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Rozpoczêcie eksportu w ma³ym lub œrednim 
przedsiêbiorstwie czêsto wymaga wpro-
wadzenia zmian organizacyjnych w firmie. 
W przedsiêbiorstwach mo¿na wyró¿niæ 
nastêpuj¹ce etapy rozwijania organizacji 
w kierunku dzia³alnoœci eksportowej:

 � stworzenie komórki eksportowej, 
 � stworzenie dzia³u operacji zagranicz-
nych,

 � stworzenie pionu zagranicznego, 
 � stworzenie organizacji produktowej lub 
geograficznej.

Na pocz¹tku dzia³alnoœci (b¹dŸ w firmie 
o ma³ym zatrudnieniu) eksport realizowa-
ny jest czêsto za poœrednictwem komórki 
eksportowej. Bez wzglêdu jednak na formê 
organizacyjn¹ i jej nazwê, najwa¿niejszym 
elementem takiej komórki s¹ dobrze wykwa-
lifikowani pracownicy, maj¹cy doœwiadczenie 
w prowadzeniu handlu z zagranic¹. W mo-
mencie rozszerzenia sprzeda¿y eksportowej 
istotne jest wyodrêbnienie stanowiska specja-
listy do spraw eksportu. Do obowi¹zków ta-
kiego specjalisty powinno nale¿eæ: przygoto-
wanie materia³ów ofertowych, prowadzenie 
dokumentacji eksportowej, nadzorowanie 
p³atnoœci miêdzynarodowych, gromadzenie 
informacji o rynkach zagranicznych, propo-
nowanie form dystrybucji oraz promocji na 
rynkach zagranicznych.

Dzia³ operacji zagranicznych tworzy siê, 
kiedy obs³uga przez jednego specjalistê 
ju¿ nie wystarcza i trzeba zatrudniæ kilku 
specjalistów, nad którymi czuwa kierownik. 
Do obowi¹zków kierownika dzia³u opera-
cji zagranicznych nale¿y: zarz¹dzanie per-
sonelem dzia³u, przygotowanie strategii 
eksportowej i programów szczegó³owych, 
nawi¹zywanie, realizacja oraz kontrola kon-
taktów z klientami, analiza rynków zbytu, 
przygotowywanie ofert, ustalenie cen, pro-
gnozowanie sprzeda¿y eksportowej, nadzór 
nad reklam¹ i promocj¹ oraz nadzór nad 
przep³ywem informacji marketingowych. 

Pion zagraniczny powstaje wtedy, gdy firma 
w bardziej zaawansowany sposób zdobywa 
obce rynki zbytu, np. tworz¹c filie za granic¹. 
Istniej¹ ró¿ne struktury organizacyjne komórki 
zajmuj¹cej siê eksportem. Strukturê geogra-
ficzn¹ wykorzystuj¹ firmy maj¹ce bardzo sze-
rok¹ ofertê produktow¹, prowadz¹ce sprze-
da¿ bezpoœredni¹, wykorzystuj¹ce w istotny 
sposób informacje rynkowe, posiadaj¹ce 
du¿y wybór produktów (w tych samych 
kana³ach dystrybucji) oraz modyfikuj¹ce 
swój produkt pod k¹tem upodobañ lokal-
nych odbiorców, ró¿nic kulturowych itp. 
Z kolei strukturê produktow¹ wykorzystuj¹ 
firmy obs³uguj¹ce bardzo zró¿nicowanych 
odbiorców, które ze wzglêdu ró¿ne koszty, 
m.in. transportu, produkuj¹ swoje wyroby 
na lokalnym rynku (dzia³aj¹ poprzez filie, 
przedstawicielstwa itp.).

Opis eksportera i kontrahenta
Przedsiêbiorstwo Cemet Sp. z o.o. powsta³o 
w 1990 roku. Jest zak³adem produkcyjnym 
w bran¿y metalowej o ponad stuosobowej 
za³odze. Przedsiêbiorstwo posiada w³asne 
hale produkcyjne o powierzchni 3 400 m2 
wyposa¿one w maszyny i urz¹dzenia do 
obróbki metalu. Od pocz¹tku swojego ist-
nienia Cemet jest polsko-fiñsk¹ joint-ventu-
re, wytwarzaj¹c¹ produkty na rynek polski 
i rozpoczynaj¹c¹ dzia³alnoœæ na rynkach 
zagranicznych.
Istotny wzrost zainteresowania ze strony 
odbiorców zagranicznych nast¹pi³ dopie-
ro pod koniec lat 90. – pozyskano nowych 
klientów, wdro¿ono produkcjê nowych wy-
robów. Dziêki wspó³pracy z zachodnimi 
firmami in¿ynierskimi, które posiada³y ju¿ 
wystarczaj¹cy know-how, rozpoznany rynek 
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zbytu oraz rozwiniêty marketing, mo¿liwy 
by³ wzrost specjalizacji produkcji. Partnerzy 
zagraniczni sami nie prowadzili produkcji 
– firma Cemet produkowa³a dla nich i pod 
ich mark¹. Warto odnotowaæ wieloletni¹ 
wspó³pracê z firm¹ francusk¹, która obejmo- 
wa³a produkcjê odprê¿arki do wyrobu szk³a 
p³askiego dla fabryk szk³a oraz linie galwa-
nizacji ci¹g³ej blach cienkich. Spó³ka Cemet 
produkuje na zlecenie tej firmy i pod jej mark¹ 
urz¹dzenia trafiaj¹ce do Chin, Meksyku, 
Europy i Rosji. Cemet buduje w ten sposób 
swoj¹ pozycjê i zdobywa nowe kontrakty. 
Na pocz¹tku produkcja mia³a charak-
ter g³ównie warsztatowy. Po trzech latach 
wspó³pracy firma Cemet zdoby³a zaufanie 
i otrzyma³a zlecenie monta¿u w zak³adach 
klienta. Warto podkreœliæ, ¿e jeden kom-
ponent odprê¿arki zajmuje 36 tirów. By³a 
to okazja do okresowego atrakcyjnego za-
robku dla pracowników firmy Cemet. Nie-
dawno pod nadzorem firmy zmontowano 
komplet odprê¿arek w Algierii i RPA.
Obecnie na rynek inwestora fiñskiego tra-
fia 15-30% produkcji; ca³y eksport to 94% 
produkcji. 

Nowe rynki zbytu
Pod koniec lat 90. i na pocz¹tku nowego 
tysi¹clecia firma zaczê³a korzystaæ z Interne-
tu; stworzono stronê WWW w jêzykach pol-
skim i angielskim. Dziêki wykorzystaniu sieci 
nast¹pi³ istotny wzrost mo¿liwoœci eksporto-
wych. Nawi¹zano dobre kontakty z klientami 
z Norwegii, Anglii, Kanady i Szwecji.

Analiza problemu
Na pocz¹tku dzia³alnoœci firma Cemet 
realizowa³a niewielki eksport do Finlandii 
w formie uzupe³nienia procesu produk-
cyjnego partnera – by³a jedna grupa wy-
robów. Pocz¹tkowo na eksport sz³o oko³o 
20% produkcji, reszta trafia³a na rynek 
polski – by³y to ró¿nego rodzaju produkty 
inwestycyjne. Na pocz¹tku lat 90. sytuacja 
w kraju uleg³a pogorszeniu – spad³ popyt 
na dobra inwestycyjne, zatem dla firmy Ce-
met rozpocz¹³ siê trudny okres.
Aby przezwyciê¿yæ marazm na rynku, firma 
musia³a od nowa zdefiniowaæ swoje cele. 
Celem g³ównym firmy sta³o siê wiêc roz-
szerzenie eksportu. Rozpoczêcie negocjacji 
z Uni¹ Europejsk¹ i perspektywa otwarcia 
granic unijnych dla Polski nasili³y tenden-
cje eksportowe w firmie. Podjêto decyzjê 
o stworzeniu komórki zajmuj¹cej siê kon-
traktami zagranicznymi. W tym czasie firma 
Cemet musia³a przeanalizowaæ kilka klu-
czowych zagadnieñ – jaka ma byæ plano-

wana wartoœæ eksportu, czy firma posiada 
odpowiedni¹ kadrê oraz w³aœciwe warunki 
lokalowe do utworzenia dzia³u zajmuj¹cego 
siê eksportem, czy zmiana organizacji fir-
my i unowoczeœnienie produkcji wi¹¿e siê 
z du¿ymi kosztami i wysokim ryzykiem oraz 
czy firma posiada œrodki finansowe na 
promocjê eksportu.

Opis celu i planowanych rezultatów 
Poszukiwanie i zdobycie nowych rynków 
zbytu wi¹za³y siê z unowoczeœnianiem par-
ku maszynowego oraz przeorganizowaniem 
firmy. Potrzebny by³ odrêbny dzia³ zajmuj¹cy 
siê kontraktami z zagranic¹. 
Planowano zwiêkszyæ kadrê zajmuj¹c¹ 
siê obrotem handlowym z zagranic¹. 
Na pocz¹tku Biuro Eksportu by³o ma³e, 
zatrudnia³o dwie osoby, które ³¹czy³y obo- 
wi¹zki – g³ównego technologa oraz dyrek-
tora do spraw finansowych.

Okreœlono nastêpuj¹ce cele:
 � unowoczeœnienie parku maszynowego,
 � stworzenie Dzia³u ds. Eksportu,
 � komputeryzacja wszystkich dzia³ów oraz 
stworzenie strony WWW,

 � pozyskanie nowych kontrahentów.

Dzia³ania
Poszukiwania kontrahentów odbywa³y siê po-
przez wysy³anie wielu ofert wstêpnych. Baza 
potencjalnych kontrahentów pochodzi³a z Yel-
low Pages, „Kompasu”, miêdzynarodowych 
targów przemys³owych, na których firma siê 
wystawia³a (Hanover, Helsinki) a w Polsce 
(Poznañ, Gdañsk – BaltExpo).
Pierwsze zapytania ofertowe dowiod³y, ¿e 
brakuje odpowiednich warunków tech-
nologicznych – maszyn, powierzchni pro-
dukcyjnej (odpowiedniej hali). Zatem 
poszukiwania kontrahentów uzupe³niono 
równoczeœnie wzbogacaniem infrastruktury 
produkcyjnej. Najpierw dokupiono sprzêt, 
a potem wybudowano now¹, solidn¹ 
halê monta¿ow¹ z odpowiednim sprzêtem 
dŸwigowym. Dopiero wówczas nast¹pi³ 
istotny wzrost zainteresowania ofert¹ firmy 
ze strony zagranicznych partnerów.
Dokonano zmian w organizacji firmy, któ-
ra aktualnie zatrudnia 120 osób. Szczebel 
najwy¿szy tworz¹ dyrektor naczelny oraz 
zastêpca do spraw technicznych, nadzoruj¹cy 
te¿ produkcjê. Utworzono dwa stanowiska 
w randze zastêpcy: dyrektora do spraw logi-
styki oraz g³ównego ksiêgowego. 
Nastêpny szczebel tworz¹ trzej kierownicy 
projektu, podzieleni geograficznie wed³ug 
rynków: francuskiego, norweskiego i po- 

zosta³ych (wed³ug udzia³u poszczególnych 
rynków w wielkoœci sprzeda¿y eksportowej). 
S¹ to osoby odpowiedzialne za realizacjê 
projektów. 
Drugi istotny dzia³, bêd¹cy na tym samym 
poziomie, to Dzia³ Handlu i Logistyki, równie¿ 
podlegaj¹cy dyrektorowi naczelnemu. Funk-
cje tego trzyosobowego dzia³u to: koordyna-
cja wszelkich ofert nap³ywaj¹cych zarówno 
z kraju, jak i zagranicy, organizacja wysy³ek 
i dostaw, anga¿owanie firm spedycyjnych, 
transportowych, przygotowanie odpraw cel-
nych i wszelkich z tym zwi¹zanych oraz przy-
gotowanie dokumentów i certyfikatów. 
Nale¿y tu podkreœliæ, ¿e wejœcie Polski do 
Unii Europejskiej bardzo u³atwi³o firmie 
dzia³alnoœæ na jednolitym rynku, poniewa¿ 
nast¹pi³o istotne uproszczenie procedur. 
W pocz¹tkowym okresie podejmowania 
dzia³añ eksportowych Dzia³ Handlu i Logi-
styki poszukiwa³ klientów poprzez Internet 
i ró¿ne bazy firm („Kompas” w Szwajcarii czy 
„Panoramê Firm” obecn¹ w wielu krajach). 
W latach 1990-2000 firma by³a prezen-
towana w wielu bran¿owych katalogach. 
Obecnie Cemet ma wystarczaj¹co du¿o 
sta³ych zamówieñ i zajmujê obs³ug¹ sta³ych 
klientów. 
Rekrutacja kadr odbywa siê w sposób stan-
dardowy – poprzez og³oszenia w prasie, roz-
mowy kwalifikacyjne i zatrudnianie na okres 
próbny. W tym czasie nastêpuje obserwacja 
i ocena pracownika pod k¹tem jego pre-
dyspozycji, kwalifikacji, starannoœci. Rotacja 
wœród zatrudnionych jest niewielka – pracow-
nicy ceni¹ sobie stabilne warunki, gdy¿ wszy-
scy maj¹ umowê o pracê, a firma wywi¹zuje 
siê ze wszystkich zobowi¹zañ p³acowych. 
Nale¿y zawsze pamiêtaæ, ¿e stabilnoœæ pro-
duktu zale¿y od stabilnoœci kadry.
Pracownicy Dzia³u Handlu i Logistyki oraz kie-
rownicy projektu stale ponosz¹ ró¿nego rodza-
ju ryzyko zwi¹zane z dzia³alnoœci¹ eksportow¹. 
Wystarczy wymieniæ kilka najwa¿niejszych 
zagro¿eñ, aby wiedzieæ, jak szerok¹ musz¹ 
posiadaæ wiedzê i umiejêtnoœci.
Dla firmy Cemet najwa¿niejszym ryzykiem s¹ 
zmienne kursy walut. Zarz¹d firmy negatyw-
nie postrzega fakt, i¿ Polska nie ma precyzyj-
nie ustalonego terminu wst¹pienia do strefy 
euro. W zwi¹zku z tym firma nadal musi 
zabezpieczaæ siê przed ryzykiem kursowym 
w transakcjach z pañstwami Unii Europej-
skiej. Firma zabezpiecza zawierane transakcje 
z bankami poprzez transakcje forward lub 
inne produkty bankowe, których do wyboru 
jest wiele. Liczy siê dobra opinia w banku, 
gdy¿ w przypadku jej braku, trzeba z³o¿yæ 
wysokie zabezpieczenia finansowe, aby 
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Poszukiwania kontrahentów odbywa³y siê poprzez wysy³anie wielu ofert wstêpnych.
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dostaæ limit na transakcje. Cemet ma dobr¹ 
reputacjê w banku. Ze wzglêdu na nie-
pewn¹ sytuacjê na œwiecie i specyfikê pol-
skiej gospodarki firma zabezpiecza transak-
cje walutowe na nie d³u¿ej ni¿ pó³ roku, gdy¿ 
kurs mo¿e ulec radykalnym zmianom. Banki 
namawiaj¹ do korzystania ze swoich us³ug. 
Zachêcaj¹, by nie patrzeæ spekulacyjnie na 
kursy walutowe. Nale¿y zawsze pamiêtaæ, ¿e 
zabezpieczenia przed ryzykiem kursowym to 
minimalizacja, a nie zupe³na eliminacja ry-
zyka (chyba ¿e eliminacja w krótkim okresie). 
W firmie produkcyjnej Zarz¹d nie mo¿e zbyt 
ryzykownie spekulowaæ.
Z hurtownikami (stali, farb itp.) firma sta-
ra siê uzgodniæ ceny sta³e na niezbyt d³ugi 
okres (zwykle trzy miesi¹ce). To siê udaje. 
Okresy d³u¿sze raczej trudno wynegocjowaæ. 
Innym rozwi¹zaniem jest zakup materia³ów 
na kredyt i ich magazynowanie – czêsto 
koszt kredytu jest niewielki w porówna-

niu z potencjalnym ryzykiem zwi¹zanym 
z podwy¿szeniem cen w hurtowniach. 
Kolejne ryzyko to ryzyko transakcyjne, czyli 
niewyp³acalnoœæ klienta. Najproœciej przy 
tego typu ryzyku ubezpieczyæ siê w KUKE SA 
– ale to niestety kosztuje. Dlatego firma 
wspó³pracuje ze sta³ymi kontrahentami, któ-
rzy s¹ sprawdzeni i dotychczas nie zawiedli. 
Nale¿y uwa¿aæ na nowych kontrahentów 
– stosowaæ albo akredytywê, albo zap³atê 
przed odbiorem produktu. Akredytywa to 
pisemne zobowi¹zanie banku importera do 
zap³aty b¹dŸ do zabezpieczenia œrodków 
finansowych przeznaczonych na zap³atê. 
Akredytywa kosztuje, wiêc firmy p³ac¹ przed 
odbiorem towaru lub us³ugi. Takie sposoby 
s¹ form¹ samoubezpieczenia ze strony firmy 
Cemet. Z czasem kontrahent zdobywa za-
ufanie, a jeœli np. posiada nieruchomoœci 
lub jest notowany na gie³dzie – otrzymuje 
kredyt kupiecki.

Powszechnie zaleca siê korzystanie z us³ug 
wywiadowni gospodarczych, jednak mo¿na 
na nich polegaæ tylko czêœciowo, gdy¿ niejed-
nokrotnie informacje zebrane i udostêpnione 
przez takie wywiadownie nie s¹ aktualne. 
Warto wykorzystaæ swoje w³asne sposoby, 
takie jak wizyta u kontrahenta czy w³asne 
badania. W bran¿y metalowej ³atwo o oszu-
stów – ³añcuszek poœredników jest czasem 
tak d³ugi, ¿e trudno dochodziæ roszczeñ. 
Dlatego nale¿y sprawdzaæ dok³adnie 
pierwsze partie towaru jeszcze w warszta-
cie przed wysy³k¹ – osoba w imieniu klien-
ta sprawdza przed odbiorem towar jeszcze 
u wykonawcy. Jeœli zdarzy siê reklamacja 
od klienta, warto pojechaæ, sprawdziæ 
i zastrzec towar. Bardzo czêsto zdarza siê, 
¿e klient sam naprawia usterkê, a potem 
wystawia firmie rachunek opiewaj¹cy na 
zawy¿on¹ kwotê.

Rezultaty
W rezultacie podjêtych dzia³añ nast¹pi³ 
istotny wzrost eksportu. Dziêki specjali-
zacji firma zaczê³a osi¹gaæ korzystniejsze 
warunki handlowe. Rozszerzenie ekspor-
tu firmy zaowocowa³o tym, ¿e eksport to 
oko³o 94% wartoœci sprzeda¿y (z czego do 
inwestora trafia 15-30%). Tak dynamiczny 
rozwój zosta³ doceniony na rynku. Firmie 
Cemet przyznano presti¿ow¹ nagrodê Li-
dera Eksportu 2005 w dziedzinie dynamiki 
sprzeda¿y eksportowej.
Firma nie tylko realizuje swoje zamówie-
nia, ale tak¿e wydaje sta³e zlecenia oœmiu 
podwykonawcom, g³ównie z rejonu po-
morskiego.

Najlepsze praktyki
Zdaniem dyrektora naczelnego firmy Ce-
met, przes³anki sukcesu eksportowego to:

 � dobra kadra zarz¹dzaj¹ca;
 � wykwalifikowani pracownicy, spójny ze-
spó³;

 � odpowiedni i nowoczesny park maszy-
nowy;

 � doskona³a znajomoœæ jêzyków obcych, 
dostosowanie do klienta – poniewa¿ Ce-
met prowadzi œcis³¹ wspó³pracê z firm¹ 
francusk¹, kadra zna jêzyk francuski. 
Jêzyki obce zna kierownictwo projek-
tów – in¿ynierowie nadzoruj¹cy, jednak 
firma d¹¿y do tego, aby i pracownicy 
produkcyjni porozumiewali siê w innych 
jêzykach, bo firma coraz czêœciej prowa-
dzi serwis u klienta;

 � sprawny Dzia³ Kontroli Jakoœci;
 � konieczna znajomoœæ norm technicznych 
zwi¹zanych z produktami;
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W poprzednim Biuletynie Euro Info zosta³ 
omówiony dok³adnie program Wspó³praca. 
Artyku³ o programie Pomys³y i Ludzie jest 
trzecim z cyklu 4 artyku³ów opisuj¹cych 
program finansowania badañ naukowych 
i rozwoju technologicznego w Europie.

Program IDEAS (POMYS£Y), który jest no-
wym elementem 7. PR, bêdzie narzêdziem 
wspierania najbardziej twórczych, interdy-
scyplinarnych, czêsto ryzykownych badañ 
naukowych znajduj¹cych siê na granicy 
wiedzy (frontier research), bêd¹cych nowym 
rozumieniem badañ podstawowych. W pro-
gramie IDEAS dzia³ania bêd¹ realizowane 
przez Europejsk¹ Radê ds. Badañ Nauko-
wych (European Research Council – ERC). 
ERC jest pierwsz¹ paneuropejsk¹ agencj¹ 
kieruj¹c¹ i wspieraj¹c¹ finansowo bada-
nia typu frontier research. Sk³ada siê ona 

z niezale¿nej Rady Naukowej i specjalnej jed-
nostki ds. realizacji programu. Cz³onkowie 
Rady s¹ mianowani przez Komisjê Euro-
pejsk¹ na cztery lata, z mo¿liwoœci¹ jedno- 
razowego przed³u¿enia, w systemie rotacyj-
nym. Ma to zagwarantowaæ ci¹g³oœæ pracy 
Rady Naukowej. Dzia³aj¹ oni we w³asnym 
imieniu, niezale¿nie od interesów politycz-
nych lub innych, zapewniaj¹c ró¿norodnoœæ 
obszarów badawczych.
G³ównym zadaniem Rady Naukowej jest 
budowa ogólnej strategii naukowo-ba-
dawczej programu. Rada ma w pe³ni 
odpowiadaæ za decyzje okreœlaj¹ce ro-
dzaj badañ, które maj¹ byæ finansowane 
oraz gwarantowaæ naukow¹ jakoœæ dzia- 
³ania. Do jej zadañ bêdzie nale¿eæ opraco- 
wywanie rocznego programu prac, ustano-
wienie procedury ocen eksperckich, a tak¿e 
monitorowanie i kontrola jakoœci wdro¿enia 

programu z naukowego punktu widzenia. 
Rada uchwali kodeks postêpowania s³u¿¹cy 
miêdzy innymi unikaniu konfliktu interesów. 
Ma tak¿e utrzymywaæ regularne kontakty ze 
œrodowiskiem naukowym i instytucjami euro-
pejskimi.
ERC bêdzie mieæ znaczny zakres auto-
nomii gwarantowany przez Komisjê Euro-
pejsk¹. Komisja zapewni, aby ERC dzia³a³a 
zgodnie z zasadami doskona³oœci nauko-
wej, autonomii, wydajnoœci i przejrzystoœci 
oraz œciœle przestrzega³a strategii i metodo-
logii wdra¿ania ustalonej przez Radê Na-
ukow¹. Komisja bêdzie sporz¹dzaæ wraz 
z Rad¹ Naukow¹ roczne sprawozdanie 
z dzia³alnoœci ERC i realizacji celów. Spra-
wozdanie bêdzie przedk³adane Parlamen-
towi Europejskiemu.
ERC bêdzie dysponowaæ mo¿liwoœci¹ pro-
wadzenia w³asnych badañ strategicz-

 � komputeryzacja we wszystkich dzia³ach – 
czêsto potrzebne s¹ bie¿¹ce informacje fi-
nansowe w celu szybkiej kalkulacji oferty;

 � posiadanie kilku sta³ych klientów, a nie 
tylko jednego – najlepiej minimum trzech 
klientów – dobra wspó³praca z firmami 
in¿ynierskimi i uzupe³nianie ich produkcji;

 � zabezpieczanie siê przed ryzykiem na 
wszelkie sposoby;

 � specjalizacja w produkcji;
 � dobra strona WWW, czêsto wa¿niejsza 
ni¿ dzia³alnoœæ wystawienniczno-targo-
wa, szczególnie w bran¿y produkcyjnej 
dóbr inwestycyjnych;

 � w³asna inicjatywa – je¿eli od pocz¹tku 
dzia³alnoœci gospodarczej przyjmie siê 
wizjê globaln¹, to rezultaty mog¹ byæ 
niesamowite; o obecnych czasach wa-
runki do rozwoju eksportu s¹ dobre, 
a bêd¹ jeszcze lepsze.

Bardzo wa¿ne jest profesjonalne podejœcie 
do dzia³alnoœci eksportowej:

 � nale¿y skrupulatnie wybraæ rynek ekspor-
towy – wrêcz osobiœcie pojechaæ w wybra-
ne miejsce i je dobrze sprawdziæ, poznaæ 

zwyczaje handlowe kraju eksportu; nale¿y 
staraæ siê zrozumieæ zarówno subtelnoœci 
kulturowe kraju eksportu, jak i podejœcie 
dyplomatyczne do partnera – ma to klu-
czowe znaczenie i prowadzi do zagwaran-
towania sobie p³atnoœci;

 � bardzo dobre relacje partnerskie w efek-
cie przynosz¹ wiêcej zysków ni¿ klauzule 
i wszelkie zabezpieczenia w kontrakcie;

 � najwa¿niejsza jest jakoœæ oferowanych 
us³ug lub produktów; na pocz¹tku 
b³êdów siê nie uniknie, ale trzeba „iœæ 
do przodu”;

 � determinacja w d¹¿eniu do celu.

Nale¿y unikaæ:
 � nieprzemyœlanych decyzji;
 � nierealnych planów, które nie maj¹ po-
krycia w rzeczywistej kondycji firmy;

 � zbyt szybkiego zdobywania wielu rynków 
jednoczeœnie.

Wnioski, wytyczne dla organizacji biura 
eksportu w firmie:

 � biuro eksportu musi byæ dopasowane do 
zakresu dzia³alnoœci;

 � najwa¿niejszym elementem s¹ kom-
petentne osoby zajmuj¹ce siê han-
dlem z zagranic¹ – z doœwiadczeniem, 
obowi¹zkowe, solidne i znaj¹ce co naj-
mniej jeden jêzyk obcy;

 � musi byæ sta³y przep³yw informacji 
pomiêdzy dzia³ami, szczególnie pomiêdzy 
dzia³em handlowym, kierownikami pro-
jektów, dzia³em marketingu i dzia³em 
finansowym (konieczny intranet).

Artyku³ pochodzi z Podrêcznika Dobrych 
Praktyk pod redakcj¹ El¿biety Buczko-
Cichoñskiej (ARUP), Zezony Lewandowskiej 
(PAG Unicosult) oraz Ireneusza Ko³odzieja 
(PAG Unicosult), który zosta³ przygotowa-
ny na potrzeby projektu szkoleniowego 
„Przygotowanie do eksportu”. Projekt jest 
wspó³finansowany ze œrodków Unii Euro-
pejskiej, w ramach Europejskiego Funduszu 
Spo³ecznego. 
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