nabywcy.

Na targach bardziej powszechne jest nawigzanie kontaktdéw i podejmowanie
negocjacji handlowych na podstawie przedstawionych w ekspozycji wzorcéw lub
probek. Dalsze negocjacje i ich finalizacja w postaci podpisania kontraktu nastepuja
juz poza targami w pdzniejszym terminie. Taki tok postgpowania transakcyjnego jest
przyjety giownie przy kontraktacji towardw tzw. powtarzalnych, zakupywanych w
wigkszych iloSciach, a wigc powszechnego uzytku, konsumpcyjnych badz urzadzeh
technicznych produkowanych seryjnie.

W czasie targbw odbywa si¢ wiele imprez towarzyszacych, jak: sympozja
poswigcone okreSlonym dziedzinom produkcji lub wybranym towarom ekspono-
wanym na imprezie, konferencje prasowe i przyjgcia organizowane przez wystawcow
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w celu blizszego zapoznania zainteresowanych z ich ekspozycja, pokazy filmow
reklamowych itp. Majg one charakter dziatah informacyjno-propagandowych typu
»publin relations®. Uczestnictwo w targach jest stosunkowo kosztowne. Wymaga ono
bowiem wynajmu i organizacji stoiska i jego obstugi, a takze poniesienia nieraz
znacznych kosztéow transportu eksponatow.

Przy aktualnie duzej liczbie roznorodnych imprez targowo-wystawienniczych
jakie corocznie organizowane s3 w Swiecie powoduje to zmeczenie i zniechgcenie do
udziatlu w targach. W zwigzku z tym niektore kraje mniej atrakcyjne pod wzglgdem
handlowym staraja si¢ przyciaggng¢ na swoje targi wystawcow ustalajgc
kontyngenty targowe. Jest to rodzaj zobowigzania, ze wystawca wynajmujac
okreslong powierzchni¢ ekspozycyjng ma zapewniony zbyt czgSci lub wszystkich
przywiezionych eksponatéw wzglednie sprzedaz oferowanych przez siebie towardéw do
okreslonej w kontyngencie targowym kwoty.

Poszukiwanie drogg przetargu

W pewnych przypadkach, gdy dokonany ma by¢ zakup o duzej wartoSci, wyboru
dostawcy dokonuje si¢ przez ogloszenie przetargu. Przetarg jest to zakup w drodze
konkursu na najkorzystniejszych warunkach i cenie, w ktérym uczestniczy wielu
ubiegajacych si¢ o dokonanie transakcji.

Poniewaz przetargi prowadzone sg wedtug okreSlonego regulaminu i odbywaja si¢
w czasie ustalonym przez organizujgcego, ale organizowane s3 w rdoznych miejscach
(u ogtaszajacego podjgcie zakupu tg droga), sa czasto okreslane jako rynki utomne
lub jednorazowo funkcjonujace rynki formalne.

Zawarcie transakcji przez partnera:

— skraca cykl jej zawarcia,

— umozliwia importerowi dokonanie najkorzystniejszego zakupu,

— zmniejsza ryzyko zawarcia transakcji z firma nie mogaca si¢ wywigzac z

przyjetych zobowigzan,

— oznacza akceptacj¢ przez eksportera warunkow przetargowych importera.

Istnieja dwa rodzaje przetargéw: otwarte (publiczne) i zamknigte.

Przetarg otwarty (publiczny) jest oglaszany w dziennikach urzgdowych lub
czasopismach fachowych. Dzigki ogloszeniu otrzymuje si¢. wigcej ofert, co daje skalg
wyboru nie osiggalng w warunkach bezprzetargowych, jak i mozliwoS¢ dotarcia i
skorzystania z najlepszych zrodet importu. Pozwala to rdownoczesnie na uzyskanie
maksymalnych korzysci cenowych.

Przetarg zamknigty nie jest podawany do wiadomoSci publicznej. Do
udzialu w nim zaprasza si¢ wybrane firmy, ktérym przekazuje si¢ szczegéiowe
warunki udziatu, blizszy opis obiektu przetargowego, podkiadke kosztorysowg itp.
Przetarg zamknigty' ma miejsce giownie wtedy, gdy trzeba realizowal zakup na
rynku, na ktérym otwarta zostala linia kredytowa lub inna forma kredytu
gwarantowanego przez pafistwo. W praktyce handlowej, w celu zorientowania si¢ w
liczebnosci i pozycji eksporterdbw potencjalnie zainteresowanych dostawg i ich
referencjami, stosuje si¢ wstgpne kwalifikowanie odpowiednich dostawcow do
przetargu (ang. prequglification).
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W odpowiedzi na ogloszenie lub zaproszenie, pragnacy ubiegat sie o zawarcie
transakcji skiadaja oferty przetargowe opracowane scisle z podanymi warunkami
przetargu. Do oferty dolgcza sig¢ zazwyczaj kosztorys. Czgsto jest wymagane rowniez
dotgczenie do oferty potwierdzenia zdolnosci wykonania dostawy wydane przez izbe
przemystowo-handlowg lub inny organ samorzadowy, ktdremu jest znany oferent.
Przy skiadaniu ofert zazwyczaj wymagane jest wniesienie wadium lub kauciji
stanowigcych 5-10% wartoSci kosztorysu, wplaconych do dyspozytu bankowego w
postaci pieni¢gznej, w papierach wartoSciowych lub w formie listu gwarancyjnego.
Wadium stanowi porgke, Ze oferent wywiaze si¢ nalezycie z zobowigzah przyjetych
na siebie w ofercie.

W oznaczonym w ogloszeniu przetargowym dniu nastgpuje otwarcie ztozonych
ofert przez specjalnie powotang przez organizatora przetargu komisje. Z otwartych
ofert komisja sporzadza zestawienie ofertowe, w ktorym w ukladze tabelarycznym
zestawia si¢ wszystkie istotne propozycje oferentéow dotyczace terminu wykonania
zobowigzania, ceny oraz innych warunkow.

Organizator przetargu zastrzega sobie swobodg wyboru oferenta najkorzystniej-
szego z punktu widzenia jego wiasnych intersdw (mogg to by¢ nawet uwarunkowania
polityczne). Wybrany droga ogloszonego przetargu oferent podpisuje z organizatorem
przetargu kontrakt, w ktdrym usciSlone zostaja warunki realizacji calej transakcji.

Oblicza si¢, ze dzigki przetargom mozna dokonaé¢ zakupdw o 30% tahszych i
korzystniejszych pod wieloma wzglgdami. Dlatego tez uznaje sie, ze przetarg w
znaczny sposdb ulatwia zawarcie kontraktu, mimo, ze forma ta ma bardzo
pracochionng fazg przygotowawcza.

W Polsce zasady dokonywania zakupdw w drodze przetargu zostaly uregulowane
Zarzadzeniem nr 2 Ministra Wspdipracy Gospodarczej z Zagranicg z dnia 10 listopada
1987 r.

Zgodnie z nim ogtaszajacy przetarg jest zobowigzany do:

— opracowania dokumentacji skiadanej do przetargu wedlug standardowych

dokumentow Banku Swiatowego,

— powolania komisji przetargowej, w skiad ktoérej wchodzg: przedstawiciele
inwestora, biura projektow i przedsigbiorstwa handlu zagranicznego,

— ogloszenia o przetargu w specjalistycznej prasie krajowej lub zagranicznej, z
podaniem gdzie mozna naby¢ dokumenty przetargowe, terminu przyjmowania
ofert oraz terminu ogloszenia wynikow.

Zwolnione od obowigzku przetargowej formy zakupu sa:

— przywoz towardw z obligatoryjnych uméw i protokotow,

— import ze Srodkow wiasnych przedsigbiorstw,

— dostawy wynikajace z uméw kooperacyjnych i naukowo-technicznych oraz na
rzecz spotek polsko-zagranicznych,

— zakupy na rynkach zorganizowanych,

— import czgSci zamiennych, probnych partii towaréw, zakupy interwencyjne i
nadzwyczajne.
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Poszukiwanie partnera na rynku nie zorganizowanym

Nie zawsze i nie wszystkie towary mozna zakupiC za poSrednictwem rynkow
formalnych, gdzie — jak to wyjasniono poprzednio — przedmiotem obrotow s towary
wyraznie wymienione w regulaminach tych rynkow. Wigkszos¢ dobr bgdacych
przedmiotem obrotow migdzynarodowych nabywa si¢ na rynku wolnym - nie
zorganizowanym.

Prowadzenie dziatalnosci handlowej na rynku nie zorganizowanym umozliwiajg
porozumienia migdzypafnstwowe zawierane w trybie dwu- lub wielostronnym, w
ktdrych zawierajagce umowe kraje wyrazaja wobec siebie zgod¢ na prowadzenie
dziatalno$ci handlowej swoich jednostek gospodarczych na obszarze drugich krajow
— sygnatariuszy tych umoéw. Porozumienia te okreslajg rozmiary wymiany towarow i
ustug migdzy zawierajacymi je krajami, regulujg istotne warunki tej wymiany,
wielko§¢ przyznanych sobie wzajemnie kontyngentdow, klauzule najwigkszego
uprzywilejowania, warunki celno-taryfowe, platnicze, kredytowe itp. — ktbre maja
ulatwiC wymiang¢ mi¢dzy podpisujacymi je stronami.

Nawigzanie kontaktéw handlowych z parinerami krajow socjalistycznych jest
sprawg tatwa. We wszystkich tych krajach istnieja jednostki gospodarcze
upowaznione do prowadzenia dziatah w handlu zagranicznym. Jednostki te pracuja
zazwyczaj na zasadach kompetencji towarowej, czyli z gory wiadomo, z jakim
przedsigbiorstwem nalezy nawigzaC kontakty, celem zawarcia transakcji importowej
na okreSlone towary.

Na rynku kapitalistycznym, ten sam asortyment towardw moze byc oferowany
przez wielu producentdw. Powoduje to konieczno$¢ podjgcia starania przez PHZ
wyszukania wlaSciwego dostawcy. Wprawdzie krajowy importer czgsto sam sugeruje
zakup zamoéwionego towaru w okreSlonej firmie zagranicznej, jednak jednostka
importujaca nie musi si¢ tym kierowat. PHZ, prowadzac od wielu lat dziatalnos¢
transakcyjng w okreSlonej branzy towarowej, ma mozliwoS¢ zebrania okreslonego
zestawu adresdw tych zagranicznych producentdow, ktorzy zamawiany przez
importera krajowego towar byliby w stanie dostarczyc. Do tej wyselekcjonowanej
grupy potencjalnych dostawcéw — zgodnie z posiadanym rozeznaniem rynkéw
zagranicznych — PHZ rozsyla propozycje nawigzania kontaktu.

5.3. Negocjacje importowe

0 ile dziatalnosci importowej na rynkach formalnych zazwyczaj z gory wiadomo
na jakich warunkach, po jakiej cenie i jaki towar jesteSmy naby¢, to w warunkach
prowadzenia dzialalnoSci importowej na rynku wolnym — niezorganizowanym,
bardzo duzo zalezy od wilaSciwej jego penetracji przez importera. Prawdopodo-
bieAstwo uzyskania oferty odpowiadajgcej oczekiwaniom jest tym wigksze, im
‘bardziej dokladna bedzie penetracja potencjalnych dostawcoéw iim szczegbdlowiej
sprecyzowane beda potrzeby i warunki na jakich importer jest gotow zawrzet
transakcje.
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Nawigzywanie kontaktow

W celu zorientowania si¢ 0 mozliwoSciach dostaw i 0 warunkach, na jakich mozna
zawrzeC transakcje importowa, przedsigbiorstwo handlu zagranicznego rozsyla
»Zapytania ofertowe”. Sama ich wysylka poprzedzona jest zazwyczaj konsultacjami
i uzgodnieniami z krajowym importerem, w trakcie ktérych nastgpuje uscislenie jego
wymogdw i potrzeb. Liczba danych koniecznych do umieszczenia ,w zapytaniu
ofertowym” oraz ich szczegdlowosci, w duzej mierze zaleza od rodzaju towaru, jaki
ma byt importowany. Sg one tym wigksze, im wigkszy jest stopieh zindy-
widualizowania tego towaru. Wowczas to oprocz doktadnego opisu samego towaru
wystepuje koniecznoSc zatgczenia opisu jego parametrdw technicznych, a nawet w
okreslonych przypadkach, rysunkéw i szkicow, charakteryzujacych towar, badz
niektore jego elementy.

W zapytaniu ofertowym podaje si¢ czgsto propozycje wariantowe, uzaleznione od
roznych warunkoéw platnosci, terminoéw i sposobu dostawy.

Jednym z wazniejszych problemow, ktore nalezy rozstrzygnaé juz w momencie
podejmowania decyzji o rozestaniu zapytan ofertowych jest sprecyzowanie do kogo
zapytania te nalezy rozestac. Preferowane jest zwracanie si¢ do producentdéw, z
ktérymi PHZ ma juz wcze$niejsze kontakty, moZiwie rowniez eksportowe. Tylko w
wyijatkowych przypadkach, przy braku innych mozliwosci zakupu, zapytania
ofertowe s3 kierowane do poSrednikéw lub domdw handlowych, ktére same nie
produkujac danego towaru posrednicza w jego dostawach, co w konsekwencji jednak
podwyzsza ceng¢ towaru o prowizje i koszty handlowe posrednika.

Przy kierowaniu zapytan do kilku producentdw nalezy rowniez zwrdcié uwage na
mozliwos¢ istnienia réznych powigzafh migdzy nimi, w postaci powigzah miedzy nimi,
w postaci powigzan filialnych, zwigzkéw holdingowych itp. Przedsigbiorstwa takie
czgsto dziatajac w zmowie mogg narzuci¢ trudne warunki dostawy.

Analiza ofert

Na ,zapytania ofertowe” zagraniczny eksporter odpowiada zazwyczaj
dostarczajac tzw. ofert¢ wywotang, opracowang wedtug konkretnych potrzeb
zadajacego i zawierajgca zestaw takich informacji, ktérych si¢ domaga lub ktére moga
go w szczegdlny sposdb zainteresowac. Czgsto oferent dotacza do oferty blizsze opisy
oferowanego towaru, rysunki techniczne, probki lub wzory. Przyjecie kazdej oferty
musi by¢ potwierdzone.

Otrzymane oferty zostaja wpisane do ,zestawienia pordwnawczego ofert
importowych”, umozliwiajacego pordwnanie warunkdéw w nich podanych. Zesta-
wienie takie obejmuje nastgpujace pozycje charakteryzujace oferentéw i ich
warunki: '

— nazwe firmy oferujacej i kraj jej pochodzenia

= forme rozrachunku jaki jest prowadzony z danym krajem,

— charakterystyke jakoSciowo-techniczng oferowanego przez dang firme towaru,

— cen¢ w walucie oferty i w ztotych,
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— inne koszty zwigkszajace ceng,

— termin dostawy,

— warunki ptatnosci.

Analiza i pordbwnanie warunkéw podanych w poszczegolnych ofertach nastgpuje
w obecnosci przedstawiciela importera krajowego, czgsto wspomaganego przez
rzeczoznawcg technicznego.

Rozpatrujac otrzymane oferty, analizie poddaje si¢ podstawowe ich elementy:
przedmiot dostawy, ceng, warunki ptatnosci oraz termin dostawy.

Przedmiot dostawy. Roznice w opisie oferowanych do dostawy towardw sg zazwyczaj
tym wigksze, im dany towar ma charakter bardziej zindywidualizowany. W
odniesieniu do maszyn i urzadzeh technicznych moze si¢ zdarzy¢, ze kazdy z
oferentdow przekaze odmienne charakterystyki towaru, podkreslajace jego walory, a
przemilczajac inne mniej dodatnie jego cechy. W tych warunkach konieczne staje si¢
zasigganie opinii rzeczoznawcdw, ktdrzy zorientowani w konkretnych potrzebach
krajowego importera rozstrzygaja, jaki z oferowanych towardw swymi parametrami
najbardziej odpowiada potrzebom importera. Przy imporcie maszyn i urzadzeh
technicznych, pod uwage brana jest rowniez kwestia gwarancji i warunkow obstugi.
Cena. Pierwszym. etapem badah jest sprawdzenie cen podanych w rdznych walutach
za pomocg przelicznikdéw kursowych do ceny wyrazonej w walucie powszechnie
przyijetej w rozliczeniach migdzynarodowych, np. do dolara lub rubla transferowego.
Ceny te beda si¢ rdznic rdbwniez w zaleznoSci od warunkdéw na jakich oferent
zobowigzuje si¢ dostarczy¢ towar. Zadaniem przedsigbiorstwa importujacego jest
okreslenie cen netto, a wigc np. bez kosztow transportu itp.

W przypadku, gdy przedmiotem importu jest towar majacy swoja ceng cennikowg
(ustalong przez eksportera) lub ceng ustalong na gietdzie (co powoduje, Ze nie moze
ona w =zasadzie byé juz przedmiotem negocjacji), przedsigbiorstwo handlu
zagranicznego odstgpuje od przeprowadzenia dokladnej kalkulacji poszczegdlnych
elementéw ceny. W takich przypadkach do podanej przez oferenta ceny dolicza sig
jedynie tzw. ryczalt kosztdw zagranicznych, ktdry obejmuje w jednej kwocie
obliczonej procentowo od kwoty oferty i dodanej do niej, ogdt tych kosztow, jakie
zazwyczaj ponosi PHZ przy realizacji transakcji importowej. Wysoko3¢ tego ryczattu
jest okreslona na podstawie doswiadczef nabytych z realizacji innych transakcji. Po
przeliczeniu tak zsumowanej ceny w walucie obcej, PHZ dolicza (obliczony
procentowo od kwoty ceny) tzw. ryczatt importowy, stanowigcy jego marze.

Warunki platnosci. Na wysokost ceny wplywajq warunki platnosci, {j czy zaptata ma
nastapi¢ w clearingu czy w wolnych dewizach, gotdwka czy kredytem. Ceny w
transakcjach kredytowych sg zazwyczaj wyzsze, podobnie na ich wysoko$¢ wplyw
wywiera fakt zaplaty w clearingu. Importer polski nie zawsze ma jednak mozliwos¢
wyboru najkorzystniejszych warunkéw sprowadzajacych si¢ zazwyczaj do zapiaty
gotowkowej i w wolnych dewizach. Wigze si¢ to bowiem z sytuacja platnicza kraju.
Czesto chwilowy brak dyspozycji rezerw walutowych zmusza do podjgcia w tym
mkresie dalszych negocjaciji.

ermin dostawy. Termin dostawy PHZ musi przeanalizowaC wraz z importerem
krajowym On bowiem, biorgc pod uwage swoje potrzeby, moze okreslic w jakim
terminie, badz do jakiego terminu zaméwiony towar jest mu niezbgdnie potrzebny.




87

Oferowany termin dostawy wigZze si¢ z ceng towaru. Oferent wiedzac, ze
wystepuje pilna potrzeba importu u zamawiajgcego (np. w warunkach awarajnych
brak czgsci zamiennych) czgsto pragnie wykorzystac ten fakt stawiajac wygbrowane
warunki cenowe. Dlatego tez korzystne jest wczeSniejsze podjecie negocjacji
importowych, albo przynajmniej nie ujawnianie przed oferentem stopnia pilnosci
dostawy.

Wybbr dostawy

Wynik pordwnah wszystkich elementow oferty musi by¢ jeszcze skonfrontowany z
aktualnymi wytycznymi obowigzujacej polityki handlu zagranicznego, mozliwo-
Sciami platniczymi itp.

Na podstawie przeprowadzonej analizy nastgpuje wybdr najbardziej odpo-
wiedniego dostawcy zagranicznego, ktdrego importer krajowy winien akceptowac.
Wraz z informacjag o dokonanym wyborze proponowanego oferenta zagranicznego,
przedsigbiorstwo handlu zagranicznego przesyla krajowemu odbiorcy formalng oferte
na dostawe towaru z importu, w ktérej podana cena w walucie krajowej wynika z
kalkulacji ceny podanej przez oferenta zagranicznego, powigkszonej o ustalong
zryczattowang marzeg.

W przypadku, gdy tak obliczona cena krajowa jest zbyt wsoka, nalezy:

— wuzgodnieniach z odbiorcg krajowym rozpatrzy¢C i pordwnac wartoS¢ uzytkowa

i techniczng towaru wybranego z podobnymi lub substytucyjnymi towarami
zagranicznymi,

— w pertraktacjach z oferentem zagranicznym przeanalizowaC jego kalkulacje
kosztow towarzyszacych, ze szczegblnym rozpatrzeniem mozliwosci ich
obnizenia, wzglednie przerzucenia czgSci kosztdw zagranicznych na koszty
krajowe (spedytor krajowy, polski przewoznik, dostawa na warunkach FOB).

Wytypowanie sposrod wielu otrzymanych i uznanie za najbardziej odpowiadajacg
potrzebom oferty nie oznacza zawsze, ze mozna do oferujgcego przestac formalne
zamdwienie. Czgsto jest konieczne jeszcze wyjaSnienie wielu kwestii i warunkéw, na
jakich moze nastgpi¢ zawarcie transakcji i podpisanie kontraktu. Z tych wzgledow
przedsigbiorstwo handlu zagranicznego po uzyskaniu wstepnej akceptacji importera
krajowego na wytypowanego z pordwnania ofert dostawce, czgsto jeszcze podejmuje z
nim dalsze negocjacje. Ich przygotowanie i przebieg nie roznig si¢ od tych, jakie sg
prowadzone przy prowadzeniu negocjacji eksportowych.

Po analizie zebranych ofert oraz ewentualnych uzgodnieniach i wyjaSnieniach
szczegbldw z ich dostawcami, nastgpuje wybor najbardziej korzystnej oferty, ktorej
elementy staja si¢ z kolei podstawg opracowania oferty dla krajowego odbiorcy.
Pozostali ~oferenci s3 powiadamiani o nieakceptowaniu ich ofert, o ile mozliwe z
podaniem przyczyn.

Do oferty przygotowanej dla krajowego odbiorcy zalacza si¢ zasadnicze warunki
dostawy okreslone przez oferenta zagranicznego, uzupetnione typowymi warunkami,
jakie stosuje PHZ. W odpowiedz na nig importer krajowy przesyla przedsigbiorstwu
handlu zagranicznego formalne zamoéwienie, w ktorych powtarza nazwg i blizsze
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cechy zamawianego towaru, jego ilos¢, ceng sposdb opakowania, terminy dostawy,
oraz podaje warunki na jakich winna by¢ dokonana dostawa towaru. Zaméwienie to
ma charakter wigzacy, natomiast jego realizacja przez PHZ jest uwarunkowana
uzyskaniem pozwolenia importowego i podpisaniem kontraktu z dbstawcq
zagranicznym. O fakcie zawarcia kontraktu oraz o otrzymaniu pozwolenia
importowego, zamawiajacy odbiorca krajowy musi by¢ niezwlocznie powiadomiony
przez PHZ.

5.4. Realizacja kontraktu importowego

W toku realizacji transakcji importowej niezbgdne jest tworzenie wiaSciwych
warunkéw do wspdipracy migdzy przedsigbiorstwem handlu zagranicznego a odbiorcg
krajowym.

Przy zawieraniu transakcji odbiorca krajowy powinien zapewni¢ przedsigbiorstwu
handlu zagranicznego obiektywng i fachowg oceng otrzymanych ofert (gtownie pod
wzglgdem technicznym i technologicznym), natomiast strona handlowa — negocjo-
wanie warunkdw transakcji i podpisanie kontraktu — naleza do kompetencji
przedsigbiorstwa handlu zagranicznego. W trakcie realizacji kontraktu PHZ powinno
tez czuwac nad prawidiowym jego przebiegiem, utrzymujgc state kontakty z odbiorca.
Na istotne zmiany kontraktu (np. terminu dostawy) odbiorca krajowy musi wyrazié¢
zgode. Przy takim podziale kompetencji i zadah zapewnione jest uzyskanie
najkorzystniejszych warunkow negocjowanej transakcji i wiaSciwy przebieg jej
realizacji. '

Warunkiem realizacji kontraktu w transakcji importowej jest uzyskanie
pozwolenia na przywdz . Po jego uzyskaniu kontrakt zostaje opisany na karcie
kontraktu, gdzie dokonuje si¢ zapisdbw informycyjnych o dostawcy, towarze i
warunkach kontraktu, a w trakcie jego realizacji — zapisdw realizacyjnych, biezgco
notowanych w miarg przebiegu poszczegdlnych etapéw kontraktu.

Do pierwszych czynnosci realizacyjnych nalezy zaliczy¢ wypeinienie i wydanie
spedytorowi zlecenia spedycyjnego importowanego. W zaleznosci od
ustalen kontraktu spedytor na podstawie otrzymanego zlecenia albo przejmuje gestie
na zorganiowanie przewozu na catej trasie przemieszczania towaru od wysylajacego
do miejsca przeznaczenia, albo ogranicza si¢ do przygotowania odbioru na granicy
celnej.

W zaleznoSci od warunkdw kontraktu, importer dokonuje rdwniez czynnosci
ubezpieczenia towaru na t¢ czgsc trasy, ktora nie jest objeta ubezpieczeniem
wysylajacego.

Z chwilg otrzymania od spedytora dostawcy informacji o rozpoczeciu wysyiki
towaru wzglgdnie o jego nadejsciu do polskiej granicy celnej, spedytor powiadamia o
tym przedsigbiorstwo handlu zagranicznego i krajowego importera (aby mogt przy-

1 Pozwolenia na przywdz i wywoz zostaly oméwione w rozdziale 3.4.
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gotowat si¢ do odbioru) oraz podejmuje w imieniu PHZ czynnoéci celne,
Formalnie zglaszajagcym towar do odprawy celnej jest wiaSciciel towaru, ktérego
zazwyczaj zastgpuje spedytor skladajac w granicznym urzgdzie celnym zgloszenie
celne. Po przyjgciu zgloszenia urzad celny przeprowadza ogledziny zewnetrzne
towaru, badz dokonuje jego rewizji celnej, na podstawie specyfikacji przekazanej
wraz z towarem. Na dowdd dokonania rewizji celnej urzad celny wystawia dowod
odprawy celnej, w ktdorym importowany towar zostaje okreslony wedtug odpowiedniej
pozycji taryfy celnej importowej i na tej podstawie jest dokonany wymiar naleznosci
celnej.

Czgsto przy zglaszaniu towaru do odprawy celnej wymagane jest przedstawienie w
urzgdzie celnymS§wiadectwa pochodzenia towaru.

Towar jest dopuszczony do obrotu na obszarze celnym kraju importu, gdy nastapi
regulacja naleznosci celnych: cta przywozowego, optat manipulacyjnych (optaty
stemplowe, wagowe, statystyczne) i innych, jak ewentualnie optata za zdeponowanie
towaru w magazynie celnym.

Podobnie jak przy eksporcie, rowniez przy imporcie jest mozliwe — w uzasadnio-
nych przypadkach — uzycie karnetu celnego ATA obowigzujacego dla czasowgo
przywozu towaru bez pobierania oplat celnych. Z wnioskiem o dokonanie odprawy
celnej warunkowej wystepuje przedsigbiorstwo handlu zagranicznego.

Mimo, Ze odbiér i kontrola towaru odbywaja sie w kraju eksportera, to dla
wielu towardw polskie przepisy ochronne wymagaja dokonania dodatkowego odbioru
jakosciowego przed przekroczeniem granicy celnej. Dotyczy to glownie: produktoéw
rolno-zywnoSciowych, rolin i nasion kwalifikowanych, zwierzat zywych (zdro-
wotnosc), farmaceutykow, lekow itp. Do urzgdowej kontroli ich jakoSci s3 uprawnione
okreslone urzedy i instytucje, do ktérych nalezy zglosi¢ nadejscie z zagranicy tego
rodzaju towardw. Urzgdy te wystawiajg atesty jakoSci wymagane przez urzedy celne.

Swiadczenia wzajemne, czyli zaplata za dostarczony towar, moze miec
miejsce bezposrednio przy dostawie towaru lub w terminie p6zniejszym, w zaleznosci
od warunkédw kontraktu. Importer polski jest uprawniony do dokonania zaptaty na
podstawie , pozwolenia przywozu”, ktore jest rownoczesnie zezwoleniem dewizowym
na zaplacenie naleznosci za zakupione towary czy ustugi.

Z chwilg gdy zaplata naleznosci dostawcy zagranicznemu dokonana zostanie
zgodnie z warunkami kontraktu, o czym PHZ zostaje powiadomiony kopig dyspozycji
zaplaty wyslanej przez bank handlowy do jego zagranicznego korespondenta,
nastgpuje fakturowanie naleznosci na krajowego importera. Do faktury oprocz kwoty
naleznosci PHZ wlicza rowniez wszelkie wylozone koszty oraz swoja prowizje lub
marzg, ktorej wysokos¢ ksztattuje sig (w zaleznosci od branzy) na poziomie od 0,7 do
15% sumy naleznoéci netto. Naleznos¢ jest pobierana drogg inkasa bankowego z konta
platnika krajowego, zgodnie z warunkami wymienionymi w formalnym zaméwieniu
otrzymanym od importera krajowego.

I na tym cykl transakcji importowej zostaje zakofczony.
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6. Rozliczenie i likwidacja transakcji handlu zagranicznego

Po wystaniu przez producenta towaru za granice, wzglednie jego odbiorze od
dostawcy zagranicznego, nastepuje rozliczenie transakcji.

Podstawowa tendencja w rozliczeniach handlu zagranicznego jest dazenie do
ograniczania ogniw poSredniczgcych, ktorych wiaczenie do operacji ptatniczych
wydluza czasokres rozliczef i podnosi ich koszt. Nie zawsze jest to jednak mozliwe,
szczegblnie wtedy, gdy mamy do czynienia z partnerem nieznanym i nowym,
wzglgdnie z takim, o ktérym wiemy, Ze nie zawsze solidnie wywigzuje si¢ ze swoich
zobowigzaf platniczych. W tych przypadkach do rozliczeh wigcza si¢ bank — w
Polsce Bank Handlowy S. A. w Warszawie.

Wszgdzie tam, gdzie poSrednictwo bankowe nie jest konieczne, rozliczenie
transakcji nastgpuje poprzez tzw. rachunek otwarty tzn. przesytajac dowody dostawy
bezposrednio do odbiorcy towaru, ktory reguluje swoje zobowigzanie w uméwionym w
kontrakcie terminie przekazem bankowym lub nawet tylko przesylajac czek
rozliczeniowy.

Roziczenie transakcji handlu zagranicznego w praktyce moze wigc przebiegac:

— w formie bezposredniej migdzy obu zainteresowanymi partnerami, tj. migdzy

kupujgcym i sprzedajacym,

— w formie posredniej, kiedy do rozliczenia transakcji wigczona zostaje trzecia
jednostka, ktora wystgpujac w imieniu jednej z bezposrednich stron transakcji
wspomaga dokonanie rozliczenia, przejmuje na siebie cigzar kredytowania,
ryzyko otrzymania zaplaty w terminie itp.

6.1. Formy swiadczenia wzajemnego

W rozliczeniu transakcji z partnerem zagranicznym §wiadczeniem wzajemne moze
mie¢ miejsce bezposrednio przy dostawie towaru, wzglgdnie w pdzniejszym terminie.
W zwigzku z tym rozrozniamy dwie nastgpujace formy ptatnosci:

— platnosci gotowkowe,

— platnosci kredytowe.

Tym, co rozstrzyga o rozdziale jednej formy ptatnosci od drugiej jest stwierdzenie,
w czyim rgku znajduje si¢ towar w momencie, jaki zostat przyjety w transakcji za
termin platnoSci. Gdy zapiata za sprzedany towar wystgpuje jeszcze w czasie, gdy
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znajduje si¢ on w posiadaniu sprzedajacego (w znaczeniu fizycznym lub umownym —
za poSrednictwem odpowiednich dokumentéw np. dowodoéw skiadowych, listow
przewozowych itp.) uwaza si¢ ja za platnost gotowkowa. Natomiast w przypadku, gdy
dostawa towaru nastgpila wczeSniej niz Swiadczenie wzajemne, wowczas ma ono
charakter ptatnosci kredytowe;j.

Piatnosci gotowkowe

Platnosci gotowkowe w handlu zagranicznym majg miejsce wtedy, gdy zaplata za
dostarczone dobra nastgpita:

— zgory, przed fizyczng dostawa towaru (ewentualnie w formie zaliczki),

— rdwnocze$nie z fizycznym przekazaniem towaru,

— wkrotkim czasie (zwyczajowo do 30 dni) po wykonaniu dostawy.

Srodkami ptatniczymi gotdwkowymi sa:

— czeki,

— przekazy bankowe,

— akredytywy,

— inkaso.

Czek jest dokumentem platniczo-rozliczeniowym o bezwarunkowej formie
zaplaty. Za jego posrednictwem wystawca wydaje do banku zlecenie wyplacenia
wskazanej w nim osobie lub okazicielowi podanej sumy pienigdzy ze Srodkow
platniczych posiadanych na rachunku bankowym.

Dla swej waznosci czek musi zawierac: nazwe ,czek” w tekscie, bezwarunkowe
polecenie wyplaty sumy pienigdzy okreslonej cyfrowo i stownie, nazwg banku, w
ktorym jest patny, oznaczenie rachunku z ktbrego wyplata ma by¢ dokonana, datg i
miejsce wystawienia, podpis wystawcy. Nie mozna na czeku umieszcza¢ zadnych
uwag ograniczajacych zaplatg. Poniewaz czek jest dokumentem platnym za
okazaniem, nie moze tez by¢ anty- lub postdatowany. Musi posiada¢ pokrycie w
postaci odpowiedniej sumy pienigdzy zgromadzonych na koncie wystawcy czeku w
banku, na ktory zostat wystawiony. Czek bez pokrycia podlega zastrzezeniu wyplaty
przez bank, czyli tzw. protestowi i przekazany zostaje do uproszczonego postgpowania
sadowego. Termin prezentowania czeku do zaplaty w banku krajowym jest
ograniczony do 8 dni, do 20 dni w innych bankach europejskich i 70 dni w innych
bankach pozaeuropejskich.

Rozrozniamy czeki:

— zwystawienia ptatnika, platne w cigzar jego rachunku bankowego,

— zwystawienia ptatnika potwierdzone przez bank, w ktérym bgdzie platny,

— zwystawienia banku, ptatny w cigZzar platnika, tzw. czek bankierski. Czeki te z
uwagi na gwarancje bankowe jakie zawierajg, pod wzgledem solidnoSci s3
traktowane na rowni z wekslami. Czeki bankierskie lub potwierdzone przez
bank muszg by¢ optacone z tytutu uzyskanej gwaranciji,

— czeki rozrachunkowe, bedace réwniez formg zaplaty polegajacg na wrgczeniu
lub przestaniu czeku przez zleceniodawce lub jego bank bezposrednio zagra-
nicznemu beneficjentowi lub (rzadziej) do jego banku. Ta forma zaplaty prefe-
rowana jest przez polskich importerdw (z wystawienia Banku Handlowego).
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Przekaz bankowy jest pissmnym poleceniem skierowanym przez posiadacza
okreslonych Srodkéw platniczych do banku w ktdrym te Srodki s3 zgromadzone,
przekazania okreslonej w zleceniu kwoty na konto wierzyciela.

Przekaz ma charakter polecenia bazwarunkowego, ktorego nie mozna odwotac.
Jest on szeroko stosowany w rozliczeniach przede wszystkim migedzy partnerami,
ktorzy maja do siebie pelne zaufanie i prowadza operacje bankowe w diugich
okresach.

Przekaz bankowy jest najprostsza, a rownoczeSnie najskuteczniejsza i z tego
powodu szeroko rozpowszechniong z uwagi na tatwos¢ jej stosowania forma zaptaty.
Realizacja przekazu nie jest uzalezniona od spelnienia okreSlonych warunkéw (np.
dostarczenia dokumentdw wysylki). Dla przyS$pieszenia przekazania naleznosci
czegsto tez stosowane sg zlecenia telegraficzne lub telexowe, ktdre zabezpieczaja
placacego przed mozliwoscia poniesienia straty z tytulu wystagpienia roznic
kursowych w okresie migdzy wydaniem zlecenia przekazu a jego realizacja.

Akredytywanazywana jest czgsto przekazem uwarunkowanym. Istota

akredytywy polega na tym, ze kupujacy wyraza z gory zgode na wyplacenie przez
bank na rzecz sprzedajacego (benificjenta) naleznosci za dostarczony towar, o ile
speinione zostang okreslone warunki podane w akredytywie, tzn. nastgpi fizyczne lub
umowne przekazanie towaru (akredytywa towarowa) lub okreslonych dokumentow
potwierdzajacych wystanie towaru do kupujacego (akredytywa dokumentowa).
Sprzedajacy powinien w odpowiednim momencie wezwat nabywce do otwarcia
akredytywy. Bank diuznika o otrzymaniu takiego zlecenia od nabywcy informuje
bank wierzyciela (dostawcy), wskazujac warunki, po ktérych speinieniu dokona
zaplaty. Z chwig zrealizowania dostawy, wierzyciel (bonificjent) akredytywy
przedstawia przewidziane dowody swemu bankowi, ktory sprawdza je z warunkami na
jakich akredytywa byla wystawiona i uwiadamia o tym bank dtuznika, ktéry na to
,08wiadczenie niezwlocznie dokonuje przelewu naleznoSci. Akredytywa, a przede
wszystkim akredytywa dokumentowa, ma szerokie zastosowanie w rozliczeniach
migdzynarodowych. W praktyce wystgpuje wiele odmian i wiele zwyczajow
postugiwania si¢ akredytywa. Proby ich ujednolicenia podejmowata Migdzynarodowa
Izba Handlowa juz od 1933 r. Z dniem 1.10.1984 r. roku weszta w Zycie nowa wersja
jednolitych zwyczajow i praktyk dotyczacych akredytyw dokumentowych wydanych
przez te Izbe.

Kraje socjalistyczne stosujg rozliczenia platnicze za pomoca akredytywy przy
platnoSciach do krajow kapitalistycznych. Réwniez przewazajaca czg$¢ polskiego
importu z krajow kapitalistycznych rozliczana jest za pomocg akredytywy doku-
mentowej. Otwierana jest ona przez Bank Handlowy S. A. w Warszawie. natomiast w
polskim eksporcie do krajow kapitalistycznych akredytywe stosuje si¢ rzadko.

Akredytywa jest stosunkowo drogim Srodkiem rozliczenia platno$ci. Na koszt
rozliczenia sktadaja si¢ bowiem prowizja od otwarcia akredytywy oraz prowizja za jej
realizacjg. Doliczane s3 do nich koszty portoriéw, kortespondencji teleksowej itp.

Handlowy list kredytowy jest pokrewng formg akredytywy. Wystawiany
jest przez kupujacego bezposrednio na dostawceg i zazwyczaj jest mu dorgczany. W
praktyce polskiego handlu zagranicznego handlowy list kredytowy otwierany jest w
Banku Handlowym S. A. i wowczas zaplata za dostawe nastgpuje po przyjeciu
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dokumentdw przez bank. Koszty prowizji za otwarcie dokumentu ptacone sg tylko
bankowi polskiemu.

Inkaso jest rowniez bezwarunkowga formg zapiaty. Polega ono na wydaniu przez
sprzedajacego w momencie przekazania towaru kupujgcemu, polecenie do swojego
banku Sciggnigcia od diuznika naleznosci za dostarczony towar. Do polecenia
dotaczane sa odpowiednie dokumenty potwierdzajace, ze towar zostat przekazany
kupujacemu. Rozrozniamy inkaso dokumentowe (zaplata za wydane dokumenty
towarowe), oraz inkaso towarowe (zaplata za wydany towar). Sens inkasowej formy
zaplaty polega na tym, Zze kupujacy moze wejS¢ w posiadanie towaru wystanego przez
sprzedajacego dopiero woéwczas, gdy nastgpito wykupienie dokumentdw inkasowych,
a wiec po pokryciu naleznosci. W ten sposdb zastosowanie inkasa uniemozliwia
przejecie towaruprzez kupujacego bez dokonania zaplaty. Niezgodnoscia dla
sprzedajacego jest fakt, ze kupujagcy moze opdznic lub odméwic wykupu
dokumentoéw. Wprawdzie nie otrzymuje on wowczas towaru, ale naraza sprzedajacego
na klopoty i straty (musi szuka¢ innego kupujacego, ponosi koszty sktadowania, towar
spoczywa w ztych warunkach itd.). Réwniez sam czas realizacji zaplaty naleznosci, z
uwagi na czas przesylania dokumentow i bankowe operacje rozliczeniowe wydiuza
sig. Dlatego tez platnoSci inkasowe s3 prowadzone przede wszystkim migdzy
partnerami, ktorzy sobie wzajemnie ufajg i maja diuzsze juz kontakty handlowe.

Czesto dla przySpieszenia wplywu naleznoSci, stosuje si¢ tzw. inkaso
bezposrednie (ograniczajagce liczbg bankdw posredniczacych) lub tez
zabezpieczenie inkasa gwarancjg bankowg, przy ktorej bank udzielajacy gwarancji
dokonuje zaptaty w momencie przedstawienia mu dokumentow dostawy towaru.

PlatnosSci droga inkasa s3 podstawowg formg rozliczeh wprowadzong migdzy
krajami socjalistycznymi poprzez Bank Migdzynarodowej Wspbipracy Gospodarczej.
Rozliczenie nastgpuje tu droga automatycznego pobierania naleznoSci z konta
dtuznika i przelanie jej na konto wierzyciela (w tym samym banku — MBWG), bez
uprzedniego badania prawidtowosci i akceptowania przediozonych dokumentow. Jest
to tzw. inkaso bezwarunkowe z pdzniejszym akceptem. OWD RWPG przewiduja
mozliwos¢ wnoszenia w ciggu 14 dni od daty otrzymania faktury zastrzezeh i
reklamacji i w zwigzku z tym zadania zwrotu catej juz zaptaconej sumy lub jej czgsci.

Piatnosci kredytowe

Kredytowanie platno$ci polega na ol-oczeniu efektywnej zaplaty, ktora — za
zgoda sprzedajacego (wierzyciela) — nastgpuje w pewien czas po wystaniu towaru do
nabywcy. Towar jest dostarczony w zamian za zobowigzanie kupujacego zaptacenia
nalezno$ci w poOZniejszym terminie, ustalonym . umownie ze sprzedajacym. To
zobowigzanie jest tez czgsto zabezpieczone np. gwarancja banku, lub innym do-
kumentem gwarancyjnym.

Rola kredytu w wspdtczesnym handlu migdzynarodowym szybko wzrasta. Wiaze
sie to ze wzrostem wartoSci towardw bedacych przedmiotem handlu migdzynarodo-
wego, w tym przede wszystkim maszyn i urzadzeh technicznych, na ktérych zakup
przy natychmiastowej zaplacie calej naleznoSci nabywca nie zawsze moze sobie
pozwoli¢.
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Ceng jaka placi si¢ za mozliwost korzystania z kredytu przez ustalony czas
stanowi stopa oprocentowania kredytu. Ze wzgledu na czasokres kredytowania
rozrozniamy:

— kredyty krotkoterminowe, o splacie jednorazowej w oznaczonym

terminie i okresie trwania do 12 miesigcy,

— kredyty Srednioterminowe, o okresie trwania do 5 lat, w czasie ktorych

splacane s3 w umownych odstgpach czasu,

— kredyty diugoterminowe, udzelane na okresy powyzej 5 lat, sptacane

zazwyczaj w rocznych ratach.
W zaleznoSci od okresu, na ktéry udzielony zostat kredyt, okreslone sg stawki
oprocentowania. S one z reguly wyzsze im krdtszy jest okres kredytowania.

W rozrbznieniu Zrédet finansowania, kredyty podzieli¢c mozemy na pochodzace ze
zrodet publicznych i ze Zrodet prywatnych.

Kredyty publiczne s3 w zasadzie nizej oprocentowane. Dziel sie na pafhstwowe
(rzadowe) oraz organizacji migdzynarodowych.

Kredyty pahstwowe udzielane sg najczgsciej w celu finansowania eksportu danego
kraju i stanowig wazne narzgdzie promowania handlu zagranicznego.

Kredyty organizacji migdzynarodowych, udzelane s3 glownie na
finansowanie potrzeb rozwojowych krajow cztonkowskich tych organizacji.
Najwazniejszymi instytucjami udzielajacymi kredytow migdzynarodowych s3: grupa
Banku Swiatowego, regionalne banki rozwojowe i Migdzynarodowy Fundusz
Walutowy.

Kredyty prywatne s3 wyzej oprocentowane. Dziela si¢ na kredyty handlowe,
bankowe oraz kredyty z rynku kapitatowego.

Kredyt handlowy (kupiecki) lub towarowy polega na wyrazeniu przez
sprzedajgcego zgody na to, aby kupujacy zaplacit za nabyty towar w terminie
pdzniejszym. Jest to wigc wspblne wyraznie okreslone w kontrakcie uzgodnienie
wykonania Swiadczenia wzajemnego w terminie pdzniejszym. Warunki na jakich
nastgpuje odroczenie zaplaty stanowia integralng czgs¢ klauzul platniczych
kontraktu. Stopa procentowa tych kredytéw oparta jest na stopie rynku kredytow
krotkoterminowych.

Kredyt kupiecki lub handlowy z reguly udzielany jest na krotkie terminy spiat,
zazwyczaj do 180 dni przy towarach nieinwestycyjnych, oraz do 360 dni przy
dostawach dobr inwestycyjnych. Jest to wiec kredyt krotkoterminowy. W handlu
zagranicznym kredyt kupiecki stosowany jest przede wszystkim wtedy, gdy
eksporterowi szczegblnie zalezy na zawarciu transakcji i nie ma innej mozliwo§ci
sprzedaZy, a sam nabywca przy braku efektywnych srodkow platniczych, nie chce
czy nie moze si¢ uzaleznic od kredytow bankowych. Czasem tez kredyt kupiecki jest
stosowany jako zachgta do zawarcia statych kontaktow handlowych.

W dzialalnoSci eksportowej PRL kredyt kupiecki nie jest czesto stosowany
chociaz, w miarg jak narastajg trudnosci z umiejscowieniem naszego eksportu, poja-
wia si¢ coraz czgsciej i w przypadkach uzasadnionych trzeba eksportowaé towary na
warunkach przynajmniej krotkoterminowych kredytow kupieckich. Istnieje tez
szereg takich kredytow, ktore zwyczajowo s3 sprzedawane w obrocie miedzy-
narodowym na kredyt, jak np. dobra inwestycyjne, maszyny i urzgdzenia techniczne.
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Przy udzelaniu kredytu kupieckiego wazna jest forma zabezpieczenia kredytu.
Niezaleznie od wyrazonego w kontrakcie zobowigzania si¢ nabywcy do jego
zaplacenia w terminie, otrzymujacy kredyt wregcza sprzedajacemu okreslony
dokument zabezpieczajacy. Dokumentami takimi moga byc¢:

— weksel,

— gwarancja bankowa.

Weksel jest dokumentem obowigzujacym wystawce lub wskazang przez niego
osobe do bezwarunkowego zaplacenia okreslonej osobie w wyznaczonym czasie i w
miejscu wymienionej w nim sumy pienig¢dzy.

Dla samej waznosci weksel musi zawiera& w tekScie nazwg ,weksel”,
bezwarunkowe polecenie lub przyrzeczenie zaptacenia oznaczonej cyfrowo i stownie
sumy pieniedzy, nazwisko i adres osoby, ktora ma zaplacic t¢ sume, nazwisko osoby
na rzecz, ktdrej wyplata ma by¢ dokonana, datg i miejsce wystawienia, podpis
wystawcy. W wekslu powinny byt rowniez okreslone termin i miejsce platnosci.
Weksel moze by¢ wystawiony w dwoch postaciach: jako:

— weksel wiasny (tzw. weksel sola), w ktdrym sam wystawiajacy zobowigzuje sig
dokona¢ zaplaty naleznosci okreSlonej w wekslu na rzecz innej osoby
wskazanej w tekScie.

Czesto dla lepszej gwarancji uzyskania zaplaty weksel jest » Wzmocniony”
przez podpisy o0sob trzecich (tzw. porgka lub indos), '

— weksel ciggniony (trata), ktérym wystawca (trasant) poleca okreslonej osobie
dokonaé sobie zaplaty okresSlonej sumy pienigdzy, lub osobie wskazanej
(remitentowi), w terminie podanym na wekslu. Weksel ,ciggniony” na
okreslonego platnika musi by przez niego przyjety przez zlozenie podpisu i z
ta chwilg staje si¢ akceptem. Akceptantem moze by rowniez sam wystawca.
Wowczas weksel uzyskuje nazwg ,weksla trasowanego wiasnego”, identy-
fikowanego z wekslem ,, solo”.

Dodatkowe zabezpieczenie zaptaty sumy wekslowej stanowiawal (czyli porgka).
Oswiadczenie o porgczeniu (czyli o awalizowaniu weksla) umieszczone jest na
przedniej stronie okresleniem , per awal” na wystawce weksla.

W przypadku nie wywigzania si¢ przez diuznika z zobowigzania wekslowego w
terminie, wierzyciel moze weksel zaprotestowac. Odpowiednia klauzulg protestowa
sktada wowczas wierzyciel do banku z polecenim realizacji weksla przez bank, w
postaci tzw. domicylu wekslowego.

Weksle wystawione na pokrycie zobowigzah wynikajacych z transakcji kupna-
-sprzedazy nazywane s3 wekslami handlowymi, weksle nie wystawiane dla operacji
handlowej (np. na pokrycie uzyskanej pozyczki) nazywane sg wekslami finansowymi.

Maksymalny termin waznosci weksli handlowych wynosi okoto 90 dni. Waznym
walorem weksla jest moZznos¢ jego odsprzedazy czyli zdyskontowania przez uptywem
terminu jego ptatnosci. Skupem weksla zajmujg si¢ banki, ktére przy ich zakupie
potracaja od sumy wekslowej okreslonej wysokosci odsetki, czyli je dyskontuja.

Weksel podobnie jak czek podlega przepisom specjalnego prawa wekslowego.
Zardwno jego postat zewngtrzna jak i treS¢ muszg odpowiadaC SciSle przepisom
prawnym danego kraju. W przypadku nie wykupienia w terminie, podlega on
uproszczonemu postgpowaniu sgdowemu i egzekucyjnemu.
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Gwarancje bankowe s3 to roznego rodzaju dokumenty, w ktérych bank
przyjmuje na siebie zobowigzanie sptacenia diugu dtuznika w przypadku, gdy ten nie
dokona tego w uzgodnionym terminie. Stanowig wigc szczegélnie przydatng forme
zabezpieczenia kredytu kupieckigo w tych wszystkich przypadkach, gdy transakcja
ma charakter powtarzajacy sig lub ciggly. Roznorodnosé form w ktérych bank wyraza
swoje gwarancje jest duza, a z posrdd nich najwazniejsze s3 gwarancje i porgczenia
bankowe oraz awal i akcepty bankowe.

Wsrdd gwarancji bankowych najczgsciej spotykang formg jest 1ist gwaran-
cyjny, wystawiany przez bank dituznika zobowigzujacy si¢ do zaplacenia w
okreslonym terminie naleznoSci w przypadku, gdy tego nie uczynit dtuznik. Waznym
w wyborze banku gwarantujgcego jest wybér takiego, ktéry daje na rekojmig zaplaty.
Z tego tez wzglgdu czgsto przy zawieraniu transakcji np. z krajami rozwojowymi zada
si¢ gwarancji znanych bankow europejskich, a nawet wskazuje si¢ konkretny bank,
ktory ma udzieli¢ gwarancji.

Inng form¢ gwarancji stanowiag akcepty i poreczenia bankowe
najczgsciej w formie wekslowego awalu bankowego, ktéry ma t¢ przewage nad
zwyklym akceptem wekslowym, ze w tym przypadku bank staje si¢ glownym
dituznikiem. Awal wekslowy bankowy polega na tym, ze na wekslach ciggnionych na
odbiorcg, niezaleznie od akceptu dtuznika, umieszcza sig rowniez akcept banku.

Kredyty bankowe udzielane mogg by¢ w postaci kredytéw bankow zagranicznych
albo w formie kredytéw migdzynarodowych.

Stopa procentowa kredytu banku zagranicznego wyznaczana jest warunkami
panujacymi na rynku pienigznym i kapitalowym kraju — siedziby banku. Zalezy tez
w duzym stopniu od koniunktury gospodarczej istniejacej w danym kraju, stosowanej
tam polityki pienigzno-kredytowej i walutowej, poziom ewentualnej inflacii itp. Stopa
procentowa kredytow bankdéw migdzynarodowych, w zaleznosci od terminu
udzielonego kredytu, oparta jest na krbtkoterminowe;j stopie migdzybankowej rynku
londyfiskiego — LIBOR, do ktbrej dolicza si¢ koszty kredytu, jak marze bankowa
(tzw. spread), prowizje i inne koszty.

Kredyty zrynku kapitatowego otrzymywane sg poprzez emisje obligacii
na rynku okreSlonego kraju, lub na migdzynrodowym rynku walutowym z emisji
obligacji migdzynarodowych. Obligacje oprocentowane sa wyzej niz kredyty
bankowe. WysokoS¢ stopy procentowej ksztattuje si¢ pod wplywem popytu na
kredyty, podazy kapitatow, wysokosci kosztow emisji obligacji, waluty denominacji i
innych warunkoéw.

Obok transakcji typowych, w kibrych Srodkiem regulowania zobowiazah jest
pienigdz, w handlu migdzynarodowym wystapuja czesto transakcje, gdzie towar
sprzedaje si¢ bezpo$rednio za towar. Nalezy jednak zastrzec, ze wprawdzie pomija sie
w tym przypadku posredniciwo pienigdza, a jedno dobro zamieniane jest
bezposrednio na dobro inne, jednak i tu Srodkiem rozliczajagcym warto$é
zamienianych doébr jest rowniez pienigdz. Transakcje tego typu zawierane s3 w
warunkach, kiedy przynajmniej u jednego partnera istnieja ograniczenia mozliwosci
dokonywania platnosci pienigznych z tytutu dostawy towardéw lub ustug. Nazywa sig
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je czesto transakcjami wzajemnie uwarunkowanymi. Wspbicze$nie wystgpuje wiele
odmian, réznigcych si¢ od siebie w technice ich prowadzenia.

W handlu miedzynarodowym (szczegblnie migdzy krajami o roznym stopniu
rozwoju gospodarczego) czgsto wystepujg tez trudnosci w rownowazeniu obrotow.
Kraje posiadajace deficyt bilansu handlowego, przy braku mozliwosci jego pokrycia z
innych zrodet, daza do jego likwidacji droga stosowania roznych form rozliczeh
wyréwnujacych saldo, m. in. droga stosowania wymiany ,towar za towar”, oferujac
do tej wymiany towary szczegblnie atrakcyjne dla partnera i t3 droga niejako
wymuszajac jego zgod¢ na dostawy takich towardéw, na ktorych nabyciu z kolei
zalezy oferentowi.

Wspblczesnie znaczna czgsé wymiany migdzynarodowej, zwlaszcza handel z
krajami rozwojowymi, odbywa si¢ na tych zasadach.

Istnieja rozne rodzaje tego typu transakcji (czesto nazywanych transakcjami
wzajemnie uwarunkowanymi).

NajczeSciej sg to:

— transakcje kompensacyjne,

— umowy clearingowe,

— transakcje wigzane,

— kompensaty produkcyjne,

— porozumienia kooperacyjne.

6.2. Zatatwianie reklamacii i sporow

Sprzedajacy ponosi peing odpowiedzialnos¢ za realizacjg ustalen kontraktowych.
Wynika ona:

— ztytutu rekojmi,

— ztytutu gwarancji.

Rekojmia jest odpowiedzialnoScig zarowno za nalezyte wykonanie obowigzku
przeniesienia wiasnosci przedmiotu kontraktu, jak i obowigzku- wydania przedmiotu
sprzedazy w nalezytym stanie. W pierwszym przypadku jest to odpowiedzialnoSc za
wystapienie ewentualnych wad prawnych przedmiotu kontraktu, w drugim
przypadku za wystapienie jego wad fizycznych.

Pod pojeciem wad prawnych rozumie si¢ powszechnie brak u sprzedajacego prawa

do przeniesienia prawa wiasnoSci przedmiotu sprzedazy, wzglednie istnienie na
przedmiocie sprzedazy obcigzeh prawnych na rzecz osob trzecich.
Wady fizaczne przedmiotu sprzedazy wystgpuja wowczas, gdy przedmiot ten ma
zZmnijeszong warto$¢ lub uzytecznost w stosunku do tych, jakie zostaty okreSlone w
kontrakcie, wzglednie gdy wystgpuje brak tych wiaSciwosci przedmiotu sprzedazy, o
ktorych istnieniu sprzedajacy zapewnit kupujacego w kontrakcie.

Dla uniknigcia skutkéw wynikajacych z odpowiedzialnosci z tytulu rekojmi
sprzedajacy z reguly dazy do zawgzenia swej odpowiedzialnosci droga wprowadzenia
umownych klauzul gwarancyjnych.
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Gwarancja polega na stwierdzeniu przez sprzedajacego w kontrakcie, ze
dostarczony wyrdb jest nowy, bez wad materiatowych i wykonawczych i w
uzytkowaniu bgdzie dziatat zgodnie z zatozonym celem. W przypadku ujawnienia sig
W ciggu z gbry okreslonego czasu wad fizycznych sprzedanego przedmiotu,
sprzedajacy jest zobowigzany wady te usungé, lub przedmiot wymieni¢ na inny,
wolny od wad. Strony umowy mogg w umowie uzgodni objgcie gwarancija SzZerszego
lub wezszego zakresu wad fizycznych, jak i wylaczyé lub zmodyfikowaé
odpowiedzialnos¢ z tytutu gwarancji co do niektérych czgsci sktadowych przedmiotu
sprzedazy. Gwarancja moze by¢ zaréwno dodatkowym zobowigzaniem sprzedajacego
podjetym niezaleznie od rgkojmi, lub nawet wystgpowaé w miejsce rekojmi,
stanowiac jej modyfikacje. Wowczas tez mozhwosc dochodzenia praw z tytutu rekojmi
jest ograniczona lub wytgczona.

Udzelajac uzytnikowi gwarancji, gwarant stawia pewne wymagania, spetnienie
ktérych uzaleznia badz samo istnienie gwarancji badz jej tresé. Do najczgsciej
wystgpujacych nalezg tu:

— obowigzek dokonywania okreSlonych czynnosci w Scisle okreslonym
momencie uzytkowania towaru (jak np. dokonanie przegladu w okresie
wstgpnej eksploatacji urzadzenia technicznego), poddanie urzadzenia
okresowym zabiegom konserwacyjnym i pielggnacyjnym przeprowadzanym w
okreslonych odstgpach czasu lub w trakcie wykonywanej pracy,

— obowigzek powstrzymywania si¢ od okreslonych dzialah na przedmiocie
obojetnym gwarancja, jak np. dokonywania przerdbek i samowolnych napraw
przez osoby nie upowaznione przez gwaranta.

Gwarancja nie obejmuje wad wyniktych z niewla$ciwej eksploatacji wyrobu, jak
rowniez wad wyniktych z normalnego zuzycia lub z odmiennych niz przewidziano w
instrukcji warunkéw eksploatacji. Sprzedajagcy przyjmuje na siebie okreslone
obowiazki, z ktorych jako najbardziej typowy wystapuje obowigzek usuwania usterek
i wad spowodowanych ujawnionymi w trakcie pracy przedmiotu biedami
konstrukcyjnymi, niewlaSciwym wykonaniem albo nieprawidiowym lub wadliwym
materialem, przez naprawg lub wymiang wadliwych elementow. Jesli jednak mimo
wezwania sprzedajacy nie przeprowadzi w odpowiednim czasie naprawy wzglednie
wymiany uszkodzefi wowczas nabywca jest uprawniony do podjgcia koniecznych
przedsigwzigC na jego rachunek.

Wazno5¢ udzielonego okresu gwarancji obowigzuje w okreslonym czasie:

— od daty ukoficzenia produkcji przedmiotu dostawy,

— od daty zawiadomienia nabywcy przez sprzedawcg o gotowosci ‘towaru do
wysyiki,

— od daty dostawy,

— od daty uruchomienia przedmiotu dostawy wzglednie rozpoczecia jego
eksploataciji.

W kontraktach zawieranych z kontrahentami z krajow socjalistycznych, Polska
udziela gwarancji zgodnie z postanowieniami Ogélnych Warunkéw Dostaw RWPG
1968/1975.

Z reguly, dla czgsci towaru naprawionej wzglgdnie wymienionej przediuza sie okres
gwarancji o czasokres, w ktdorym byla ona uszkodzona badz nieuzyteczna. Jesli
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uszkodzenie spowodowato postdj calego urzadzenia, catkowity okres gwarancyjny
przedtuza sie o czas, w ciggu ktérego urzadzenie nie bylo uzywane na skutek
ujawnionej wady.

Aby wada mogta by¢ objgta gwarancja, musi by¢ ujawniona przed uptywem jej
terminu — chociazby w ostatnim jej dniu. Jako wyraz troski o klienta wystgpuja
czesto rowniez praktyki respektowania reklamacjii wad ujawnionych nawet po
uplywie terminu gwarancji, jesli naturalnie s to wady produkcyjne. Obok gwarancji
jakosci sprzedanego towaru, przy transakcjach dotyczacych maszyn i urzadzen
technicznych, a zwlaszcza kompletnych obiektéw przemystowych, wystepuja
rowniez gwarancje wskaznikow techniczno-ekonomicznych, zwane czgsto potocznie
gwarancjami technologicznymi, efektywnosSci, funkcjonalnosci, wydajnosci itp. w
ramach gwarancji technologicznych sprzedajacy przyjmuje odpowiedzialnos¢ za
osiggnigcie przez sprzedane urzadzenie okreslonych wynikow, tj.

— wydajnosci produkciji,

— jakosci wykonawczych produktdw,

— ekonomicznosci produkcji.

Gwarancja wydajnosci produkcji okresla osiagnigcie w okreslonym przedziale czasu
w normalnej eksploatacji ustalonej w kontrakcie ilosci produktu o okre§lonych
parametrach jakosciowych. Gwarancja ekonomicznosci produkcji okresla wielkosc
zuzycia materialtbw podstawowych i pomocniczych niezbgdnych do uzyskania
oznaczonej ilosci produktu finalnego. Ryzyka przy gwarancji technologicznej s3
szczegblnie rozlegte i obejmuja nie tylko dziatania poszczegblnych elementow
urzadzenia, ale rowniez caty skomplikowany nieraz proces produkcji, w ktorych
liczba wspoiptywajacych na niego czynnikéw, rowniez zewngtrznych i niezaleznych
od gwaranta, moze by¢ znaczna. Powyzsze wigze si¢ tez z koniecznosciag
wprowadzenia przy udzielaniu gwarancji technologicznej szczegbtowych postanowief
dotyczacych sposobu sprawdzenia drogg proby gwarancyjnej dotrzymania
gwarantowanych wskaznikow. Z chwilg tez, gdy proby przebiegaly pomy$lnie uwaza
sie, e sprzedajacy dotrzymat gwarancji. Gdy chociazby jednorazowo stwierdzone
zostalo, ze dostarczone urzadzenie jest w stanie osiggnaC gwarantowane wskazniki
urzadzenia. Kontrakt moze takze przewidywat odbycie wigcej niz jednej proby
gwarancyjnej nawet w przypadku, gdy proba si¢ powiedzie. Kosztem
przeprowadzenia proby gwaranycjnej obcigza si¢ najczgSciej sprzedajgcego. w
przypadku niespeinienia gwarancji technologicznej, obowigzkiem sprzedajacego jest
przeprowadzenie zmian, modyfikacji wzglednie uzupeinief instalacji produkcyjnej.
W przypadku jednak bezskutecznosci naprawy urzadzenia nie w peini wydajnego,
odmiennie niz w przypadku gwarancji jakoSciowej, podstawowym uprawnieniem
nabywcy jest moZznos¢ zadania odszkodowania w wysokosci obliczonej wedtug zasad
przyjetych w kontrakcie, zazwyczaj w zaleznosci od stopnia odchylenia wskaznikow
rzeczywistych od gwarantowanych. Gwarancje technologiczne w zasadzie nie s3
regulowane przepisami gwarancyjnymi. Nie przewidujg ich tez OWD RWPG
dopuszczajgc w tym zakresie swobode stron przy ich regulowaniu w samym
kontrakcie.

e o amko il g e e s o st it b Lo
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Formy zatatwiania reklamacji

Mimo obwarowania wieloma zastrzezeniami i szczegblowego okreslenia praw i
obowigzkow stron, realizacja kontraktu czy jego poszczegélnych postanowiefi moga
nie zostat wykonane wiaSciwie przez jednego z partnerdbw kontraktu. Nastepuje w
takim przypadku wniesienie pod adresem partnera reklamacji i roszczenie naprawy
powstatej w zwigzku z tym szkody.

Pod pojeciem reklamacji rozumiemy ziozone przez partnera kontraktu
oswiadczenie stwierdzajace niezgodno$¢ wykonania okreslonych zobowigzah
umownych przez drugiego partnera i wnoszace roszczenie do naprawienia powstatych
w zwigzku z tym szkéd.

Ogot reklamacji podzielic mozemy na:

1).reklamacje towarowe wigzace si¢ z niewlasciwym wykonaniem $wiadczenia

towarowego, obejmujace zastrzezenia odnosnie:

a) jakosci dostarczonego towaru. Reklamacje z tego tytulu wystgpuja
najczgSciej. Odnoszg si¢ one zarébwno do niezgodnosci gatunku lub rodzaju
dostarczanego towaru w stopniu do uzgodnieh przyjetych w kontrakcie, jak i
do dostarczenia towaru o nizszej niz ustalono jakosci, lub posiadajgcego wa-
dy jakoSciowe;

b) ilosci dostarczonego towaru. Dotycza one w pierwszym rzedzie wystgpowania
roznic iloSciowych w dostarczonej partii towaru w stosunku do ustaleh
kontraktu lub przekraczajacych dopuszczalne tolerancje i normy uzytkéw.
Nie zawsze za braki iloSciowe odpowiedzialny jest sprzedajacy. Moga one
powstat réwniez w czasie przewozu, skladowania itp. Z tego wzgledu
ztozenie reklamacji odno$nie ilosci towaru musi by¢ poprzedzone zbadaniem
powodu jego braku. Dopiero wowczas, po ustaleniu kto ponosi wing za
powstate braki, do winowajcy mozna skierowaé reklamacje;

¢) nieodpowiedniego opakowania, co moze prowadzé¢ do powstania strat
ilosciowych lub jakosciowych, wzglednie utrudnié, a nawet uniemozliwié
sprzedaz towaru (np. dostawa towaru w cysternie zamiast w matych
pojemnikach). Rowniez w tym przypadku nabywca moze odstgpi¢ od
kontraktu, zada¢ wymiany dostarczonego towaru na pakowany w okreslony
w kontrakcie rodzaj opakowania, lub tez 2zada¢ pokrycia kosztow
dokonanego we wilasnym zakresie przepakowania towaru, naprawy
opakowania itp.;

d) nieprzestrzegania terminu $wiadzenia towarowego czyli zwtoki dostawy.
Konsekwencje finansowe nie dostarczenia towaru w terminie moga byé
czesto (np. przy budowie kompletnego obiektu przemystowego, opdznienie
dostawy jednego z jego elementdw (bardzo wysokie. Z tego tez powodu
niedostarczenie towaru w terminie, powodujace poniesienie strat finanso-
wych przez nabywce, uprawnia go do wystapienia z roszczeniem o pokrycie
poniesionych z tego tytutu kosztow;

2).reklamacje handlowe, wnoszone na wskutek nieprzestrzegania lub odmiennego

realizowania postanowiefi kontraktu, dotyczacych jego warunkow handlowych

i finansowych. Reklamacje te moga mie¢ najrdznorodniejszy charakter. Czgsto
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moga one wynika¢ nawet z blgdow popeinionych przez wystawiajacych faktury,
odmiennego niz w kontrakcie okreslenia ceny itp.

Uprawnionym do skladania reklamacji jest bezposredni partner kontraktu, a wigc
nabywca lub sprzedawca towaru. W tym ostatnim przypadku reklamacja dotyczyt
moze np. biednego podania dyspozycji wysyltkowej przez nabywce co narazito
sprzedajacego na dodatkowe koszty, opbznienie zaplaty za dostarczony towar itp.

Reklamacja winna by¢ zgloszona na piSmie, niezwlocznie po stwierdzeniu
uchybief w realizacji postanowien kontraktu dajacych podstawg do ich wniesienia.
Wnoszona jest bezposrednio do partnera, ktory nie dotrzymat warunkow kontraktu.

Reklamacja powinna jasno precyzowat jakie nastapity uchybienia w realizacji
kontraktu. Stwierdzenie to winno by¢ odpowiednio udokumentowane. W zaleznosci
od rodzaju reklamacji moga to by¢ probki reklamowanego towaru, protokoly brakow,
oswiadczenia miarodajnych instytucji, rzeczoznawcow itp., jak rowniez stwierdzenia
dokonane przez agentow lub przedstawicieli parinera.

Stwierdzajac niedotrzymanie warunkow kontraktu, reklamujgcy ma prawo:

— odstapi¢ od umowy i postawi¢ do dyspozycji sprzedajacego dostarczony towar,

— 7adat przyznania odpowiedniej bonifikaty od fakturowanej ceny towaru,

wzglgdnie

— #3da¢ wymiany wadliwego towaru na inny, o jakoSci zgodnej z warunkami

kontraktu.
Niezaleznie od powyzszego, reklamujacy moze wystgpowac do partnera z roszczeniem
o pokrycte szkod i strat pooniesionych w zwigzku z niewlaSciwg realizacjq
postanowien kontraktu..

W przypadku reklamacji towarowych, nabywca winien reklamowany towar
przechowaé na koszt sprzedajacego, przy zachowaniu nalezytej dbatoSci i
odpowiedzialnosci za jego stam, do czasu podjgcia przez niego odpowiednich decyzji.

Ogot reklamacji, zastrzezeh i nieporozumien odnoSnie interpretacji spisanych w
kontrakcie postanowiefi, moze by¢ rozstrzygany w nastgpujacych formach:

— polubowanie, droga bezposredniego porozumienia osiggnigtego migdzy

partnerami umowy,

— w formie zwrocenia si¢ o orzeczenie sporu drogg postgpowania przed sadem

powszechnym,

— przez zwrdcenie si¢ do arbitrazu.

Rozstrzyganie spordw droga polubownego porozumienia stron jest z reguly
przewlekte, czgsto wymaga dodatkowego angazowania rozjemcy uznanego przez obie
strony. Podobnie i postgpowanie przed sadami powszechnymi' jest niewygodne, jako
bardzo sformalizowane, a przed swoja wieloinstacyjnos¢ diugotrwate i drogie.
Najczgsciej w kontrakcie okresla sig, ze rozstrzyganie wyniklych spordw bedzie
powierzone okreSlonemu sadowi arbitrazowemu. Nast¢puje to przez wstawienie
klauzuli arbitrazowej do postanowien prawnych kontraktu. Zostaje w niej z gbry
okreslony sad arbitrazowy, do ktorego strony zwrocg si¢ w przypadku sporu.

Sad arbitrazowy jest instytucja prawna, autoryzowang przez pafistwo i
nadzorowang. Jego orzeczenia s3 zglaszane do sadow powszechnych, gdzie zatwierdza
sie ich zgodnos¢ z obowigzujacym prawem pafistwowym, rejestruje i nadaje klauzulg
wykonalnosci (tzw. tytut wykonawczy). W okreslonych przypadkach, na skutek
skargi jednej ze stron, sad powszechny moze uchyli¢ wyrok sadu arbitrazowego.
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WykonalnoS¢ postanowiefi sadow arbitrazowych w migdzynarodowych stosunkach
gospodarczych oparta jest na porozumieniach migdzynarodowych, ktore:
— uznaty wazno$¢ uméw kontrahentdw o arbitraz,
— potwierdzity = skuteczno$¢ i wykonalnos¢ zagranicznych orzeczeh
arbitrazowych,
— okreslity organizacj¢ sadow arbitrazowych, tryb postgpowania i rozstrzygania
sporow przez sady arbitrazowe.
Polska jest uczestnikiem nastgpujacych porozumieh migdzynarodowych doty-
czacych arbitrazu:
— konwencji o uznaniu i wykonaniu zagranicznych orzeczef arbitrazowych,
sporzadzonej w Nowym Jorku w dniu 10.06.1958 r. przyjetej przez PRL od 1962
r. (Dz. U. nr 9/1962, poz. 41 i 42, oraz Dz. U. nr 6/1976, poz. 35),
— konwencji europejskiej o migdzynarodowym arbitrazu handlowym,
sporzagdzonej w Genewie w dniu 21.4.1961 r. obowigzujacej w PRL od 1964 r.
(Dz. U. nr 40/1964, poz. 270),
— konwengji o rozstrzyganiu w drodze arbitrazu sporow cywilnych wynikajacych
ze stosunkdw wspdipracy gospodarczej i naukowo-technicznej, podpisanej w
Moskwie w dniu 26.5.1972r. i obowigzujacej w PRL od 1974 r. (Dz. U. nr 7/1974,
poz. 37) obligatoryjnie w stosunkach z pafistwami cztonkowskimi RWPG.
Sad arbitrazowy moze tez byt zorganizowany ,ad hoc®, tj doraznie wedtug
potrzeby, w oparciu o zasady arbitrazowe:
— Migdzynarodowej Izby Handlowej w Paryzu,
— Europejskiej Komisji Gospodarczej ONZ,
— Kolegium Arbitréw przy Polskiej Izbie Handlu Zagranicznego,
— ustalone przez inne organizacje zajmujace si¢ arbitrazem.
W Polsce istniejg nastgpujace sady arbitrazower
= Kolegium Arbitréw przy Polskiej Izbie Handlu Zagranicznego w Warszawie,
— Migdzynarodowy Sad Arbitrazowy dla spraw zeglugi morskiej i $rodladowej w
Gdyni,
— Izba Arbitrazowa Baweiny w Gdyni,
— Izba Arbitrazowa Weiny w Gdyni.
Kolegium Arbitrow przy PIHZ jest samodzielna jednostka powotana do niezawistego i
bezstronnego rozstrzygania polubownego sporéw wynikajacych z uméw sprzedazy lub
dostawy, transportu, spedycji, sktadowania i ubezpieczenia towardéw oraz wszelkich
innych czynnosci handlowych i ustugowych migdzy stronami, z ktérych jedna ma
siedzib¢ poza granicami PRL. Swoje czynnosci arbitrazowe podejmuje wowczas, gdy
wlaSciwos¢ Kolegium dla danego sporu wynika z wigZacej strony porozumienia
migdzynarodowego lub z pisemnege porozumienia stron.
Podobne s3dy arbitrazowe — dzialajace przy izbach handlu zagranicznego — maja
wszystkie pahstwa cztonkowskie RWPG.
W krajach kapitalistycznych istnieje rowniez wiele sadow arbitrazowych zaréwno
o charakterze ogélnym, jak i sady wyspecjauizowane. Wsrdod nich jajwigksze
znaczenie migdzynarodowe posiadajg:
— Sad Arbitrazowy Migdzynarodowej Izby Handlowej w Paryzu Cour d’Arbitrage
de 1a Chambre de Commerce International), powotany w 1919r.,
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Sad Arbitrazowy w Londynie (London Court of Arbitration), zatozony w 1982 r.,
sady arbitrazowe Amerykafiskiego Zrzeszenia Arbitrazowego (American
Arbitration Association, A. A. A.), z ktérych glownym jest Trybunat Arbitrazu
Handlowego (Commercial Arbitration Tribunal) w Nowym Jorku.
Krajowe organizacje arbitraZowe s3 zrzeszone W Miedzynarodowej Radzie d/s
Arbitrazu Handlowego, ktora m. in.:

— publikuje migdzynarodowy rocznik arbitrazowy,

— pelni funkcjg eksperta w zakresie miedzynarodowej regulacji arbitrazu

dokonywanej przez Komisj¢ Migdzynarodowego Prawa Handlowego ONZ,

— organizuje konferencje i sympozja nt. arbitrazu handlowego.

Przyjeta w polskim handlu zagranicznym zasadg jest, ze spory podlegaja rozpoznaniu
przez ten sad arbitrazowy, na terytorium ktbrego ma siedzibe pozwany. Zasada ta
potwierdzona zostala tez postanowieniami OWD RWPG 1968 r. Z tego wzgledu
zamieszczanie w kontraktach negocjowanych z partnerami z pafistw socjalistycznych
klauzuli arbitrazowej staje si¢ zbgdnym, przy powolaniu si¢ na obowigzek
przestrzegania przez strony postanowien OWD RWPG. Natomiast w kontraktach
negocjowanych z kontrahentami z pafstw kapitalistycznych z reguly zamieszcza si¢
klauzule arbitrazows, przy czym dazy si¢ do zastrzegania rozstrzygania
ewentualnych spordw przed Kolegium Arbitrazowym przy PIHZ chyba, ze strony
uméwity si¢ odmiennie.

Strony wystgpujace przed sadem arbitrazowym w zasadzie dobrowolnie wykonujg
orzeczenia sadu, poniewaz zalezy im na dobrej opinii w stosunkach handlowych. W
przypadku niewykonania orzeczenia, na wniosek strony przeciwnej, fakt ten moze
byé ogtoszony do wiadomoSci publicznej roéznym zainteresowanym instytucjom w
kraju i zagranicg.

Literatura zalecana do rozdziatu 6
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