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Instrumenty wspierania eksportu
przedsigbiorstw polskich i francuskich —
badania porownawcze

Wysoki deficyt w handlu zagranicznym jest jednym z gléwnych zagrozen dla
stabilnosci makroekonomicznej i powodzenia procesu transformacji gospodarki
polskiej. Wsrod przyczyn takiej sytuacji nalezy wskaza¢ na niedorozwoj infra-
struktury wspierania eksportu, ktéry powinien znalez¢ si¢ w centrum debaty nad
polityka gospodarczg panstwa.

Glownym celem tego artykuhu jest przeglad i ocena polskich i francuskich
rozwigzan w dziedzinie wspierania eksportu. Analiza francuskiego przyktadu
podyktowana jest doswiadczeniem i sukcesami w zakresie wspierania eksportu,
ktore moga stac si¢ wzorem dla Polski.

Prace oparto w wigkszosci na literaturze z lat dziewigcdziesiatych. Wyni-
kato to z checi przedstawienia najnowszych koncepcji i rozwiazan, jakie sa sto-
sowane i dyskutowane. Znaczna cz¢s¢ zrodet stanowig artykuly, gdyz najnowsze
metody wspierania eksportu czgsto nie doczekaly si¢ szerszego ujecia w pozy-
cjach ksigzkowych. Dodatkowo, oméwienie rozwiazan unijnych i francuskich
wymagato korzystania z czesto aktualizowanych internetowych baz danych.

Dzialalnosé eksportowa

Przedstawiane kolejno metody i instrumenty wspierania eksportu obejmujg te,
wprowadzane przez wladze panstwowe lub instytucje prywatne w celu oddzia-
tywania na wzrost udzialu eksportu w handlu mi¢dzynarodowym, przy danym
potencjale eksportowym. Spowodowane jest to zamierzeniem skoncentrowania
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si¢ na zagadnieniach zwiazanych z eksportem, co pozwoli na nieobejmowanie
tematyki protekcjonizmu i metod ingerencji z nim zwiazanych. Zamierzeniem
autora jest omowienie instrumentéw, ktére wiaza si¢ z polityka handlu zagra-
nicznego jako jedna z odcinkowych polityk funkcjonalnych sktadajacych si¢ na
polityke gospodarcza.

Dla lepszej przejrzystosci analizy metod wspierania eksportu, dziatalno$¢
eksportowa zostanie podzielona na etapy’, co utatwi wyodrebnienie instrumen-
tow, charakterystycznych dla kazdej fazy z osobna.

Podstawowym dziataniem eksportera jest analiza i wybor rynku doce-
lowego?, co w duzej czesci moze byé wykonane przez zainteresowany podmiot
przy uzyciu ogdlnie dostepnych danych, tzw. niezaleznych, do ktorych naleza
publikacje wynikéw, gietdy dlugow, windykacje upadtoscei, statystyki, rankingi,
prasa, Internet. Jednakze istnieja instytucje i osrodki, ktére wspomagaja ekspor-
terow w kazdym z wymienionych etapéw i zajmuja si¢ procesem pozyskiwania,
przetwarzania, udostgpniania informacji w dziedzinie handlu zagranicznego
1 wspolpracy gospodarczej z zagranica.

Wybrawszy rynek docelowy nalezy go zbada¢®. Niezbedna jest analiza
sektora, w ktérym dany podmiot chce podja¢ dziatalnos¢. Nalezy tego dokonaé
pod wzgledem dystrybucyjnym i sprzedazowym. Niezbedne jest takze rozpo-
znanie formalnosci i barier celnych, ktére moga przeszkodzi¢ w przewozie
lub poézniejszej podwyzce cen. W koncu eksporter dochodzi do analizy admi-
nistracyjnej, ktéra opisuje normy i standardy obecne na rynku docelowym
(normy zagraniczne w uzyciu, rejestracja w kraju, warunki transferu technologii
i inne).

! Przedmiotem rozwazan bedzie eksport w znaczeniu odptatnego wywozu towardw i ushig
za granicg (ogranicza to tematyke do kontekstu handel zagraniczny danego kraju oraz handel mig-
dzynarodowy). Handel zagraniczny z kolei rozumiany jest jako obroty, ktére obejmujg eksport
1 import towaréw i ustug danego kraju. Z kolei pod pojeciem handlu migdzynarodowego kryje si¢
taczng wielko$¢ eksportu i importu poszczegolnych krajow $wiata

* Przedstawiona ponizej propozycja planu badar rynku ma charakter generalny, zatem jest
niekompletna. Powinna by¢ uzupelniona o elementy typowe dla poszczegdlnych branz. Podobne
badania stanowig czgsto cz¢$¢ planu marketingowego na okreslony rynek. Niezbedna jest charak-
terystyka, ktéra obejmuje podstawowe dane o warunkach politycznych, ekonomicznych, spotecz-
nych i technicznych. Po zapoznaniu si¢ z 0g6lng charakterystyka przedsigbiorstwo powinno wzigé
po uwage takze inne czynniki. Chodzi tutaj o dystans, rodzaj polaczenia, otwarto$¢ kraju na pro-
dukty importowane, poziom zycia. Nie mozna takze ignorowac réznic kulturowych i jezykowych.

3 W etapie badan rynku docelowego odpowiednimi instrumentami sa wyniki badan instytucii,
ktore pozyskujg i udostepniaja informacje o warunkach prowadzenia dziatalnosci gospodarczej na
danym rynku. Czasami ich dodatkowym zadaniem jest wyszukiwanie i oferowanie korzystnych
lokalizacji dla przedsigbiorstwa eksportujacego. Duzg role odgrywaja instytuty eksportowe, ktére
s4 instytucjami panstwowymi lub prywatnymi, czg¢sto subwencjonowanymi przez panstwo, majace
na celu dzialanie na rzecz popieranie eksportu. Do ich zadan nalezy badanie i informowanie firm
krajowych o mozliwosciach sprzedazy towaréw na innych rynkach. Czasami zakres ich dziatania
jest szerszy, co wigze si¢ z podejmowaniem inicjatyw handlowych i finansowych.
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Kolejnym etapem dziatalnosci jest stadium promowania produktéw
i ustug oraz znalezienia kontrahenta®. Powiazanie tych elementow jest
celowe, poniewaz prezentacja oferty nieodzownie wigze si¢ z szukaniem na-
bywcy towaru czy ushugi. Jednoczesnie przy realizacji tych zamierzen stosowa-
ne sa podobne instrumenty. W fazie szukania kontrahenta chodzi o znalezienie
firmy, za posrednictwem ktorej eksporter bedzie prowadzil dziatalnos$¢ handlo-
wa (detalista, hurtownik oraz inni posrednicy) oraz informacji dotyczacych jej
sytuacji finansowej i wiarygodnosci handlowe;j.’

Kolejnym etapem jest zabezpieczanie si¢ przed roznego rodzaju
ryzykiem oraz finansowanie dzialalnosci eksportowej. W fazie tej
zbiera si¢ informacje o dziatalno$ci i wyplacalnos$ci zagranicznych firm, ocenia
sposob rozliczania si¢ oraz formalnosci celne. Azeby podja¢ negocjacje z przy-
sztym kontrahentem trzeba si¢ czasem zabezpieczy¢ przed niewywigzaniem si¢
z obowiazkow kontraktu lub przed niewyptacalnoscia czy tez uzyska¢ gwarancije
dobrego wykonania kontraktu. Mozna takze ubezpieczy¢ si¢ przed ryzykiem
zmiany kursu walutowego, przy wahaniach kursu waluty rozliczeniowe;.

Drugg czgsciq tej fazy jest znalezienie srodkéw na finansowanie dziatalno-
sci eksportowej, ktore moze by¢ ulatwione przez instrumenty finansowe, ktére,
wraz z rozwigzaniami z pierwszej czesci etapu, podnosza konkurencyjnos¢
oferty eksportera’.

Inwestowanie w kraju docelowym jest ostatnia faza dziatalnosci
eksportowej i powinno by¢ poprzedzone dobrymi dotychczasowymi wynikami
w eksporcie oraz wsparte przez odpowiednie przygotowanie. Na tym etapie po-
szukiwane sa informacje na temat ustawodawstwa (porzadek prawny, podatkowy)

* W fazie szukania kontrahenta nalezy okreslié ryzyko, wystgpujace na rynku docelowym, co
wymaga zaangazowania wyspecjalizowanych firm. Jako pierwsze wymieni¢ mozna wywiadownie
handlowe (biura wywiadowczo-informacyjne, commercial information bureaux), czyli firmy, kt6re
dostarczaja odplatnych opinii i informacji ze Zrddet legalnych, pozwalajacych oceni¢ partnera
handlowego oraz uzupei¢ lub zweryfikowa¢ oceng. Przygotowuja one raporty o sytuacji firmy,
informatory firmowe z danego kraju lub regionu, serwisy informacyjne o okreslonej grupie firm,
analiz na specjalne zyczenie klienta.

5 Przy podpisywaniu kontraktow nalezy wziaé pod uwage zlozonosé probleméw prawnych
z nim zwigzanych. Nalezy ustali¢ kompetentny sad i stosowane prawo, ktore wiaza si¢ czgsto
z konwencjami unifikujacymi reguty handlu zagranicznego. Warto skorzysta¢ z powszechnie
stosowanych kontraktow typowych, ktére definiujg terminy handlowe. W kontrakcie nalezy jasno
okresli¢ przedmiot uzgodnien kontraktowych.

¢ Promocja oferty eksportowej odbywa si¢ poprzez wicle wystaw targowych i wy-
stawienniczych. Informacje o nich sa udostgpniane przez odpowiednie ministerstwa oraz
instytucje wyspecjalizowane. Szczegdlng rol¢ odgrywaja targi mi¢dzynarodowe, ktére przygoto-
wywane sa w waznych osrodkach gospodarczych. Instrumentem waznym i stosowanym jest
finansowe wspieranie dziatalno§ci wystawienniczej. Inicjatywami w tej dziedzinie
sq takze: dziatalno$¢ szkoleniowa, misje gospodarcze wyjazdowe i przyjazdowe, dofinansowanie
wydawnictw promocyjnych, badania ankietowe i rynkowe.
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i warunkow zatrudnienia w kraju docelowym. Istnieje potrzeba nawiazania kon-
taktow z instytucjami zagranicznymi, ktore takowe informacje udostepniaja.
Rosnie takze w tym momencie zapotrzebowanie na srodki finansowe zwigzane z
rozszerzeniem dziatalnosci oraz z zabezpieczeniem inwestycji zagranicznych
przed ryzykiem politycznym’.

Polskie instrumenty wspierania eksportu

Badania wstepne

W tej grupie znajduja si¢ instrumenty, takie jak dane niezalezne, statystyki, ran-
kingi, prasa i Internet, a takze roczniki i biuletyny statystyczne handlu zagra-
nicznego. Te ostatnie udostgpniane sa przez Gtéwny Urzad Statystyczny (GUS)
oraz Instytutu Koniunktur i Cen Handlu Zagranicznego (IKCHZ). Poza tym polski
eksporter moze zwrécié si¢ do Centrum Informacji Rynkowej Handlu
Zagranicznego, stworzone przy IKCHZ, ktére zajmuje si¢ prowadzeniem
systemu zagranicznej informacji rynkowej. Dane do tego systemu dostarczane sg
przez polskie wydzialy ekonomiczno-handlowe przy polskich ambasadach (dawne
biura radcoéw handlowych). Inng instytucja, zajmujaca si¢ sprawami informacji
ekonomicznej i handlowej jest Krajowa Izba Gospodarcza® (KIG), ktéra
jest czlonkiem Stowarzyszenia Europejskich Izb Handlowo-Przemystowych
EUROCHAMBRES. Prowadzone przez nig dzialania maja na celu poszerzanie
stosunkow gospodarczych Polski z zagranica oraz kreowanie pozytywnego wi-
zerunku Polski w migdzynarodowych relacjach gospodarczych.

Poza wymienionymi agencjami pozostaja inne, majace swoj udzial w pro-
cesie organizowania informacji o rynkach zagranicznych. W tej grupie wymieni¢
nalezy Osrodek Informacji Naukowej Polskiej Akademii Nauk,
resortowe instytuty naukowo-badawcze, a takze wydawnictwa, jak na przy-
ktad biuletyn Polskiej Agencji Prasowej — Ekspresowa Informacja
Ekonomiczna BOSS, ktéra proponuje dane ekonomiczne, finansowe, han-
dlowe i podatkowe krajéw zagranicznych.

L Podjecie decyzji o ekspansji wigze si¢ z poszukiwaniem partnera handlowego zagranicznego
lub krajowego, z ktéorym mozna zawiaza¢ wspélprace, na przykiad w ramach konsorcjum (zgru-
powanie przedsigbiorstw, ktére decyduja podjaé si¢ wspolpracg w ramach tej dziatalnosci ekspor-
towej).

8 http://www.kig.pl. Potencjalni eksporterzy zagraniczni moga korzysta¢ ze stron interneto-
wych, ktére udostgpniaja aktualne informacje oraz przeglady specjalistycznych pism w jezykach
polskich: http:/polska.pl.
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Zdobycie informacji o aktywnosci, w interesujacej przedsigbiorce
branzy, jest zwiazane z analiza danych publikowanych w réznych zagranicznych
pismach specjalistycznych, a takze literaturze polskiej, ktéra dotyczy towarowo-
handlowej analizy rynkéw zagranicznych. Do pism z ostatniej grupy nalezy
dziennik gospodarczy ,,Rynki Zagraniczne” (ukazujacy si¢ od 1957 roku) Kra-
jowej Izby Gospodarczej oraz ,,Przewodniki po rynkach” Centrum Promocji
KIG, ktory informuje o zasadach handlu z poszczegdlnymi pafistwami.

IKICHZ poprzez sledzenie poczynan rzadu polskiego w dziedzinie mig¢dzy-
narodowych stosunkéw handlowych (przepisy, podpisywane umowy, regulacje),
prowadzi analizy i prognozy z dziedziny wspdtpracy migdzynarodowej, na polu
tendencji i perspektyw rozwoju sytuacji w gospodarkach zagranicznych.

Wspomniane wczesniej Centrum Informacji Rynkowej Handlu Zagranicz-
nego wydaje biuletyny rynkowe zorientowane na priorytetowe rynki geograficzne
w handlu zagranicznym Polski. Sa to takie tytuly, jak: ,,Rynek Niemiecki”,
»Rynek Amerykanski”, ,,Rynek Wschodni Partnerzy”, , Rynek”. Seria ta przy-
bliza polskim przedsigbiorstwom problematyke gospodarczo-handlowa od strony
dostepu do danych rynkéw. Odbywa si¢ to przez prezentacj¢ przepisow praw-
nych i administracyjnych, kontyngentowania, cel, licencjonowania i innych. Co
wazne, opisywane sa tez praktyki i zwyczaje handlowe oraz ocena stanu i per-
spektyw rozwoju stosunkéw handlowych.

Identyfikacja potencjalnych importerow i dziatania promocyjne

W tej fazie duza czgs$¢ czynnosci moze by¢ wykonana przez zainteresowany
podmiot, przy uzyciu ogélnie dostepnych danych, tzw. niezaleznych, do ktérych
naleza rejestry handlowe, publikacje wynikéw spolek, wykazy dhuznikéw, win-
dykacja upadlosci, statystyki, rankingi, prasa, Internet’. Zrédta zalezne to infor-

? Jezeli chodzi o dane polskich przedsigbiorstw, ktére sa niezbedna dla zagranicznych eks-
porterow ale i dla polskich, szukajacych kooperantéw to istnieje kilka internetowych baz danych,
gdzie mozna uzyskac takie informacje. Jest to na przyklad strona http:/www.telvinet.pl, ktéra jest
adresem Og6lnopolskiej Informacji Gospodarczej TELVINET. Mozna tutaj znaleZ¢ dane na temat
kilkudziesigciu tysigcy podmiotéw gospodarczych. Informacji udzielaja réwniez wszystkie od-
dzialy terenowe, pod lokalnymi numerami telefondw lub pod jednym ogdlnopolskim numerem.
Inng baza jest http://www.bazafirm.pl/, http://www.polishmarket.com/reindex.html; http://www.
prorexim.com.pl/firmy/, ktéry jest wirtualnym katalogiem firm. Serwis polskich firm www.export-
import.pl zawiera blisko 5000 podmiotéw wraz z ich ofertami zainteresowanych handlem zagra-
nicznym. Serwis jest elementem ,,Programu promocji polskiego eksportu”, realizowanego przez
serwis gospodarczy BMB Promotions we wspoipracy z krajowymi i zagranicznymi partnerami.
http://www.bmb.com.pl/default.idbi to inny serwis ofert firm zagranicznych, ktére pochodza
z wydzialéw ekonomiczno-handlowych ambasad RP (dawne BRH) w Rosji (St. Petersburg), Ukrainy
(Kijéw), Czech (Praga), Holandii (Haga), Chorwacji (Zagrzeb), Wielkiej Brytanii (Londyn) oraz
firmy MART INFO z Nowosybirska (Rosja).
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macje z referencji dostawcow, whasnych zrédet czy wywiadu w firmie. Kiedy
chodzi o opracowanie danych o istnieniu okreslonych firm zagranicznych mozna
korzysta¢ z wykazéw branzowych i spisow oraz rejestrow identyfikacyjnych.
Mozna skorzysta¢ takze z bazy danych teleadresowych Krajowego systemu ustug
dla malych i Srednich przedsigbiorstw z Polski.

Udzielaniem informacji o normalizacji i standaryzacji w skali europejskiej,
informacji o regulacjach prawnych w UE w zakresie dzialalno$ci gospodarczej
i rynkach UE oferujg Centra Korespondencyjne Euro Info. Sa to bez-
platne ustugi, oplatajace niemal cala Europe siecia ponad 250 placowek.

W zakresie promocji i szukania klientow warto zapoznac¢ si¢ z oferta Cen-
trum Promocji KIG, ktore przygotowuje polskie wystapienia na zagranicz-
nych imprezach wystawowych. Innym instrumentem promocji jest dzialalnosé
szkoleniowa w ramach ,,Akademii handlu zagranicznego”. Sa to misje gospo-
darcze wyjazdowe i przyjazdowe, dofinansowanie wydawnictw promocyjnych,
badania ankietowe i rynkowe oraz programy branzowe'’.

Przedsigbiorstwa polskie moga korzysta¢ z mozliwosci dofinansowanie
uczestnictwa w targach i wystawach za granica, oferowanych przez Minister-
stwo Gospodarki''. Posiada ono listy narodowe prawie dwustu imprez wysta-
wienniczych, na ktére mozna ubiega¢ si¢ o dofinansowanie'”.

Finansowaniem udzialu w specjalistycznych targach w Japonii zajmuje si¢
Japonski Osrodek Handlu Zagranicznego, JETRO, ktéry od roku 1999
obejmuje swojg dzialalno$cia polskie firmy elektrotechniczne i elektroniczne
w targach International Materials Procurement Forum w Tokio".

Dobra inwestycja promocyjng sa konkursy dla eksporteréw, ktore po-
prawiaja wizerunek przedsigbiorstw za granica. W Polsce jest to konkurs
(wspotorganizowany przez Ministerstwo Gospodarki, KIG i redakcje dzien-
nika ,Rynek Zagraniczny”) o tytul ,,Mistera Eksportu” i ,,Wybitnego
Polskiego Eksportera — Polish Outstanding Exporter”, a takze kon-
kurs o godlo ,Teraz Polska”. Promocja eksportu odbywa sie takze poprzez

" Jgor J.Mitroczuk, Departament Promocji Gospodarczej Ministerstwa Gospodarki,
Materialy Konferencji EXPORT-IMPORT, Wroctaw, 14 kwietnia 2000 roku, zorganizowanej
przez Ministerstwo Gospodarki.

' http://www.mg.gov.pl/index.htm.

2 Dla pierwszej grupy maksymalna doplata wynosi 15000 PLN; dla drugiej 10000 PLN
i dla ostatniej 5000 PLN. Ustalona jest takze stala, znana z goéry stawka doptat w przeliczeniu na
metr kwadratowy i warunek o dofinansowaniu udzialu w maksymalnie trzech imprezach.
O.Andrzejewska, Promocja eksportu, BOSS Gospodarka Export-Import, Temat numeru:
7/2000.

13 http://www.jetro.pl.
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Internet'*. Na stronach Ministerstwa Gospodarki podana jest lista zagranicznych
imprez handlowo-wystawienniczych, objetych systemem refundacji Ministerstwa
oraz informacje jak zalatwia¢ formalnosci. Strony wydzialéw ekonomiczno-
handlowych (dawnych biur radcéw handlowych) prezentuje sie¢ ich placéwek
za granica.

W Polsce istnieje kilka wywiadowni. Pierwsza z nich to Intercredit War-
szawa, ktora dostarcza informacje ze zrddel legalnych, pozwalajacych ocenié
partnera handlowego badz uzupehié czy zweryfikowa¢ oceng. Cecha charakte-
rystyczng jest krotki czas przygotowania raportow handlowych, ktéry wynosi od
dwoch do o$miu dni w Polsce oraz od trzech dni do kilku tygodni dla firmy za-
granicznej. Kolejna jest rodzaj wywiadowni ,,InfoData” przy Krajowej Izbie
Gospodarczej®.

Wspétpraca w ramach Credit Alliance z dwudziestoma siedmioma agen-
cjami ubezpieczen kredytéw eksportowych, w ramach Korporacji Ubezpieczen
Kredytow Eksportowych S.A., zapewnia dostgp do bazy danych, ktéra zawiera
informacje o okoto dwoch milionach firm z calego $wiata (facze z innymi baza-
mi danych daje rzeczywisty dostep do okoto 20 milionéw firm).

Nieco odmienng instytucja, bo o regionalnym zasiggu, jest Towarzystwo
Wspierania Gospodarki TWG powstate w marcu 1994 roku z inicjatywy
rzadéw Rzeczpospolitej Polskiej i Republiki Federalnej Niemiec oraz czterech
przygranicznych wojewddztw i niemieckich krajow zwigzkowych. Podstawe
utworzenia tego towarzystwa stanowilo postanowienie Polsko-Niemieckiej

= Informacje dla zagranicznych przedsigbiorcéw dostgpne sa takze drogg internetowa. Jest
to m.in. baza danych najwigkszych polskich firm http://www.top2001.pl/. Tq samg drogg polscy
eksporterzy mogg uzyska¢ informacje w poradniku internetowym, ktdry zawiera wiele usystema-
tyzowanych danych na ten temat: http://www.canpol.pl/astronet/eksport/ Inng strong jest
http://www.mg.gov.p/WWW_MSP/export/EXPORT.HTM, ktéra ma na celu dostarczenie infor-
macji dla matych i $rednich przedsigbiorstw o prowadzeniu przez nie dziatalnosci eksportowe;.
http://www.mg.gov.pl/brh_ram.htm prezentuje adresy Wydzialéw Ekonomiczno-Handlowych
przy ambasadach polskich. Na innej stronie ministerstwa http://www.mg.gov.pl/targi/index.htm
zaprezentowana jest lista zagranicznych imprez objetych systemem refundacji ministerstwa
a takze wskazowki co do wykonywania formalnosci. Ciekawa inicjatywa jest ,,Poradnik Eksportera
i Inwestora — Rynek Stowacki” utworzony w roku 1998 przez Biuro Radcy Handlowego przy
Ambasadzie RP w Bratystawie. Jest to kompleksowe opracowanie, przedstawiajace uwarunkowa-
nia eksportu na obszar Stowacji w roku 1999. Zawiera ono informacje o stowackich przepisach
prawnych, ktére moga by¢ przydatne eksporterom na ten rynek oraz inwestorom podejmujacym
dzialalno$¢ gospodarcza na terytorium Stowacji. Obszerny zatacznik zawiera teksty niektérych
migdzynarodowych uméw polsko-stowackich. Ksigzkowe wydanie poradnika zostalo przestane
przez Biuro Radcy Handlowego w Bratystawie do licznych niekomercyjnych organizacji 1 instytucji
w Polsce dziatajacych w obszarze przedsigbiorczosei i aktywnosci eksportowej. http://www.mg.
gov.pl/struktur/WWW_MSP/export/Slovakia.htm

15 Dodatkowo prowadzi ona ustuge przygotowania list adresowych firm o wybranym przez
klienta profilu branzowym lub terytorialnym. Inne wywiadownie to Dun and Bradstreet Poland Sp.
z 0.0., Burgel Wirstschaftsinformationen GmbH & Co. KG w Hamburgu, oraz Euro Info Centrum
Informacyjne. T.T.Kaczmarek, Zarzqdzanie ryzykiem handlowym i finansowym dla praktykéw,
Gdansk, Osrodek Doradztwa i Doskonalenia Kadr, 1999, s. 105 i dalsze.
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Komisji Migdzyrzadowej ds. Wspélpracy Regionalnej i Przygranicznej z dnia
7 lipca 1992 roku. Ze strony polskiej akcjonariuszem jest skarb panstwa. Ofero-
wane ustugi to posrednictwo w znalezieniu partneréw kooperacyjnych i handlo-
wych oraz doradztwo dla przedsigbiorcow we wszystkich sprawach dotyczacych
produkcji i zbytu w Polsce i Niemczech'®.

Inng inicjatywa jest Japonski O$rodek Handlu Zagranicznego,
JETRO (ang. Japan External Trade Organization), ktéry powstal w roku 1958
Jjako organizacja panstwowa rzadu japonskiego, majaca dzialaé na rzecz réwno-
wagi w japonskiej wymianie handlowej z innymi krajami $wiata. JETRO dyspo-
nuje réznymi mozliwosciami pomocy dla firm zainteresowanych japoniskim ryn-
kiem, jak liczne publikacje, katalogi firm, komputerowe bazy danych potencjal-
nych eksporteréw oraz potencjalnych importeréw. System promocji informacji
handlowej i technologicznej (TIPS Trade and Technological Information and
Promotion System) jest programem ONZ, ktéry wspomaga wymiang informacji
biznesowej na szczeblu lokalnym, regionalnym i migdzynarodowym. Dzieki
temu stymuluje rozwdj gospodarczy objetych regionéw. Sie¢ 40 biur krajowych
TIPS obejmuje swoim zasiggiem Ameryke Potudniowa, Azje, Afryke i Europe
Centralng (siedem biur krajowych w Europie). TIPS umozliwia polskim przed-
sigbiorstwom udzial w procesie globalizacji gospodarki poprzez dystrybucje
informacji o firmie, jej produktach i ustugach, znajdowanie partnera handlowego,
badania nowych rynkéw, pomoc w nawigzaniu wspétpracy'’.

Bardzo uzytecznym instrumentem dla polskich eksporterdéw stanie si¢ z pew-
noscia Teleinformatyczny System Promocji Eksportu (TISPE), ktéry ma by¢ struk-
turg instytucjonalno-informacyjna wspierajaca informacyjnie polskich przedsig-
biorcoéw zainteresowanych podjeciem lub rozwojem eksportu. Bedzie si¢ to odby-
wac przez dostarczenie aktualnej i wiarygodnej informacji o rynkach migdzynaro-
dowych. Mozliwos¢ umieszczenia wiasnej oferty eksportowej przedsigbiorcy
polskiego zapewni jej transfer do wihasciwych srodowisk przedsigbiorcow mie-
dzynarodowych. System TISPE ma dziata¢ jako sie¢ instytucji (zainteresowanych
rozwojem przedsigbiorczosci badz odpowiedzialnych za jej rozwdj) udostepniaja-
cych swoj zasob informacyjny i posiadajacych status uczestnika systemu "

'® http://www.twg.pl/

7 http://www.tips.org.pl/

"® Trwa etap ,,zerowy” prac nad opracowaniem systemu. Celem tego etapu jest uzyskanie
odpowiedzi na pytanie, dotyczace warunkéw spelnianych przez system w aspekcie organizacyj-
nym, prawnym, finansowym, informacyjnym. Pozostale etapy to:
etap I - przedprojektowy poswigcony:

a) wykonaniu analizy obiektowej systemu w konwencji ULM dla okreslenia struktury in-
formacyjno-organizacyjnej systemu,

b) wykonaniu analizy procesow informacyjnych w ramach przyjetej struktury;
etap II - projekt techniczny wraz z harmonogramem i kosztorysem;
etap III — zakup licencji na oprogramowanie narz¢dziowe i systemowe;
etap IV - przygotowanie metodologii szkoler i materialow. Teleinformatyczny system promocji eks-
portu TISPE Ministerstwa Gospodarki, Seminarium EXPORT — IMPORT, Wroctaw, kwiecieni 2000.
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Finansowanie dziatalnosci eksportowej

Pierwszym instrumentem w grupie finansowych jest kredyt eksportowy ',
ktéry w handlu zagranicznym Polski wystgpuje w ilosciach sladowych. W la-
tach 1988 — 1989 kredytowaniem byto objetych ok. 10% eksportu, w latach
1990 — 1992 tylko 2 -4%. W kolejnych dwéch latach skala kredytowania eks-
portu zatrzymata si¢ na poziomie okoto 180 milionéw dolaréw, co przy przyro-
stach eksportu powodowalo, Ze coraz mniejsza czgs$¢ realizowana byla w trans-
akcjach kredytowych (13% w 1993, 1,0% w 1994, i 0,8% w roku 1995)%.
Wysokie oprocentowanie kredytu (takze refinansowego) na rynku polskim wy-
musza na eksporterach realizacje eksportu w platnosciach natychmiastowych (za
gotdwke), co wymaga ustepstw cenowych w stosunku do konkurentéw oferuja-
cych sprzedaz w kredycie.

Bardzo wazne jest wspomnienie o braku kredytow eksportowych dla polskich
podmiotéw ze $rodkéw publicznych. Jest to spowodowane nieobecnoscig insty-
tucji typu bank eksportowo-importowy oraz nietworzeniem wyspecjalizowanych
jednostek organizacyjnych w bankach komercyjnych dla obstugi kredytow eks-
portowych. Jezeli chodzi o rzadowe kredyty na eksport towaréw i ustug, zwiazane
z elementem pomocy, to od potowy roku 1998 udzielono takiego kredytu rzadom
Wietnamu i Jemenu, dodatkowo wiazac go z importem z Polski*'.

Biorac pod uwage polskie agencje ubezpieczeniowa, to nalezy do nich
Korporacja Ubezpieczen Kredytow Eksportowych S.A. (rozpoczg-
cie dziatalnos¢ w roku 1991)*. Jej statutowym celem dzialalnosci jest ,tworze-

19 7a kredyt eksportowy nalezy uzna¢ kazdy kredyt utatwiajacy sprzedaz towaréw i/lub
ustug za granice. Ulatwienia te moga dotyczy¢ cyklu produkeyjnego oraz rozliczeniowego trans-
akcji eksportowej. Kredyt jest waznym narzgdziem konkurencji i staje si¢ Zrodlem zasilania ze-
wnetrznego eksporterow w kapital jeszcze w fazie wytwarzania produkeji eksportowe;.

2 ponad 90% wszystkich kredytow stanowia kredyty krétkoterminowe. Przewazajg w tej
grupie 3-miesi¢czne kredyty kupieckie. We Francji kredyty do 180 dni stanowia ponad 75%
wszystkich kredytéw. Krétko- i Srednioterminowe razem (do 3 lat) stanowig 91%, ponad 3 lata to
tylko 9% kredytow. Od roku 1996 rynek kredytow eksportowych zaczat zbliza¢ si¢ do standardéw
migdzzynarodowych‘ :

L U.Ptowiec, Zle si¢ dzieje w eksporcie, ,Nowe Zycie Gospodarcze” 2000 nr 7.
= 22 podstawa prawna udzielania ochrony ubezpieczeniowej: Ustawa z dnia 7 lipca 1994 r.
o gwarantowanych przez skarb paifstwa ubezpieczeniach kontraktow eksportowych. KUKE dys-
ponuje kapitalem akcyjnym w wysokosci 79775800 PLN (dane za rok 1999). KUKE S.A. Raport
roczny 1998. Z dodatkowych informacji trzeba nadmieni¢ t¢, Ze Korporacja brala udziat w pracach
Migdzynarodowego Zwiazku Ubezpieczycieli Kredytéw oraz Inwestycji (International Union of
Credit and Investment Insurers — The Berne Union). Jest to instytucja zrzeszajacg 44 czlonkow, co
stwarza dodatkowo mozliwosci wymiany informacji i doswiadczen ale takze naklada obowiazki
przestrzegania zasad Unii o ubezpieczeniach kredytow i inwestycji. KUKE podpisalo takze poro-
zumienia o wspélpracy z agencjami ubezpieczen kredytéw eksportowych z USA (Eximbank),
Kanady (EDC), Francji (COFACE), Wielkiej Brytanii(ECGD), Indii (ECGC), Austrii (OKB),

Belgii (OND) oraz z Izraela (IFTRIC), Republiki Czeskiej (EGAP) oraz Egiptu (ECGE).
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nie warunkow sprzyjajacych promocji polskiego eksportu na warunkach kredy-
towych i wzmocnienie pozycji polskich eksporteréw oraz ich towaréw i ustug na
rynku mi¢dzynarodowym”. KUKE prowadzi gwarantowane przez skarb panstwa
ubezpieczenia kontraktow eksportowych krétko-, $rednio- i dlugoterminowych
od ryzyka niehandlowego (politycznego, od katastrof i innych) oraz $rednio-
i dlugoterminowe od ryzyka handlowego.

KUKE udziela gwarancji ubezpieczeniowych, ktére obejmuja gwarancje
kontraktowe (dobrego wykonania kontraktu; zwrotu zaliczki; oraz gwarancja
przetargowa), regwarancje oraz gwarancje zaptaty kwoty naleznosci z dtugu
celnego.

Z powodu korzysci i dla zapewnienia wigkszej konkurencyjnosci polskich
eksporteréw w dziataniach Korporacji Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych S.A.
nalezy skoncentrowaé si¢ na propozycjach dotyczacych usprawnienia jej funk-
cjonowania®. Przede wszystkim postulowane jest szersze zaangazowanie sig
Korporacji w ubezpieczanie kredytéw dla nabywcy, jak i dla bankéw nabywcy,
takze z mozliwo$cia stosowania subsydiowania kredytéw eksportowych ze
srodkow budzetowych. To powinno umozliwi¢ wigkszy udzial bankéw w kre-
dytowaniu, co wplynetoby na rozszerzenie skali sprzedazy kredytowej w pol-
skim eksporcie, gdyz kredyt postrzegany jest jako silny instrument promocyjny.

Inwestowanie w kraju docelowym

Polski eksporter, ktory chcialby inwestowaé za granica, moze tylko uzyskaé
informacje o mozliwosci tworzenia joint ventures. Inne sa dane o mozliwosci
dzierzawy nieruchomosci oraz o warunkach prawnych i administracyjnych.
Wszystko to jest dostepne w InfoData Krajowej Izby Gospodarczej.

W zakresie proponowanych zmian w systemie polskich instrumen-
tow wspierania eksportu bardzo czgsto podkresla si¢ potrzebe ré6wnowa-
zenia struktury geograficznej polskiego eksportu na inne rynki, niz Unii
Europejskiej, na ktore kierowane jest okoto siedemdziesigciu procent eksportu.
Konieczna jest takze odbudowa i rozwdj rynkéw, z ktérymi wystepuja powiaza-
nia gospodarcze. Niezbedna jest takze budowa nowych, na przyklad w krajach
Wspolnoty Niepodlegtych Pafistw, Chinach czy Indiach®. Wskazuje si¢ takze na

3 postuluje si¢ czesto, aby KUKE miata centralne micjsce w finansowej infrastrukturze
wspierania polskiego eksportu. Wzorem innych krajow powinno dazy¢ si¢ do stworzenia sieci
wspolpracujacych z nig instytucji finansowo-bankowych, ktére §wiadczylyby ustugi dla eksporterow.
J.Rutkowski, Warunek powodzenia na globalnym rynku, BOSS Gospodarka Export-Import,
temat numeru, 2000 nr 13.

44 Powyzsze postulaty zostaty przyjete w strategii instrumentéw wspierania eksportu, w do-
kumencie ,,Ocena sytuacji i propozycje dziatan dla polepszenia sytuacji w handlu zagranicznym
Polski”, przyjetego przez Rad¢ Ministrow w sierpniu 1999 roku. K.J.Ners, Powinno byc lepiej,
»Nowe Zycie Gospodarcze™ 2000 nr 11.
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koniecznos¢ zharmonizowania dziatan Narodowego Banku Polskiego,
Ministerstwa Finanséw i Ministerstwa Gospodarki, ktére powinny efektywniej
kierowa¢ polityka proeksportowa.

Nowosciag w promocji polskiego wizerunku jest koncepcja ,,doméw pol-
skich”. Sa to placodwki za granica, ktore prezentuja osiagnigcia i wyroby polskiego
przemyshu. Pierwszy taki dom powstaje w Stowenii, a prezentowal on bedzie
polski przemyst meblarski. Kolejne maja powstaé w Paryzu, Atma Acie i Berlinie.
Sa one wiasnoscia firm, a resort gospodarki pomaga przy ich tworzeniu i pokrywa
cze$é kosztow™.

Francuskie rozwiqzania w zakresie wspierania eksportu

Jezeli chodzi o handel wewnatrz Unii Europejskiej to podpisanie (w roku 1986)
Jednolitego Aktu Europejskiego przyniosto, z poczatkiem roku 1993, zniesienie
urzedéw celnych na granicach Wspdlnoty. W zwiagzku z tym tradycyjne pojecie
eksportu i importu w odniesieniu do handlu wewnatrz Wspdlnoty utracito swoje
pierwotne znaczenie. Handel ten odbywa si¢ na zasadzie konkurencji, zgodnie
z zasadami unii celnej. Jednakze Traktat Rzymski umozliwia utrzymanie pew-
nych ograniczen w handlu w przypadku uzasadnionych przyczyn, jak na przy-
kiad wzgledy zdrowotne czy bezpieczenstwa™.

We wspolnej polityce handlowej uregulowany jest takze handel zagraniczny
z krajami trzecimi. Przepisy w tej kwestii sa dostosowane do metod i instru-
mentow polityki wspdlnotowej (z szeroka gamga barier taryfowych i pozataryfo-
wych)”. Jezeli chodzi o dziatania podmiotéw unijnych, to regulacje wspdlnoto-
we zmierzaja do ujednolicenia regul konkurencji na rynkach krajéw spoza Unii.
Jednakze rzady poszczegdlnych krajow rezerwuja sobie prawo do prowadzenia
wiasnej polityki gospodarczej w zakresie handlu z krajami trzecimi i przyjmuja
wlasne rozwiazania wspierajace przedsigbiorstwa krajowe, ktorych stosowanie
jest dozwolone. Moze odbywac si¢ to w nastgpujacych formach: gwarancji i ubez-
pieczen kredytéw i naleznosci eksportowych; prowadzenia dziatalno$ci promo-
cyjnej organizowanej i finansowanej przez rzady panstw. Dodatkowo w formie
ulg celnych i podatkowych dla eksporteréw, a takze subsydiéw stop procento-
wych kredytéw eksportowych.

5 1.Wojtulewicz, Ciggle brak pieniedzy, ,Rynki Zagraniczne” 2000 nr 8.

% L.Ciamaga, E.Latoszek, K.Michatowska-Gorywoda, L.Or¢ziak, E.Teich-
mann , Unia Europejska, PWN, Warszawa 1997, s. 235 i dalsze.

7 J.Wierzbotowski, Metody i §rodki polityki proeksportowej w EWG, Instytut Rozwoju
i Studiéw Strategicznych, Warszawa 1992, s. 85 i dalsze.
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Rozwazania przedstawione ponizej opisujg francuskie rozwigzania proek-
sportowe agend rzadowych i innych instytucji w ramach dziatan wymienionych
eksportera (zdefiniowanych wczesniej), co bedzie podstawa do wyciagnigcia
wnioskéw dla polskich rozwiazan, ktore zostana oméwione w podsumowaniu.

Badania wstepne

Najwazniejsza instytucja jest Francuski Osrodek Handlu Zagranicznego (CFCE
— Centre Frangais du Commerce National)™®. Jest on odpowiednikiem polskiego
IKICHZ, ktory zajmuje si¢ promocja handlu zagranicznego. Zaréwno informacje
o rynkach zagranicznych, jak i dzialty w Osrodku sa podzielone na departamenty:
geograficzno-regionalne (Direction des Relations Geographiques et Sectorielles)
oraz rozpowszechniania informacji (Direction de la Diffusion de I’Information),
gdzie mozna uzyska¢ dane na temat praw i przepisow we wszystkich krajach,
z ktérymi Francja prowadzi wymiane handlowa®. Osrodek Handlu Zagranicz-
nego jest podzielony na Regionalne Centra Dokumentacji Miedzynarodowej
(CRDI — Centres regionaux de documentation internationale du CFCE), gdzie
sa udostepniane aktualizowane informacje o rynkach zagranicznych oraz wyniki
analiz sektorowych. Centra (CRDI) korzystaja z wynikéw prac Francuskiego
Osrodka (CFCE) i Placowek Ekonomiczno-Handlowych (PEE).

Francuscy przedsigbiorcy moga réwniez kierowa¢ zapytania do Regional-
nych Centréw Handlu Zagranicznego (DRCE -Direction Regionale du Commerce
Exterieur), ktére udzielaja odpowiedzi oraz udostepniajg informacje dotyczace
analizy wstepnej rynku kraju docelowego.

Ekonomicznymi instytutami naukowymi, ktére wspomagaja handel zagra-
niczny sa: Instytut Statystyki i Badan Ekonomicznych (INSEE — Institut National
de la Statistique et des Etudes Economiques), Instytut Badan Demograficznych
(INED - Institut National d’Etudes Demographiques) oraz Krajowy Instytut
Konsumpcji (INC - Institut National de la Consomation).

Francuscy eksporterzy na tym etapie przygotowania dziatalnosci eksporto-
wej moga korzysta¢ z ubezpieczen grupy COFACE™.

Dyrekcja Ekonomiczna Wspotpracy Zagranicznej (DREE - Direction des
Relations Economiques Extérieures) jest specjalng komoérka francuskiego mini-
sterstwa gospodarki, ktéra skupia specjalistéw z ministerstwa finanséw i prze-

3 Jego dzialalno$¢ finansowana jest przez pafstwo w 70%, a pozostate $rodki pochodza ze
sprzedazy publikacji i $wiadczen dla firm prywatnych w zakresie informacji ekonomiczno-
-handlowej, badaf rynkowych i innych typéw dziatalnosci. T.T.Kaczmarek, Badanie wiary-
godnosci handlowej i finansowej kontrahenta zagranicznego, Biblioteka Biznesu, Ekorno, Lodz
1992, s. 34 i dalsze. www.cfce.fr.

* http://www.finances.gouv.fr/commerce-exterieur/formalites/index-d htm.

30 www.coface.fr.
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mystu, a zarzadzana jest przez sekretarza stanu handlu zagranicznego. Instytucja
ta zostala powotana, aby implementowa¢ polityke¢ zagraniczng panstwa w za-
kresie wspotpracy migdzynarodowej, w szczegdlnosci przez wspieranie zagra-
nicznej ekspansji przedsiebiorstw’'.

Jak w kazdym kraju, duza role w prowadzeniu dzialalnosci informacyjnej
odgrywaja izby przemystowo-handlowe oraz banki. Nalezy takze wymieni¢ przy
tej okazji ministerstwa i urzedy centralne, publikujace wydawnictwa ogélnodo-
stepne.

W obszarze dokladniejszych badan wybranego kraju docelowego
pomagaja przedsigbiorcom francuskim rézne organizacje. Jest to m.in. sie¢ po-
nad stu piecdziesigciu tzw. placowek ekonomiczno-handlowych (PEE — Postes
d’Expansions Economique), funkcjonalnych odpowiednikéw polskich wydzia-
tow ekonomiczno-handlowych (dawnych biur radcéw handlowych), ktore funk-
cjonuja w roznych krajach, a ktorych celem jest pomoc w internacjonalizacji
przedsigbiorstw.

Identyfikacja formalnosci i barier celnych zajmujg si¢ rowniez Dyrekcje
Generalne: do spraw Cet i do Praw Posrednich (DGDDI — Direction generale
des douanes et droits indirects). Wspomniany Francuski Osrodek Handlu Za-
granicznego (CFCE) udziela informacji o przetargach w biuletynach, korzystajac
z danych placowek ekonomiczno-handlowych. Udostgpnia takze informacje na
temat technik i metod eksportowych oraz unormowan technicznych w danym
kraju.

Wspieranie eksportu jest wspomagane przez procedure SIDEX, ktora stuzy
czesciowemu finansowaniu krotkoterminowych misji ekspertéw francuskich za
granice lub odwiedzin importeréw zagranicznych we Francji. Prowadzona jest
ona przez Agencj¢ Promocji Migdzynarodowej Technologii i Przedsigbiorstw
Francuskich (CFME-ACTIM — Centre frangais des manifestations économiques
a l'étranger, Agence pour la promotion internationale des technologies et des
entreprises frangaises), ktora zrzesza ponad trzy tysiace przedsigbiorstw i innych
organizacji specjalistycznych, administracyjnych oraz stuzb publicznych. Posia-
da sie¢ promocji w postaci stowarzyszef i klubow (z ktérych jeden z nich jest
takze w Polsce) w czterdziestu krajach $wiata. Agencja zajmuje si¢ organizacja
kolokwiéw, konferencji, seminariéw i ,,dni francuskich” podczas wystaw mig-
dzynarodowych, ktére promuja image Francji. Z tych instrumentéw Korzystaja
gléwnie male i srednie przedsigbiorstwa.

3! Ciekawa inicjatywa sa, dzialajacy od roku 1988, koordynatorzy narodowych ustug dla
przedsigbiorstw (CSNE — Cooperants du service national en entreprise), ktére prowadza ciagla
wspolpracg z liceami i szkotami wyzszymi w celu uwrazliwienia i ksztalcenia mtodych w zakresie
stosunkéw migdzynarodowych. Prowadzona dziatalno$¢ obejmuje obserwacje rynkow zagranicz-
nych, ktére regularnie ukazuja si¢ w miesi¢czniku; kluby, gdzie organizowane sg debaty i wystawy
pozwalajace spotka¢ si¢ z eksporterami. Za swdj glowny cel koordynatorzy stawiaja sobie wciela-
nie w zycie polityki handlu zagranicznego Francji.
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Identyfikacji potencjalnych importerow i dziatania promocyjne

Jedna z wigkszych baz danych (okolo cztery miliony przedsigbiorstw) oferuje
Francuska Poczta w swoim roczniku (Annuaire de la Poste) i Narodowym Reje-
strze Handlowym (Registre National du Commerce de la Poste). Witryna in-
ternetowa Francuskiego O$rodka Handlu Zagranicznego (CFCE), nazwana
Pl@net-Export, zawiera skatalogowane informacje, analizy oraz uzyteczne adresy.
Réwniez placéwki ekonomiczno-handlowe (PEE) wykonuja pewne $wiadcze-
nia, do ktorych nalezq mi¢dzy innymi organizowanie spotkan pomig¢dzy firmami
oraz dostarczenie wskazanych informacji na temat pozadanego rynku (co prze-
kiada si¢ na selekcje importerow z kraju docelowego).

Wspieraniem dziatalno$ci promocyjnej, polegajacej na udzielaniu
informacji o wystawach i targach migdzynarodowych oraz wspomaganiu udziatu
w tych imprezach, zajmuje si¢ sie¢ regionalnych centréw handlu zagranicznego
(DCRE) oraz izby handlowe. Réwniez Agencja Promocji CFCE-ACTIM>
wspomaga uczestnictwo w wystawach zagranicznych poprzez dzialania majace
na celu zbieranie informacji i zamowien, analiz¢ konkurencji czy znajdowanie
partneréw handlowych.

Ciekawa inicjatywa jest Przedsigbiorstwo Rozwoju Sprzedazy Produktow
Rolnych i Spozywczych (SOPEXA — Société pour 'Expansion des Ventes des
Produits Agricoles et Alimentaires), ktére powstalo w roku 1961 z inicjatywy
specjalistow rolnych i wladz publicznych. Przyjeto ono sobie za cel zapewnienie
promocji francuskiej produkcji rolnej i spozywczej. Jest to dzialanie w sferze
handlu krajowego i zagranicznego, polegajace na organizacji udzialu w wysta-
wach mig¢dzynarodowych i publikacjach swoich ofert w pismach eksportowych™.

Stowarzyszenie dla Rozwoju Wymiany Migdzynarodowej Produktow Tech-
nicznych i Rolno-Spozywczych (ADEPTA — Association pour le Développement
des Echanges internationaux de Produits Techniques Agro-Alimentaires) zaj-
muje si¢ sprzetem i technologiami zwigzanymi z rolnictwem i przemystem rol-
no-spozywczym. Posiada list¢ krajowych i zagranicznych targéw oraz wystaw,
ktére moga by¢ pomocne dla eksporteréw tychze produktow.

32 Agencja CFME-ACTIM w tym obszarze dziatalnosci kieruje si¢ czterema zasadami. Po
pierwsze umiejetnodei praktycznej (savoir-faire), ktora polega na wyksztalceniu przez przedsig-
biorstwo umiej¢tnosci dzialania na rynku zagranicznym. Zasady promocji i dyfuzji informacji
(promouvoir et diffuser) odpowiadaja za dzialania promocyjne produktéw, a takze umozliwia
wizyte francuskich podmiotach na réznorakich salonach specjalistycznych. Informuje potencjal-
nych klientéw o mozliwo$ciach produkcyjnych. Dzialania zwiazane z zasada ulatwiania (faciliter)
powigzane sa z ulatwianiem zalozenia spotki lub przedstawicielstwa za granica, z pomocg w zna-
lezieniu partnera, podddostawcy czy kooperanta.

3 SOPEXA posiada dwie strony internetowe www.elevage-francais.com — dotyczaca ho-
dowli zwierzat oraz strong o winach francuskich www.frenchwinesfood.com. SOPEXA wspomaga
rowniez dzialanie stowarzyszenia ADEPTA.
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W dziedzinie poszukiwania kontrahentéw ustugi swe oferuje Info Alliance
(element sktadowy Grupy COFACE), ktory jest francuskim liderem na rynku
informacji handlowej. Dodatkowo, w ramach Credit Alliance, dziala system
»Risques Commun” ktéry pozwala na wymian¢ doswiadczen, poprawiajaca
jakos¢ informacji o kontrahentach. Korzystajace z tych ustug przedsigbiorstwa
maja dostep do bazy danych o dwudziestu pigciu milionach handlowcéw na
calym Swiecie.

Francuski Osrodek Handlu Zagranicznego (CFCE) prowadzi informacje
o eksporterach francuskich, ktéra pomaga wyszuka¢ odpowiednie firmy francu-
skie, zgodnie ze ofertami zgloszonymi przez podmioty z réznych krajéw. Ten
element jest takze oparty na wspdlpracy z ambasadami i przedstawicielstwami
handlowymi na Swiecie.

Niespotykane w Polsce ustugi oferuja francuskie regionalne centra handlu
zagranicznego (DRCE), ktére pomagaja w informowaniu o procedurach, doty-
czacych promocji przez Internet. Kolejna nietypowa usluga jest korzystanie
z doswiadczen eksportowych duzych grup francuskich eksporterow, ktore sa
udostegpniane przez wspomniane regionalne centra jak i przez Francuski Partena-
riat dla Eksportu Przedsigbiorstw (Partenariat France Entreprises pour I’Export).

Finansowanie dziatalnosci eksportowej

Francuski system finansowania i zabezpieczania przed ryzykiem
zwigksza konkurencyjnos¢ eksportu w wyniku stosowania preferencyjnych
warunkéw jego finansowania i kredytowania, co odbywa si¢ za pomocg aktyw-
nego udziatu panstwa w kredytowaniu. Glownymi bankami zajmujacymi si¢ kre-
dytowaniem eksportu sa banki komercyjne, Bank Francji oraz pafistwowy Fran-
cuski Bank Handlu Zagranicznego (BFCE — Banque Frangaise du Commerce
Exterieur), ktory moze dziala¢ niezaleznie (wtedy podlega generalnym zasadom
bankowym) lub zaleznie (bedac czg¢scia mechanizmu stabilizacji planowanej
przez rzad). Finansowanie kredytowe zaklada bliska wspotprace bankéw komer-
cyjnych z BFCE i COFACE.

Najwigksza agencja we Francji jest Towarzystwo Ubezpieczenn Handlu
Zagranicznego (COFACE - Compagnie Frangaise d’ Assurance pour le Commerce
Extérieur), ktore jest obecne na siedemdziesigciu dwdch rynkach i posiada ponad
szes¢dziesiat tysiecy klientow. Wraz z Credit Alliance i Info Alliance tworza
Grupg COFACE, ktora jest pierwsza na swiecie w ubezpieczaniu kredytow eks-
portowych oraz francuskim liderem na rynku informacji handlowe;j*, Wspétpra-
cuje z amerykanskim Worldwide Credit Manager, promujac ubezpieczenia kre-

3 J.Brzozowski, Jak to robig inni?, BOSS Gospodarka Export-Import, temat numeru,
2000 nr 13.
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dytow eksportowych, a takze wspdttworzy swoje oddziaty w Hong-Kongu lub
Zimbabwe. W Polsce wspotpracuje z wywiadownig Intercredit Warszawa S.A.

Kredyty eksportowe krotkookresowe (do dwoch lat), udzielane sa przez
banki komercyjne i nie réznig si¢ one od zwyklych kredytow krétkotermino-
wych. Kredyty sredniookresowe (od dwoch do siedmiu lat), dla handlu poza
obszarem Unii Europejskiej, udzielane sa takze przez banki komercyjne, jednak-
ze z gwarancjg Towarzystwa Ubezpieczen Handlu Zagranicznego (COFACE).
Pozostate kredyty eksportowe o ponad siedmioletnim okresie splaty to kredyty
dhigookresowe. Sa one przyznawane przez banki komercyjne i calkowicie refi-
nansowane przez ministerstwo finanséw (na podstawie sum okreslonych w bu-
dzecie panstwa), ktore doplaca réznicg migdzy faktyczna wartoscia kredytu
a stawka dla kredytéw eksportowych®. Srednio- i dlugoterminowe kredyty moga
liczy¢ na doplaty do ich oprocentowania, tylko w ramach procedury stabiliza-
cyjnej regulowanej przez Francuski Bank Handlu Zagranicznego (BFCE), ktéry
dziala w imieniu Ministerstwa Skarbu.

Ubezpieczaniem kredytéw eksportowych zajmuje si¢ Towarzy-
stwo COFACE, ktérego ubezpieczenia obejmuja jedna trzecia calego eksportu
Francji, we wszystkich standardowych kategoriach ubezpieczen. Inne ustugi to
ubezpieczanie wydatkéw ponoszonych na badania rynkéw i dla uzyskania kon-
traktow eksportowych, a takze na organizowanie wystaw i targéw (gdy dana
dziatalno$¢ nie przynosi rezultatow). Odmiennym nieco typem ubezpieczenia
jest ubezpieczenie przed zbytnim zwigkszeniem kosztow, kiedy eksporter za-
bezpiecza si¢ przed nieprzewidziana ich zwyzka podczas realizacji kontraktu.
Instrument ten dostegpny jest tylko dla gidwnych europejskich eksporteréw
i wyjatkowo $rodkowoeuropejskich podwykonawcow™.

Jezeli chodzi o inwestowanie w kraju docelowym informacji na
temat uwarunkowan prawno-administracyjnych udzielaja placowki ekonomiczno-
-handlowe (PEE) oraz Francuski O$rodek Handlu Zagranicznego (CFCE).
Wspieranie zakladania i rozwoju za granica francuskich matych i $rednich
przedsigbiorstw (MSP) poprzez zagwarantowanie funduszy odbywa si¢ dzieki
Agencji Promocji CFME-ACTIM. Gwarantuje ona pomoc przedsigbiorstwom
o obrocie nizszym niz trzy miliardy frankéw, w réznych regionach Europy
i $wiata. Maksymalna kwota gwarantowana to 50% inwestycji roztozona mak-
symalnie na siedem lat. COFACE prowadzi ubezpieczenia zagranicznych inwe-
stycji od ryzyka politycznego (Garantie de I'Investissement Contre le Risque
Politique), ktére obejmuje inwestycje, przyczyniajace si¢ do rozwoju francu-
skiego eksportu w kraju, w ktérym dokonywane sa inwestycje.

¥ Wierzbolowski, Metody i srodki polityki proeksportowej w EWG, Instytut Rozwoju
i Studiéw Strategicznych, Warszawa 1992, s. 73 i dalsze.

4 Export Credit Financing Systems in OECD Member and Non-member Countries, France,
OECD 1995.
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Inwestowanie w kraju docelowym

Pierwszym programem ufatwiajacym tworzenie nowych joint-ventures, przez
unijne MSP jest JOP*’ (Joint Venture Programme Phare-Tacis). Jest on otwarty
dla przedsigbiorstw, ktore chca inwestowaé w krajach Europy Srodkowowschod-
niej, w nowych niezaleznych panstwach (Armenia, Azerbejdzan, Bialorus,
Rosja, Tadzykistan, Ukraina, Turkmenistan, Kirgistan, Motdawia, Uzbekistan)
oraz Mongolii. Powstate joint-venture musi by¢ uznane w kraju zatoZenia i za-
sady dzialania musza by¢ zgodne z wyznaczanymi dla programu Phare. Powinno
takze posiada¢ po jednym partnerze z kraju unijnego i wymienionej grupy. Pro-
gram oferuje rozne wsparcie, ktore jest uzaleznione od stadium tworzenia.

Kolejna inicjatywa unijna, ktéra wspomaga tworzenie joint ventures, jest
Wspdlne Europejskie Przedsigwzigcie (JEV — Joint European Venture). Wkiad
wspélnoty to pokrycie pewnych kosztow powstatych podczas zakladania, ktore
obejmuja m.in. wydatki na badania lub ekspertyzy lokalnych ekspertéw (mak-
symalna suma wsparcia to sto tysigcy euro). Partnerzy musza ze sobg wspotpra-
cowac, poniewaz bierna pozycja jednego z nich wyklucza dofinansowanie.
Komisja w roku 1998 zaaprobowata prawie dwa tysiace projektow, ktére musza
tworzy¢ nowe inwestycje i kreowac miejsca pracy.

Zakonczenie

Pomimo potrzeby nadrobienia zap6znien Polski w dziedzinie skutecznego wspie-
rania eksportu przez uruchomienie efektywnych instrumentéw — zwigkszajacych
konkurencyjnos$¢ polskiej oferty eksportowej, dystans dzielacy nasz kraj od
innych, majacych rozbudowane i wyprébowane w praktyce systemy wspierania
eksportu, a przez to skutecznie konkurujace z polskimi eksporterami na rynkach
migdzynarodowych, nie zmniejsza si¢. Warto wigc przeanalizowa¢ stabosci pol-
skich metod wspierania eksportu oraz mozliwosci wykorzystania francuskich
doswiadczen.

Wydaje si¢, ze w ramach koordynacji polityki proeksportowej panstwa na
szczeblu centralnym konieczne jest powolanie do zycia organizmu na wzor
Dyrekcji Ekonomicznej Wspdtpracy Zagranicznej (DREE). Struktura ta sprzy-
jataby lepszej koordynacji i eliminowaniu naktadania si¢ dziatan promocyjnych.

Jednoczesnie nalezaloby zwigkszy¢ liczbg oddziatéw regionalnych insty-
tutéw. Bezposrednia bliskos¢ utatwia dost¢p do pozadanych informacji i skraca
czas oczekiwania na nie. Chodzi tutaj zaréwno o centra dokumentacji (jak

24 http://europa.eu.int/comm/economy_finance/fos/jop/jop000_en.htm.
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w przypadku CFCE, gdzie moglyby by¢ udoste¢pniane informacje o rynkach
zagranicznych oraz wyniki analiz sektorowych), jak i o oddziaty regionalne przed-
sigbiorstw ubezpieczeniowych (COFACE posiada ich dwadziescia jeden, KUKE
zaledwie cztery) czy nawet centra promocji internetowej (na wzér Regionalnych
Centréw Handlu Zagranicznego — DRCE).

Wydaje si¢, ze w ramach systemu zabezpieczenia wydatkéw na badania
rynkéw zagranicznych, nalezaloby w ramach KUKE, rozpoczaé oferowanie
ubezpieczen, ktore objetyby ryzyko braku amortyzacji wydatkéw przedsigbior-
stwa (na wzor francuskich APS i APN).

Potrzebna jest rowniez wigksza aktywnos$¢ polskich wydziatéw ekono-
miczno-handlowych (biur radcéw handlowych), gdyz jest ona malo zauwazalna
w poréwnaniu z francuskimi odpowiednikami, ktérych bazy danych sg zrodlem
bezposredniej, szybkiej i rzetelnej informacji. Nieobecna na naszym rynku jest
agencja promocji, ktéra wspomagatyby kompleksowo dzialalno$¢ wystawien-
nicza oraz promujaca image Polski (na wzor francuskiej Agencji Promocji Mig-
dzynarodowej Technologii i Przedsigbiorstw Francuskich — CFME-ACTIM).
Wspomaganiem eksporteréw polskich produktow rolno-spozywczych mogtaby
zaja¢ si¢ nowa agencja promocyjna na wzor francuskiego przedsigbiorstwa
SOPEXA.

Nalezy wskaza¢ takze na stabosci systemu finansowego wspomagania pol-
skiego eksportu, ktére w znacznej mierze wynikaja z niewlasciwej budowy oraz
nieodpowiedniego wykorzystania istniejacych regulacji oraz niewystarczajacej
wspolpracy pomigdzy sektorem finansowym i przedsigbiorstwami. W tym
zakresie konieczne wydaje si¢ utworzenie banku finansujacego wspomniana
dzialalnos¢, jak robi to Francuski Bank Handlu Zagranicznego (BFCE). Pro-
blemem do rozwigzania jest takze wykorzystanie istniejacych przepisow regu-
lujacych dzialalnos¢ Korporacj¢ Ubezpieczen Kredytow Eksportowych, ktéra
stosuje komercyjne Kkryteria i nie uwzglednia polityki traktatowej Polski w za-
kresie klasyfikacji ryzyka wschodnich rynkéw. Poza tym powinno dazy¢ si¢ do
utatwiania dostgpu do instrumentéw finansowych.
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Export support instruments for Polish and French enterprises
— comparative research

Summary

The main objective of this article is to compare instruments of export sup-
port, which are available for Polish and French enterprises. To execute this pur-
pose a division of export activities is made (point no. 1): choice of target market;
services/products’ promotion and searching of contracting party; avoiding of
risks; export financing. Above classification gives structure to next points, where
Polish (point no. 2) and French (point no. 3) instruments of export support are
analysed. In the summary conclusions from later comparison are drawn.




