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FORMY MIEDZYNARODOWEJ WSPOLPRACY
GOSPODARCZEJ®

Artykut omawia wspotczesne formy miedzynarodowej wspolpracy gospodarczej. Ukazuje catosciowo spojrzenie na to ztozone
zjawisko. Dostarcza tez podstawowej wiedzy niezbednej do pomysinego przeprowadzenia wszelkich transakcji na arenie mie-

dzynarodowej z uwzglednieniem praktycznych przykiadow.

WPROWADZENIE

Migdzynarodowa wspolpraca gospodarcza obejmuje
wszystkie transakcje podejmowane przez firmy, umiejsco-
wione w dwoch lub wiecej panstwach i rézni si¢ od krajowe;j
przede wszystkim tym, ze firma operujaca na wielu rynkach
musi uwzgledniad sity wystepujace na trzech poziomach oto-
czenia: wewnetrznego (krajowego), zagranicznego i miedzy-
narodowego. O ile transakcje zawierane mi¢dzy firmami do-
konywane sa w celu osiggnigcia zysku, o tyle transakcje,
w ktorych uczestnicza firmy panstwowe (urzgdowe), moga
nie by¢ zorientowane na zysk [17, s. 17].

W celu osiggnigcia zysku poprzez transakcje migdzyna-
rodowe, firmy musza tworzy¢ migdzynarodowe struktury
operacyjne odmienne od tych, ktore sg stosowane w opera-
cjach na rynku krajowym. Sprawa o zasadniczym znaczeniu
dla ksztaltowania tych mi¢dzynarodowych struktur jest od-
dziatywanie otoczenia na firme¢. Oddziatywanie to przebie-
ga rowniez — w znacznie bardziej ograniczonym zakresie —
W przeciwng strong.

Do form migdzynarodowej wspolpracy gospodarczej za-
liczamy [11, s. 14]:

@ handel (bezposredni import/eksport, posredni import/

eksport),

@ licencjonowanie/franchising,

@ dostawa kompletnych obiektow i wyposazenia (np.

projekty pod klucz),

@ przetworstwo 1 wytwarzanie podejmowane w ramach

kontraktu (np. operacje montazowe)

€ koprodukcja,

@ joint-ventures (JV) i bezposrednie inwestycje zagra-

niczne (FDI).

Celem artykulu jest prezentacja form miedzynarodo-
wej wspolpracy gospodarczej.

HANDEL

Najstarszymi formami handlu mig¢dzynarodowego s3
eksport 1 import posredni i bezposredni.

Eksport posredni to sprzedaz tym, ktorzy importuja, przy
czym eksporter nie ma bezposredniego kontaktu z klientami
zagranicznymi [6, s. 21, 100-104, 217].

Pomocg w powyzszej sytuacji moga by¢ odpowiedzi na
pytania [14, s. 15]:

@ Jakie modyfikacje sa wymagane, aby produkt lub
ustuga znalazty droge do klientow na rynkach zagra-
nicznych?

@ Czy uzywanie produktu lub ustugi jest zalezne od
czynnikow klimatycznych lub geograficznych? Jesli
tak, to jakie sg to czynniki?

@ Jak dtugo dany produkt czeka na sprzedaz w sklepie?
Ile czasu zajmuje transport produktu? Czy nasz pro-
dukt moze sta¢ si¢ przeterminowany?

@ Czy nasz produkt wymaga profesjonalnego montazu
lub innych kwalifikacji technicznych?

€ Czy wymagane jest specjalne opakowanie? Jakie sa
koszty z tym zwigzane i czy nie obnizaja one ceny
konkurencyjnosci naszego produktu?

@ Jakie obowigzujg wymogi techniczne lub reglamenta-
cyjne?

€ Jakiego rodzaju serwis posprzedazny jest wymagany?
Czy serwis ten dostgpny jest na miejscu czy tez nasza
firma musi si¢ go podjaé?

@ Jesli musimy zapewni¢ serwis, to czy dysponujemy
odpowiednimi srodkami?

€ Czy bedziemy mogli obstuzy¢ zaré6wno nabywcow
krajowych, jak i swych nowych klientéw zagranicz-
nych?

& Czy w razie wzrostu popytu krajowego, bedziemy
mogli nadal sprosta¢ wymaganiom swych klientow
eksportowych?

PROJEKTY POD KLUCZ

Projekt pod klucz: jest to kompleksowy kontrakt (pakiet),
w ramach ktorego dana firma buduje za granicg instalacje
produkcyjna, dostarcza wiedz¢ na temat procesu przetwor-
czego i1 zapewnia szkolenie niezb¢dnego personelu operacyj-
nego. Przyktadami projektow pod klucz sg fabryki samocho-
dow, zaktady chemiczne, rafinerie ropy naftowej, huty sta-
li itp.

Modne inwestycje pod klucz nie pociagnety za sobg po-
prawy stanu know-how ani zarzadzania. Niewlasciwe prak-
tyki zarzadzania przyczynialy si¢ do utraty sposobnosci
awansu technologicznego. Zdarzalo si¢, ze z momentem
ukonczenia instalacji, stosowane w nich procesy technolo-
giczne stawaly si¢ juz przestarzale: zanim osiggni¢to oczeki-
wany poziom efektywnosci, urzadzenia byly juz zuzyte lub
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wytwarzane produkty byty miernej jakosci i czesto nie kon-
kurencyjne na rynkach zagranicznych.

Przyczyny fiaska realizacji wielu uméw zawieranych pod
klucz mozna wyjasni¢ dzigki analizie celéw i korzysci kon-
traktora. Kontraktor jest odpowiedzialny za realizacje da-
nej jednostki produkcyjnej i z momentem, gdy zaklad
staje si¢ operacyjny, zobowigzanie uwaza sie za dotrzy-
mane [19].

PRZYKEAD: WYMIANA PRODUKTOW PRZEMYSEOWYCH
I TECHNOLOGII

Okoto 80% wymiany zagranicznej w zakresie wyrobow
przemystu maszynowego jest realizowane pomig¢dzy
krajami OECD. Mozna argumentowac, ze wigkszo$¢
transferu technologii i wiedzy dokonuje si¢ pomiedzy
tymi samymi krajami. Jednakze, rynki OECD sa konku-
rencyjne, przepelnione i uwaga firm coraz bardziej zwra-
ca si¢ ku regionom rozwijajacym si¢. Popyt na technolo-
gi¢ i towary Zachodu jest w krajach stabiej rozwinigtych
znacznie wigkszy od popytu Zachodu na towary i ustugi
krajow rozwijajacych sie. Czesto zdarza sie, ze techno-
logie zachodnie sa nabywane lub uzywane z pogwatce-
niem zasad kupieckich i prawnych.

Zrédlo: Economic Survey of Europe, 1993, United Nations.

Jednym z celow kontraktora moze by¢ maksymalizacja
sumy kontraktu ex-ante, a po wygraniu przetargu, zminima-
lizowanie kosztéw jego realizacji. Ponadto, zazwyczaj kon-
traktor posiada lepsza informacje¢ o technologii, ktorg zamie-
rza sprzedacd i lepsze zrozumienie potrzeb rynku. W zwigzku
z tym znajduje si¢ w lepszej pozycji przetargowej w porow-
naniu z nabywcg [7, nr 5, s. 11].

LICENCJONOWANIE

Licencjonowanie — to porozumienie kontraktowe, w ra-
mach ktorego licencjonodawca pozwala, aby licencjobiorca
korzystat za optatg z technologii, patentow, znakéw handlo-
wych lub innych korzy$ci zwigzanych z wlasnoscia.

Licencjonowanie jest strategig transferu technologii,
a w sensie biznesu jest to etap procesu internacjonalizacji fir-
my wymagajacy mniejszego czasu i plytszego zaangazowa-
nia si¢ na rynkach zagranicznych w poréwnaniu ze strategia-
mi eksportowymi, joint-ventures i bezposrednimi inwesty-
cjami zagranicznymi. Korzysci, jakie mozna uzyskac dzieki
licencjonowaniu zalezg od technologii, wielkosci firmy, doj-
rzato$ci produktu i do§wiadczenia firmy [9, s. 181].

Sytuacje, ktore powinno si¢ stosowac przy licencjonowa-
niu [3, s. 25]:

@ Licencjobiorca dysponuje produktami lub instalacja-
mi, ale potrzebuje technologii, ktérag mozna nabyc¢ ta-
niej lub w krotszym czasie od strony trzeciej (licen-
cjonodawca), niz w ramach wewnetrznego zaplecza
B+R.

€ Licencjodawca zamierza eksploatowa¢ swa technolo-
gi¢ na rynkach, ktore mogg by¢ za mate, aby usprawie-
dliwia¢ wigksze inwestycje (wymagane korzysci skali
mogg okaza¢ si¢ nicosiggalne).

@ Licencjobiorca pragnie, dzigki zasileniu nowymi

technologiami, maksymalizowaé efektywno$¢ dzia-
falnosci.

€ Widoczne sa dobre perspektywy korzystania ze
zwrotnego zasilenia technologicznego (tzw. licencjo-
dawca zapewnit sobie w kontrakcie dostep do nowych
osiggnie¢ uzyskanych przez licencjobiorce i bazuja-
cych na wiedzy objetej licencja).

€ Licencjonowanie stuzy badaniu i rozwojowi rynku,
ktory pdzniej mozna bedzie eksploatowac dzigki bez-
posrednim inwestycjom.

€ Tempo ewolucji technologicznej jest na tyle szybkie, ze
licencjodawca bedzie mogt dysponowac przewaga tech-
nologiczng i wyprzedza¢ licencjobiorce, ktéry poten-
cjalnie jest konkurentem.

€ Firma nie dysponuje zasobami kapitatu i wiedzy me-
nedzerskiej niezbednymi dla inicjowania eksportu lub
bezposrednich inwestycji zagranicznych, ale pragnie
uzyska¢ dodatkowe zyski przy minimalnym zaanga-
zZowaniu.

Franchising (franczyzowanie) jest rodzajem licencjono-
wania, ktore pozwala franczyzerowi sprzedawac produkty
lub $wiadczy¢ ustugi o szeroko rozreklamowanej marce han-
dlowej, w trybie dobrze sprawdzonego systemu postepowa-
nia, w ramach starannie rozwinig¢tej strategii marketingowe;j
[1,s.39].

W niektorych przypadkach licencjonowanie nie jest bez-
pieczng forma kontaktow. Patenty udzielane sg zazwyczaj na
okres 14 lat.

PRODUKCJA KONTRAKTOWA

Produkcja kontraktowa ma miejsce wowczas, kiedy fir-
ma X zezwala innej na wytwarzanie swych produktow, ale
nie pozwala na ich sprzedaz. Przedmiotem kontraktu firmy
53 [8, s. 230]:

€ wytwarzanie dla firmy produktéw zgodnie z jej wy-

mogami,

€ montaz produktow,

€ wytwarzanie czgsci.

Praktyka stosowana w takich formach wspolpracy, jak
koprodukcja, produkcja kontraktowa i joint-ventures nazy-
wa si¢ ,,unbundling”. Porozumienia tego rodzaju ograniczaja
swobodg¢ dziatania zagranicznych przedsigbiorstw. Z jednej
strony mamy do czynienia z restrykcjami wobec bezposred-
nich inwestycji zagranicznych, a z drugiej zmusza si¢ inwe-
storow zagranicznych do wigkszego zaangazowania si¢ na
rzecz skutecznosci danego porozumienia. Miejscowe rzady
czesto pomijaty okolicznosci i tego rodzaju kontrakty pod-
nosza kulture technologiczng w firmie lokalne;j.

Produkcja kontraktowana i koprodukcja nie wymagaja
udzialu wlasnosciowego ani udzialu w zarzadzaniu. Porozu-
mienia typu buy back wymuszaja na sprzedawcy przejgcie
pewnej dozy odpowiedzialno$ci za wyniki i zapewniaja na-
bywcy technologi¢ i know-how, co daje lepsze perspektywy
na zysk [4, nr 2, s. 17].
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JOINT VENTURE
| INWESTYCJE ZAGRANICZNE

Przez joint ventures rozumiemy kontrakty, ktore zawie-
ra si¢ w celu uzyskania dostepu do rynku, dotarcia do wy-
kwalifikowanej lokalnej sity roboczej, otrzymania ulg podat-
kowych z tytutu kooperacji z lokalnym partnerem [15, nr 2,
s. 14].

Motywem firmy zagranicznej moze tez by¢ dazenie do
ograniczenia wlasnego zaangazowania w celu zmniejszenia
ryzyka. Mankamentem joint venture jest: konieczno$¢ dziele-
nia si¢ zyskami, a czesto ograniczenie kontroli nad operacja-
mi. Firmy dzielg si¢ rowniez odpowiedzialnoscia za rezulta-
ty, nawet jesli nie moga kontrolowac przedsiewzigcia. Z regu-
1y partnerzy lokalni dostarczaja teren, budynki, cze$¢ maszyn
i site robocza. Przedsigwzigcia te przypominaja scenariusze
przejecia firmy: prowadza jednak do uprawnien mniejszoscio-
wych. Kluczowe elementy porozumienia typu joint-venture:

@ definicje (wazne w odniesieniu do migdzynarodo-

wych joint-ventures),

@ zakres operacji,
@ organizacja, podziat kosztow i zyskow,

@ zarzadzanie (udzialowcy, rada nadzorcza, ustalenia
co do dziatania organéw wykonawczych w przypad-
ku konfliktu, zarzadzanie operacjami),

€ powiagzania kontraktowe z przedsigbiorcami macie-
rzystymi,

4

prawa i zobowiazania dotyczace wlasno$ci intelektu-
alnej,

ustalenia dotyczace wygasnigcia porozumienia,
porozumienia o zakonczeniu dziatalnosci,
arbitraz,

zobowigzania prawne,

L R K R R 2

reprezentacja partnera i gwarancje.

Przy stosowaniu porozumien typu joint venture obowia-
zujg kryteria [2, s. 36]:

€ Zrozumienie wlasnych mozliwos$ci i potrzeb. Czy rze-
czywiscie potrzebujemy partnera? Na jaki okres cza-
su? Jak duze beda zyski? Jakie jest prawdopodobien-
stwo sukcesu? Czy joint venture jest najlepsza opcja?

€ Wybodr wilasciwego partnera. Czy partner podziela na-
sze poglady co do celow przedsiewzigcia? Czy part-
ner dysponuje odpowiednimi kwalifikacjami i zaso-
bami? Czy wystapi kompatybilnos$¢ z naszej strony?
Czy mozemy uzgodnié¢ czas trwania porozumienia?

€ Zaprojektowanie joint venture. Okreslmy zakres stra-
tegicznej swobody wzgledem firm macierzystych.
Okreslmy zobowigzania i korzysci dla kazdej fir-
my macierzystej tak, aby stworzy¢ sytuacje, w ktdrej
,.kazdy wygrywa”. Okre$lmy role w zarzadzaniu kaz-
dego z partnerow.

@ Osigganie porozumienia. [le wymaga papierkowe;j ro-
boty? Zaufanie a zabezpieczenia prawne. Uzgodnie-
nia, co do fazy koncowej przedsiewzigcia.

€ Recalizacja przedsiewzigcia. Zapewniamy statg uwage

i opieke nad przedsigwzigciem ze strony najwyzszych
szczebli zarzadzania.

Czynniki zachgcajace do inwestycji zagranicznych moz-
na sformutowacé nastepujaco [5, s. 21, 40, 60]:

€ Minimalne réznice kulturowe i odlegtosci geograficz-
ne,

€ Stabilne otoczenie polityczne, gospodarcze i socjalne
w kraju goszczacym,

€ Ustabilizowane i korzystne ustawodawstwo kra-
ju goszczacego w odniesieniu do inwestycji zagra-
nicznych: ustawodawstwo to ma zapewnié¢ swobod-
ny transfer zyskow i zezwala¢ na natychmiastowa re-
patriacje kapitatu,

@ Przestrzeganie i egzekwowanie przez kraj goszczacy
porozumien o ochronie wlasnosci intelektualnej,

¢ Wystepowanie panstwowych gwarancji dotyczacych
zabezpieczenia wlasnosci inwestoréw zagranicznych
przed nacjonalizacja lub chronigcych przed innymi
dzialaniami rownowaznymi nacjonalizacji.

Bezposrednie inwestycje zagraniczne przyczyniajg si¢ do
wzmozenia aktywnosci gospodarczej i do wzrostu gospodar-
czego [9, s. 184].

Istnieje wiele form migdzynarodowych operacji gospo-
darczych:

Inwestycje portfelowe — oznaczajace zakupy akcji za-
granicznej firmy na gieldzie zagranicznej,

Kontrakty o zarzadzaniu — oznaczajace porozumienia,
w ktorych firma dostarcza wiedze z zakresu zarzadzania w
wybranych dziedzinach funkcjonalnych na rzecz innej firmy
W zamian za oplate.

PoSrednicy w zakupach — sytuacja, gdy firma zarabia
prowizje dzialajac jako agent ds. zakupéw na rzecz innych
firm zagranicznych (np. factoring) [10, s. 16-19].

Alianse strategiczne — obejmujace wspotprace konku-
rentéw, klientow lub dostawcoé6w na okreslonym rynku, cho-
ciaz na innych rynkach wystepuja oni jako konkurenci wzgle-
dem siebie. Alianse strategiczne moga przybiera¢ wiele form.
Partnerzy pragnacy dzieli¢ si¢ technologia moga dokonywac
wymiany licencji. Jesli partnerzy zamierzaja potaczy¢ zasoby
B+R wowczas mogg tworzy¢ spotki typu badawczo-rozwojo-
wego. Niektorzy partnerzy moga tworzy¢ joint ventures [6, s.
62, 66, 18, s. 111].

FACTORING

Factoring jest w istocie dyskontem bez regresu, poniewaz
polega na sprzedazy wymagalnego rachunku eksportowego na
rzecz trzeciej strony, ktora przejmuje na siebie ryzyko kredyto-
we [20, s. 141].

Factoring umozliwia eksporterowi osiagniecie popra-
wy konkurencyjnosci dzigki sprzedazy na zasadzie otwar-
tego rachunku zamiast stosowania Kkosztowniejszej metody
sprzedazy na zasadzie akredytywy.

Factoringiem moze zajmowac si¢ firma factoringowa lub
wyspecjalizowany oddziat banku.

Sprzedawca przekazuje zamowienie instytucji zajmuja-
cej si¢ factoringiem w celu aprobaty kredytu. Z momentem
aprobaty eksporter staje si¢ catkowicie zabezpieczony przed
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ryzykiem niesciggalnosci wierzytelnosci, jak tez przed ryzy-
kiem politycznym, poniewaz instytucja factoringowa przejmu-
je na siebie wszelkie rodzaje odpowiedzialnosci za ptatnosci.

Factoring eksportowy stat si¢ bardzo popularny dzigki po-
wstaniu sieci zagranicznych instytucji factoringowych, catko-
wicie niezaleznych albo stanowigcych afiliacje lub dziatajacych
na zasadzie korespondenta. Factoring eksportowy oferuje wiele
ustug, ktorych nie moglby $wiadczy¢ indywidualny eksporter.
Ustugi te obejmujg wymienione powyzej badanie wiarygodno-
sci kredytowej, catkowite zabezpieczenie kredytu przed niewy-
ptacalnoécig i inne ustugi, jak np. prowadzenie ksiggowosci ra-
chunkow kwot naleznych w réznych dewizach, $cigganie na-
leznosci wg roznojezycznej dokumentacji oraz zabezpieczenie
przed stratami wynikajacymi z ryzyka zmiany kursow walut
[12,s.28, 16,s.278-292].

Podpisanie kontraktu i sprzedaz towaru zagranicznemu
kontrahentowi lub uruchomienie filii zagranicznej nie wystar-
cza by mowi¢ o sukcesie transakcji. Dopoki na $wiecie beda
wystepowaly waluty narodowe nalezy liczy¢ si¢ z ryzykiem
walutowym i decyzjami z nimi zwigzanymi. Dotycza one wy-
boru waluty rozliczen, zabezpieczen i transakcji przed zmiana-
mi kurséw walut, wyboru najbezpieczniejszej i najefektywniej-
szej formy rozliczen, decyzji dotyczacych finansowania wia-
snej dziatalnosci ze zrodel zagranicznych i w walutach obcych,
kredytowania klienta zagranicznego.

ROZNICE KULTUROWE
A MIEDZYNARODOWA DZIALALNOSC
GOSPODARCZA

Skladniki kultury wedlug Hofstede [13, s. 16-18]

Uwaza sig, ze kultura ma zasadniczy wplyw na wybor
rozwigzan organizacyjnych w migdzynarodowym biznesie.
Geert Hofstede przeprowadzit badania wsrod ludzi pochodza-
cych z roznych kultur, ktore w istotny sposob wyjasnity kul-
turowe podobienstwa i réznice. Badania te miaty na celu zna-
lezienie glownych kryteriow, w oparciu o ktére mozna opisy-
wac narodowe kultury. Cztery wymiary: Zasieg Wtadzy, Uni-
kanie Niepewnosci, Indywidualizm i Meskos$¢, ujawnity sig¢
w trakcie badan. Pomimo krytyki, uzyta metodologia, a tak-
ze porownanie z wynikami innych prac wskazuja, ze rezultaty
badan przeprowadzonych w IBM sg wiarygodne i nie mamy
do czynienia z przypadkowym wyjasnieniem.

Inne powszechnie stosowane wymiary kultury

[16, s. 158-167]

Analiza kulturowych ro6znic pomig¢dzy krajami, z zamia-
rem zidentyfikowania krajow, ktore oferuja podobne warunki
do przeprowadzania interesdéw, byla przedmiotem wielu badan.
Jednym z celow takich badan bylo u§wiadomienie dyrekto-
rom, ze muszg analizowa¢ warunki kulturowe i zaznajomic si¢
z ukrytym jezykiem istniejacym w innych krajach. Kilka klu-
czowych punktoéw tych badan dotyczy wyjasnienia postrzega-
nia czasu, przestrzeni, wzorcéw przyjazni, potrzeb i estety-
ki. Roznice kulturowe ujawniajq si¢ poprzez gesty, obyczaje
handlowe i spoleczne, oraz tradycje spozywania positkow.

Porozumienia

Porozumienia traktuje si¢ jako:

€ Zasady, ktore sg odczytywane z technicznego punktu
widzenia jako prawo i przepis.

€& Zwyczaje/obyczaje, na ktéore wzajemnie si¢ zgodzo-
no.

€ Nieformalne zwyczaje, do ktoérych kazdy dostosowu-
je sig, bez mozliwos$ci okreslania konkretnych praw.

Okoliczno$ci, w jakich te zasady beda stosowane sg roz-
ne w zaleznosci od kultury. Amerykanie uznaja, ze negocja-
cje sa w wigkszym lub mniejszym stopniu zakonczone wte-
dy, gdy kontrakt jest podpisany. Dla Grekdw, kontrakt pisany
jest widziany jako punkt na drodze do negocjacji, ktore beda
zakonczone dopiero wtedy, gdy cata praca zostanie wykona-
na. W $wiecie arabskim, z chwila kiedy cztowiek daje swoje
stowo, jest ono wiazace, czgsto nawet bardziej niz kontrakt
na pismie. Pisemny kontrakt moze narusza¢ wrazliwo$¢ Mu-
zulmanina 1 przynosi¢ ujme¢ na jego honorze. W Nowym Jor-
ku usci$nigcie rak nie jest prawnym zobowigzaniem: w Tek-
sasie natomiast jest potwierdzeniem zawarcia umowy. Dla
firmy Texaco uscisnigcie ragk na dowod zawartego kontraktu
z Paulem Getty w czasie dysputy z Pentzoil oznaczato strate
ponad miliarda dolarow.

PRZYKEAD: ZACHOWANIE ZACZEPNE

Problem pojawit si¢ w pazdzierniku 1952 roku w Ain
Sham w Egipcie. W trakcie dyskusji ze studentami dru-
giego roku Wydziatu Filologii Angielskiej profesor, kto-
ry byt Brytyjczykiem, tak zaabsorbowal si¢ polemi-
ka, wyjasnianiem subtelnosci, ze dat si¢ ponies¢ sytu-
acji. Profesor rozpart si¢ na krzesle, potozyt swoje nogi
na biurku i kontynuowat swoje objasnianie. Studentow
ogarneta wsciektosé.

Jeszcze przed koncem dnia, miala miejsce demonstracja
zorganizowana przez wszystkich studentow uniwersyte-
tu. Do dziekanow réznych wydzialow zaczety naptywac
petycje. Nastgpnego dnia powyzsze zajscie znalazlo si¢
na pierwszej stronie gazety. Konsekwencje takiego za-
chowania si¢ profesora, ktore wcale nie byto zamierzo-
nym, moga wydawac si¢ absurdalne, $mieszne, ktopotli-
we, niezrozumiale, albo nawet niewiarygodne dla osoby
obcej. Natomiast dla mieszkancow tego rejonu, zacho-
wanie studentow byto logiczne i uzasadnione. Studenci
zostali zniewazeni poprzez pogwatcenie wzorca narodo-
wego zachowania. Na Srodkowym Wschodzie pokaza-
nie podeszwy butow jest wyjatkowo obrazliwe.

Zrédlo: S. Ronen, Comparative and Multinational Managemenent,
1986, s. 98-99.

Obyczaje handlowe i spoleczne
Obyczaje i zwyczaje sg specyficzne dla kazdego kraju.
Przyktadem zwyczajow w Indiach sg m.in.:

€ stosowanie przez prawo indyjskie brytyjskich kryte-
riéw,

€ uzywanie tytutow indyjskich wedlug systemu brytyj-
skiego,

€ uzywanie systemu metrycznego, aczkolwiek system
imperialny i réozne miejscowe systemy sg okazyjnie
stosowane,



142 POSTEPY TECHNIKI PRZETWORSTWA SPOZYWCZEGO 2/2012

@ lokalni handlowcy i przedstawiciele rzadu wola oso-
biscie wspotpracowac ze swoimi ewentualnymi przy-
sztymi klientami. Dostep do ludzi na kierowniczych
stanowiskach, jezeli jest wlasciwie zaaranzowany, nie
jest trudny,

@ spotkania powinny by¢ ustalane przez telex albo tele-
fon, gdyz na ushugi pocztowe nie ma co liczy¢. Prefe-
rowane sg spotkania w godzinach porannych,

€ wizytowki powinno wreczaé si¢ przed spotkaniami.
Zalecana jest punktualnos$¢. 15-minutowe oczekiwa-
nie jest sprawg naturalng. W stosunkach handlowych
nalezy uzywac nazwisk,

Przykr.Ap: TEXACO 1 PENTZOIL

Pentzoil zawart umowg na zakup firmy Getty Oil. W kil-
ka dni pozniej, Texaco zaproponowat ceng wyzsza. Ofer-
ta zostata przyjeta przez Getty Oil, ale pod warunkiem,
ze za ewentualne skutki prawne kontraktu poniesie od-
powiedzialno$¢ Texaco. Na t¢ okoliczno$¢ rece zostaty
uscisniete, co w Teksasie oznacza prawne usankcjono-
wanie kontraktu. Wprawdzie kontrakt Texaco-Getty Oil
negocjowano w Nowym Jorku, to firma Texaco zosta-
ta zaskarzona przez Pentzoil, ktdrej siedziba jest w Tek-
sasie. Koszty prowadzenia sprawy i odszkodowan wy-
niosty ponad miliard dolarow i doprowadzity Texaco do
granicy bankructwa.

€ naturalng sprawg sg spotkania w czasie lunchu, nato-
miast zaproszenia na obiad sa stosowane tylko wtedy,
gdy wzajemne kontakty z partnerem zostaly juz na-
wigzane,

@ status wizytujacego powinien odpowiada¢ statusowi
gospodarza,

@ Hindusi nie jedza wolowiny, wigkszo$¢ z nich jest we-
getarianami, spozycie alkoholu jest ograniczone. Mu-
zulmanie w ogole nie pija alkoholu, Sikhowie i Perso-
wie nie palg tytoniu,

@ specyficzne zasady dotycza sposobu ubioru przy od-
wiedzaniu $wigtyn. Przed wej$ciem do meczetu zdej-
muje si¢ buty,

€ dla Hindusow krowy sa $wigte. Dla muzutmandow
wieprzowina jest ,,brudnym jedzeniem”,

@ kobiety nie podaja dloni — pozdrawiaja one gestem
rak, zblizonym do uktadu ragk w trakcie modlitwy (na-
zywa si¢ to namaste),

@ uscisk dloni jest oznaka, ze porozumienie zostalo
osiagniete,

€ nastgpstwem jest kontrakt zawarty na pismie. Nie po-
winno si¢ uzywac lewej reki ani w kontaktach z ludz-
mi ani przy jedzeniu,

€ indyjscy gospodarze doceniajg tagodny, cieply i przy-
jacielski sposob bycia. Gwattowne i glosne zachowa-
nie jest dla nich nie do przyjecia. Nalezy podczas spo-
tkania wykazywa¢ dobra wole,

@ zasady i przepisy prawne mogg by¢ roéznie interpreto-
wane w zaleznosci od sytuacji i od ludzkich motywa-
cji.

Powszechnie uznaje si¢, ze czynniki kultury maja duzy
wplyw na sposob prowadzenia kontaktow miedzynarodo-
wych. Réznorodnos¢ tych czynnikow utrudnia kontakty mie-
dzynarodowe, ale takze przyczynia si¢ do tego, ze kontak-
ty takie sg ciekawe. Warto jest pozna¢ réznice w postawach
i normach obowigzujacych w innych krajach przed rozpo-
czeciem negocjacji. Zrezygnowanie z narzucania wlasnych,
nie zawsze wlasciwych, sposobdw postrzegania tego co wita-
Sciwe lub tadne, jest wlasciwe. Uzna¢ nalezy, ze ludzie w in-
nych krajach sg inni: nie oznacza to, ze sg lepsi lub gorsi — sg
inni. I tak jak my mogliby$Smy pragnaé by uszanowano na-
sze zwyczaje, powinniSmy mie¢ respekt dla zwyczajow in-
nych [16].

PODSUMOWANIE

Dziatalnos¢ na rynkach zagranicznych jest konieczno$cia
dla wigkszosci firm. Rynki migdzynarodowe charakteryzu-
ja si¢ duza roznorodnoscia firm operujacych w roznych kra-
jach.

Dziatalnos¢ gospodarcza na rynkach zagranicznych moze
by¢ bardzo dochodowa, intelektualnie stymulujaca i ciekawa
zawodowo. Jest jednak takze ryzykowna, wymagajaca cier-
pliwosci, tolerancyjnosci i wiedzy. Pytanie: dywersyfikowac,
czy umiedzynarodawiac? jest w duzej mierze otwarte. Istnie-
je szereg ograniczen dywersyfikacji. Ponadto, zyjemy w cza-
sach daleko idacej specjalizacji, gdy jako$¢ i nowoczesno$¢
sa podstawowymi elementami sukcesu. Stad tez koncentra-
cja na wyrobach (procesach) ustugach, w ktorych firma ma
przewage konkurencyjng moze by¢ wilasciwym rozwigza-
niem. Taka strategia, z uwagi na ograniczong chtonnos¢ ryn-
kéw domowych, wymusza¢ musi z czasem, dziatalno$¢ mig-
dzynarodowa.

Ludzie, ich zwyczaje i reguty businessu roznig si¢ znacz-
nie w réznych krajach. Niekoniecznie oznacza¢ to musi, ze
sa one dobre lub zte: czgsto sg inne od tych, do ktérych przy-
zwyczajeni jesteSmy na ,,domowym” rynku. Reguty i zwy-
czaje partnerow zagranicznych nalezy poznac i zaakcepto-
wac w takim zakresie, ktory nie bedzie powodowaé naraze-
nia na uszczerbek wlasnych wartosci.
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FORMS OF INTERNATIONAL ECONOMIC
COOPERATION

SUMMER

The article is concerned with contemporary forms of in-
ternational economic cooperation.

It presents the comprehensive view on the complex phe-
nomenon.

It also provides the basic knowledge necessary to suc-

cessfully conduct any international transaction, including
practical examples.



