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WYBRANYCH PRZEDSIEBIORSTW
Z POLSKI POLUDNIOWO-WSCHODNIE]

Wprowadzenie

W 2004 roku Polska wraz z innymi krajami Europy Srodkowo-Wschodniej
znalazla si¢ w strukturach Unii Europejskiej. W ten sposob poszerzyly sie mozli-
wosci wspolpracy gospodarczej krajow czlonkowskich. Pojawila sie szansa na
nawigzanie dodatkowej wymiany handlowej pomiedzy przedsi¢biorstwami regionu.
Mimo zniesienia wielu barier, krajowe podmioty gospodarcze wcigz napotykajg
na utrudnienia zwigzane z ich dzialalno$cig eksportows i importowa. Trescig
niniejszego artykutu jest przedstawienie wynikéw badan dotyczacych barier mie-
dzynarodowej wspdtpracy gospodarczej wybranych przedsigbiorstw zlokalizowa-
nych w potudniowo-wschodniej Polsce, czyli w wojewddztwach maltopolskim
i podkarpackim.

W badaniach wykorzystano zaréwno metody ilosciowe, jak i jako$ciowe. Narze-
dziem badawczym byt kwestionariusz wywiadu osobny dla wlascicieli przedsie-
biorstw i dla pracownikéw, przy czym zasadnicza czgs¢ kwestionariuszy byla
wspolna dla obu rodzajow respondentow. Kwestionariusz skladat sie z 61 pytan
w wersji dla badanych wtascicieli przedsigbiorstw oraz z 57 pytan w wersji dla
badanych pracownikéw. W kwestionariuszu wykorzystano zaréwno pytania
zamkniete, jak i pytania otwarte. Na przeprowadzenie kazdego wywiadu zaplano-
wano pottorej godziny. Badania przeprowadzono w lipcu i sierpniu 2008 roku.
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Préoba badawcza zostala skonstruowana w oparciu o dobdr celowy i sktadata sie
z czterdziestu respondentdw. Sposrod grupy wlascicieli przedsigbiorstw skladajacej
sie z pigtnastu podmiotdw, czterech pochodzilo z wojewddztwa matopolskiego
(dwie osoby z Tarnowa i dwie osoby z Krakowa), natomiast z wojewddztwa pod-
karpackiego wszystkie (jedenascie) prowadzily swa dzialalno$¢ gospodarcza
w Rzeszowie. Wérdd badanych pracownikow pigtnastu pochodzito z wojewddztwa
malopolskiego (Krakéw, Tarnéw, Luzna), a dziesig¢ z wojewddztwa podkarpac-
kiego (tabela 1).

Tabela 1. Struktura proby badawczej

Wiasciciele | Pracownicy Razem
Malopolskie 4 15 19
Podkarpackie 11 10 21
Razem 15 25 40

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.

1. Charakterystyka badanych przedsiebiorstw

Wisrod badanych wladcicieli przedsiebiorstw 40% stanowity kobiety, a 60%
mezczyzni. W zdecydowanej wigkszoéci przypadkéw (87%) byla to pierwsza
dziatalno$¢ gospodarcza badanych oséb. Struktura wiekowa ksztaltowala sie naste-
pujaco: najmlodszy wlasciciel mial 24 lata,
najstarszy 54 lata, a $rednia wieku ksztalto- Rysunek 1. Rodzaj dzialalnosci
wala sie na poziomie 39 lat. 87% wtascicieli badanych przedsigbiorstw
dysponowalo wyzszym wyksztalceniem,
pozostali posiadali srednie wyksztalcenie.
W 60% forma organizacyjno-prawng prowa-

Rodzaj dziatalnosci przedsiebiorstw

dzonych bizneséw byla osoba fizyczna prowa- Bl Ustugi
dzgca dzialalno$¢ gospodarczg. Po dwie firmy E :"a"dd
nne

stanowily spotki jawne, spolki z ograniczona
odpowiedzialnoscig i spotki cywilne.

Badani przedsigbiorcy najczesciej zatrud-
niali do 9 oséb (80% przypadkow), dwie
firmy zatrudniaty od 10 do 20 0séb i jedno  Zrédo: opracowanie wlasne na podstawie
przedsiebiorstwo liczylo powyzej 50 pracow- ~ kwestionariuszy ankiety.
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nikéw. Sredni okres prowadzonej dziatalnosci gospodarczej wynosil 5 lat — byty
wigc to przedsiebiorstwa dos¢ miode. Najstarsza firma zatozona zostala w 1992
roku, najmiodsza byta z 2008 roku. Struktura branzowa firm poddanych analizie
byta zréznicowana. Firmy handlowe stanowily 26%, firmy ustugowe 67%, a 7%
firmy produkcyjne (rysunek 1).

Wsrod badanych pracownikéw dominowali mezcezyzni, ktérych bylo az 80%,
wobec 20% kobiet. Struktura wiekowa ksztaltowata si¢ nastepujaco: najmtodszy
pracownik miat 23 lata, najstarszy 58 lat, a srednia wieku ksztaltowata si¢ na pozio-
mie 32 lat. 68% badanych pracownikéw posiadato wyzsze wyksztalcenie, 28%
srednie wyksztalcenie, a jedna osoba
miata wyksztalcenie zawodowe. Rysunek 2. Stanowiska zajmowane przez

Sredni okres pracy u obecnego badanych pracownikow
pracodawcy wynosit 3 lata, przy
czym najdluzszym staz pracy wyno-
sit 11 lat, a najkrocej pracowata
osoba $wiezo zatrudniona (w 2008
roku). Struktura stanowisk zajmo-
wanych przez respondentéw w swo-
ich miejscach pracy przedstawiona
jest na rysunku 2.

W badaniach podjeto probe zdia-
gnozowania aktualnej sytuacji przed-  Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
siebiorstw, ktére reprezentowali nariuszy ankiety.
respondenci, zaréwno jako wtasci-

Stanowiska pracownikéw

Technik, inzynier

= Menager, dyrektor
] specjalista

- Sprzedawca, posrednik

ciele, jak i jako pracownicy. Wyszcze- Rysunek 3. Ocena kompetencji
golniono 8 obszaréw i poproszono pracownikéw

ocene kazdej z kategorii w skali od 1
(ocena niedostateczna) do 5 (ocena
bardzo dobra).

Kompetencje pracownikéw zos-
taly ocenione wysoko, gdyz 92% sta-
nowily oceny dobre i bardzo dobre.
Nie pojawila si¢ przy tym zadna
ocena niedostateczna, a jedynie 3%
respondentéw ocenito ja na poziomie
dopuszczajacym (rysunek 3). Zrédlo: opracowanie wtasne na podstawie kwestio-

Praktycznie wszyscy badani byli ~ nariuszy ankiety.
przekonani o wysokiej jakosci swojej

Kompetencje Pracownikéw

[ Bardzo dobre

Dobre
[] Dostateczne

- Dopuszczajgce
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Rysunek 4. Ocena jako$ci oferty

Jakos¢ oferty

3%

[T Bardo dobra

[] pobra

- Dostateczna

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.
Rysunek 5. Ocena wyniku finansowego
Wynik finansowy
[ Bardzo dobra

[] Dobra

24%
[l Dostateczna

58%

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

Rysunek 6. Ocena udzialu w rynku

Udziat w rynku

[ Bardzo dobry

[ Dobry
Dostateczny

- Dopuszczajacy

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

oferty. Jedynie 3% o0s6b ocenilo ja
na poziomie dostatecznym, a pozo-
stali na poziomie dobrym i bardzo
dobrym (rysunek 4).

Réwniez catkiem dobrze oce-
niana byla kondycja finansowa
przedsiebiorstwa. Zaden respondent
nie stwierdzil, ze jest niedostateczna,
czy tez dopuszczajaca. Dominowaly
oceny pozytywne, w tym 8% dosta-
teczne, 64% dobre i 28% bardzo
dobre (rysunek 5).

Waznym parametrem dla przed-
siebiorstw jest ich udziat w rynku.
W przypadku badanych firm w po-
nad 70% wystepuje zadowolenie
z posiadanego udzialu w rynku
(oceny dobre i bardzo dobre) (rysu-
nek 6).

Funkcjonowanie w przestrzeni
konkurencyjnej faczy sie z koniecz-
noscig dbania o swoj wizerunek. Re-
spondenci wyrazili swe subiektywne
oceny nastepujaco: w 33% wizerunek
oceniono na poziomie bardzo do-
brym, w 54% na poziomie dobrym,
w 10% na poziomie dostatecznym
i w 3% na poziomie dopuszczaja-
cym. Oczywiscie te oceny prawdopo-
dobnie roznityby sie, gdyby pytano
o wizerunek danego przedsiebiorstwa
osoby zewnetrzne (konieczne byloby
przeprowadzenie odpowiednich ba-
dan rynkowych, gdzie zapytano by
konsumentéw o ich stosuneki opinie
o danej firmie) (rysunek 7).

Zewnetrzna funkcjg przedsie-
biorstw jest migdzy innymi ofero-
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wanie towaréw i ustug dla otoczenia.
W badanych firmach nowoczesno$¢
produktow zostata oceniona dos¢
wysoko, gdyz w 87% byta to ocena
dobra i bardzo dobra. Nie pojawita
sie zadna ocena niedostateczna,
a ocen dopuszczajacych i dostatecz-
nych bylo 10% (rysunek 8).

Staly klient na wspdtczesnym
konkurencyjnym rynku jest konie-
cznym elementem w miare spokoj-
nego i przewidywalnego funkcjono-
wania kazdej firmy. Daje poczucie
psychicznego spokoju dla wlasci-
cieli, ktérzy maja $wiadomos¢, ze
w pierwszej kolejnosci trzeba dba¢
o stalego klienta, a nastepnie szuka¢
nowych. W przypadku badanych
0sob, stwierdzily one, ze ich portfel
statych klientéw jest czesciej dobry
i bardzo dobry (79%), anizeli dosta-
teczny i dopuszczajacy (21%) (rysu-
nek 9).

Ocena wspolpracy z zagranicz-

Rysunek 7. Ocena wizerunku
przedsiebiorstwa

Wizerunek przedsiebiorstwa

Bardzo dobry

[ Dobry

[] Dostateczny
B Dopuszczajacy

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

Rysunek 8. Ocena nowoczesnosci oferty

Nowoczesnos¢ oferty

Bardo dobra
[ Dobra

[] Dostateczna
[l Dopuszczajacy

nymi partnerami byla zréznico-  Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
wana i do$¢ réwnomiernie rozto-  nariuszy ankiety.

zona, a ksztaltowala si¢ nastepujaco:

w 17% oceniono jako niedostateczna, ~ Rysunek 9. Ocena portfela stalych klientow

w 13% jako dopuszczajaca, w 23%
jako dostateczna, w 27% jako dobra
i w 20% jako bardzo dobrg (rysu-
nek 10).

Portfel statych klientow

Bardzo dobry
[ Dobry

[] Dostateczny

o - D j
Prowadzenie dzialalnosci gospo- B Copuszezaiacy

darczej faczy si¢ z trudem i wyma-
ga pokonywania pojawiajacych si¢
barier. Badani przedsigbiorcy po-
dzielili si¢ swoimi negatywnymi  Zrddto: opracowanie wtasne na podstawie kwestio-
do$wiadczeniami utrudniajagcymi  nariuszy ankiety.
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Rysunek 10. Ocena wspolpracy z partnerami
zagranicznymi

Wspoétpraca z partnerami zagranicznymi

[T] Bardzo dobra
% Dobra
Dostateczna
|:| Dopuszczajaca
[ Niedostateczna

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

prowadzenie biznesu. Kazda z 0s6b
mogla wskaza¢ po trzy najwazniej-
sze przeszkody, z jakimi zetknela si¢
w toku swej dzialalnosci. Lacznie
uzyskano 61 wypowiedzi (na 75
mozliwych), w ktérych miescily sie
93 szczegdlowe kwestie. Z wszyst-
kich wypowiedzi wyodrebniono
14 podstawowych probleméw. Naj-
wazniejsze bariery dotycza rynku
(trudnosci w pozyskaniu nowych
klientéw - 16 wypowiedzi, oraz zbyt
duza konkurencja - 10 wypowiedzi),
kosztow dzialalnosci (przede wszyst-

kim chodzi o koszty pracy — 14 wypowiedzi) oraz bariery o charakterze biurokra-

tycznym, takie jak zawilo$¢ przepiséw prawnych i ich czesta zmiana oraz powolne
dziatanie urzedow - 14 wypowiedzi. Jak si¢ okazuje, wazng przeszkoda w prowa-
dzeniu biznesu jest réwniez brak odpowiedniej kadry — 8 wypowiedzi. Pozostate

kategorie problemoéw pojawialy sie rzadziej.

Tabela 2. Kluczowe obszary z punktu widzenia powodzenia dalszej
dzialalno$ci biznesowej

Lp Czynniki kluczowe dla przyszlego rozwoju przedsiebiorstwa wy]I;i)Cvzvli): dzi
1 Pozyskanie nowych klientéw 19
2 Podniesienie kwalifikacji pracownikéw i zatrudnienie nowych 16
3 Nowa atrakcyjna oferta 15
4 Podjecie dziatan marketingowych (promocyjnych) 10
5 Pozyskanie kapitatu (kredyty, $rodki UE) 6
6 Zakup wyposazenia ($rodki trwale) 5
7 Zwiekszenie dochodéw ludzi w regionie 5
8 Zmniejszenie barier biurokratycznych 5
9 Poprawa sytuacji makroekonomicznej pafistwa 4
10 | Zmniejszenie obcigzen publicznoprawnych (podatki, ZUS) 3
11 | Rozbudowa sieci dystrybucji (nowe placowki) 2

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.
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Zagadnienie barier w dzialalnosci gospodarczej zostato uzupelnione pytaniem
o opinie na temat kluczowych czynnikéw, ktore bede wedtug respondentéw szcze-
gblnie wazne dla dalszego rozwoju realizowanego biznesu. W tym celu poproszono
w pytaniu otwartym o wskazanie trzech kluczowych obszaréw z punktu widzenia
powodzenia dalszej dzialalnosci biznesowej. Okazalo si¢, Ze wyraznie dominuja
dzialania o charakterze marketingowym (koniecznos$¢ skonstruowania nowej
atrakcyjnej oferty wskazalo 15 respondentéw, a podjecie akcji promocyjnej
10 respondentéw), ktdre maja stuzy¢ pozyskaniu nowych klientéw (najczesciej
pojawiajaca si¢ odpowiedz — 19 respondentéw). Bardzo waznym obszarem jest
takze rozwdj kadr, zaréwno jesli chodzi o podniesienie kwalifikacji obecnie zatrud-
nionych pracownikéw, jak i pozyskanie nowych wyksztalconych i kompetentnych
ludzi (16 wypowiedzi).

Pozostale czynniki to pozyskanie kapitatu, w tym chodzi takze o zmniejszenie
barier w uzyskaniu kredytu, czy tez dotacji z Unii Europejskiej (6 respondentéw),
zakup nowego wyposazenia (5 wypowiedzi), zwiekszenie dochodéw ludzi
w regionie, ktdre przyczynitoby sie do zwigkszenia popytu na dobra i ustugi
(5 wypowiedzi), zmniejszenie barier biurokratycznych, takich jak skomplikowane
prawo, procedury, dowolnos¢ interpretacji prawa przez urzednikéw, brak przy-
chylnosci ze strony urzedéw (5 wypowiedzi), poprawa sytuacji makroekono-
micznej panstwa (4 wypowiedzi), zmniejszenie obcigzen publicznoprawnych,
takich jak podatki, skfadki na obowigzkowe ubezpieczenie spoteczne (3 wypo-
wiedzi) oraz rozbudowa sieci dystrybucji, ktéra sprzyjataby pozyskaniu nowych
klientéw (2 wypowiedzi) (tabela 2). Warto jeszcze wskaza¢ pojedyncze wypowie-
dzi, w ktérych warunkowano rozwéj biznesu takimi procesami, jak zwigkszenie
przyrostu naturalnego, powstanie wiekszego zaufania ludzi do handlu interne-
towego, zwigkszenie plac nauczycieli, czy tez rozwoj uczelni w matych mia-
stach.

2. Skala wspélpracy miedzynarodowe;j
badanych przedsiebiorstw

2.1. Eksporterzy

W przeprowadzonym badaniu eksporterzy stanowili 28% badanych podmiotéw
(rysunek 11), przy czym ich $redni udzial w sprzedazy zagranicznej ksztaltowat
sie $rednio na poziomie 33%. Oznacza to, ze 67% swojej oferty sprzedawali na
rynku krajowym.
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Rysunek 11. Udziat eksporteréw w prébie Wigkszos¢ eksporterow (64%)

badawczej deklarowatlo, iz najwazniejszy jest
dla nich rynek krajowy, ale chcia-
toby jednoczesnie poszerzy¢ rynki

Udziat eksporteréw w probie badawczej

|:| Nieeksporterzy .
B Esporterzy zagraniczne. W trzech przypadkach

(27%) stwierdzono, iz strategicz-
nymi s3 rynki zagraniczne.
Niewiele ponad potowa badanych
(55%) stwierdzila, ze dziatalno$¢é
eksportowa ma charakter syste-

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-  matyczny, natomiast w 45% dzialal-

nariuszy ankiety. nos¢ ta ma charakter sporadyczny.
Respondenci pytani o kierunki eks-

Rysunek 12. Gtéwne kierunki eksportu portowe najczesciej wymieniali
badanych przedsigbiorstw kraje Europy Zachodniej (59% wska-

zan), nastepnie kraje Europy Srod-

kowo-Wschodniej (22% wskazan),

dalej kraje Ameryki Péinocnej (11%

£ Europa Stodkowa wskazan) oraz pozostate kraje (8%
i Wschodnia wskazan) (rysunek 12).

I £uropa zachodnia Waznym zagadnieniem, beda-

Kierunki eksportu

Pozostate regiony
[ Ameryka Pétnocna

cym przedmiotem badan byla dia-
gnoza trudnosci z jakimi spotykaja
Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio- ~ si¢ przedsiebiorstwa realizujgce
nariuszy ankiety. dzialalno$¢ eksportowa. W otwar-

tych wypowiedziach pytane osoby

wypowiadaly si¢ na temat trudnosci
dotyczacych informacji o sytuacji na rynku zagranicznym. Jednym z kluczowych
problemow jest staba znajomos¢ rynkéw, co wymaga poswiecenia znacznej ilo$ci
czasu na rozeznanie potencjalnych mozliwosci, eksploracje przedsigbiorstw kon-
kurencyjnych i zdobycie w dalszej fazie odbiorcow. Istotng trudnoscia jest brak
wizerunku i rozpoznawalnosci marki na rynkach zagranicznych.

Typowym sposobem docierania do klientéw byt udzial w targach oraz postu-
giwanie si¢ Internetem. Respondenci rzadko spotykali si¢ z problemami zwigza-
nymi z prawem lokalnym danego kraju. W dwdéch przypadkach konieczna byta
dos¢ pracochionna kompletacja dokumentéw celnych. Charakterystyczne byty
natomiast problemy dotyczace ksieggowosci i zagadnien podatkowych, wérdd kto-
rych typowym byta kwestia rozliczenia podatku VAT oraz brak europejskiego
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numeru identyfikacji podatkowej (NIP) we wspoélpracy z partnerem ukrainskim.
Badane przedsigbiorstwa korzystaja z réznych kanaléw dystrybucji. S to zaréwno
sprzedaz bezposrednia, korzystanie z przedstawicieli handlowych, posrednikoéw,
sprzedaz wysylkowa, czy tez projekty realizowane przez zewnetrzne firmy. W kilku
przypadkach zwracano uwage na problemy dotyczace niedotrzymania zobowigzan
ze strony partnerdéw zagranicznych polegajace na opdznieniach w realizacji zaplaty.
Niemniej jednak czeéciej twierdzono, ze nieterminowo$¢ realizacji zobowigzan nie
stanowi wigkszego problemu. Szczegdélowe zestawienie réznych problemoéw doty-
czacych prowadzenia dzialalnosci eksportowej ze wzgledu na stopien ich waznosci
przedstawia rysunek 13.

Rysunek 13. Problemy w dzialalnosci eksportowej wg stopnia waznosci

Niekonkurencyjna cena Niska rentownos¢ sprzedazy
zagranicznej

Zbyt wysokie koszty Staba technologia
produkgji

Nieznajomos¢ rynkéw

zagranicznych

Il Wazny problem

[ Problem nie wystepuje
[ Mato wazny problem
Nie dotyczy




174

Robert Rogowski

Niekorzystny kurs walutowy Koniecznos¢ posiadania
certyfikatow, zezwolen itp.

Brak dostepu do kanatéw Problem z windykacja
dystrybucji naleznosci

Bariery jezykowe Wysokie koszty
transportu

Niska jakos$¢ wtasnych Brak odpowiedniej
produktow kadry

Il Wazny problem

[] Problem nie wystepuje
[ Mato wazny problem
Nie dotyczy
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Brak wiedzy o procedurach Obawa wobec nieformalnych
eksportowych grup za granica (np. mafia)

Organizowanie promocji Brak dostepu do danych
wiasnych produktéw o rynkach zagranicznych

Staba korespondencja Nieterminowos¢ realizacji
z partnerami zagranicznymi zamoéwien

Brak wzajemnego zaufania
partnerow

Il Wazny problem

[] Problem nie wystepuje
[ Mato wazny problem
Nie dotyczy

Zr6dlo: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.
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2.2. Importerzy

W przeprowadzonym badaniu importerzy stanowili 18% badanych podmiotéw
(rysunek 14), przy czym wszyscy importerzy deklarowali, ze import stanowi czgs¢

Rysunek 14. Udzial importeréw w probie
badawczej

Udziat importeréw w probie
badawczej
[] Nieimporterzy

- Importerzy
18%

82%

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

Rysunek 15. Gléwne zrédia importu

badanych przedsi¢biorstw

Zrédta importu

Ameryka Pétnocna
[ Azjai Australia

//‘ 38%

Europa Srodkowa
> D i Wschodnia

[l Europa Zachodnia

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie kwestio-
nariuszy ankiety.

ich dzialalnosci.

Zdecydowana wiekszos¢ (71%)
stwierdzila, ze dziatalno$¢ impor-
towa ma charakter systematyczny,
natomiast w 29% dzialalno$¢ ta ma
charakter sporadyczny. Respondenci
pytani o kraje, z ktérych importuja
towary najczesciej wymieniali kraje
Europy Zachodniej (38% wskazan),
nastepnie kraje Europy Srodkowo-
-Wschodniej (24% wskazan), kraje
Azji i Australie (24% wskazan) oraz
kraje Ameryki Péinocnej (14%
wskazan) (rysunek 15).

Waznym zagadnieniem bedacym
przedmiotem badan byta diagnoza
trudnosci z jakimi spotykaja sie
przedsigbiorstwa zajmujace sie
importem. Wsrod trudnosci doty-
czacych informacji o sytuacji na
rynku zagranicznym wymieniono
nastepujace: brak bazy danych
o kontrahentach co utrudnia ich
wyszukiwanie oraz zmiennos¢ cen
zaréwno samych produktow, jak
i kosztéw transportu. Importerzy
docieraja do nowych kontrahentéow
najczesciej poprzez uczestnictwo
w targach, strony internetowe, pisma
branzowe oraz bezposredni kontakt

z firmami. W Zadnej z firm nie stwierdzono jakichkolwiek probleméw zwigzanych
z prawem lokalnym kraju bedacego zZrédtem importu. W przypadku zagadnien
rachunkowych i podatkowych cze$¢ importeréw wskazywatla na problem w rozli-
czaniu podatku VAT. Pojawialy sie¢ takze problemy ksiegowe wynikajace z braku
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aktualnej wiedzy, co wymagalo korzystania z konsultacji zewnetrznych. Wykorzy-
stywane kanaly dystrybucji to zaréwno kontakt bezpos$redni, jak przez posredni-
kéw, przy czym ten pierwszy byl dominujacy. Wsréd problemoéw pojawiala sie
takze nierzetelno$¢ ze strony partneréw zagranicznych polegajaca na podnoszeniu
cen oraz przesuwania terminéw dostaw. Szczegélowe zestawienie roznych proble-
moéw dotyczacych prowadzenia dzialalnosci importowej ze wzgledu na stopien ich
waznosci przedstawia rysunek 16.

Rysunek 16. Problemy w dzialalnosci importowej wg stopnia waznosci

Niska konkurencyjnos$¢ Niska rentownos¢
sprowadzanych produktéw importu

Zbyt wysokie koszty Zbyt wysoka cena
transportu sprowadzanych produktéow
Bariery celne Nieznajomos¢ rynkow

zagranicznych

Il Wazny problem

[] Problem nie wystepuje
[ Mato wazny problem
Nie dotyczy
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Trudnos¢ w sprzedazy Niekorzystny kurs
sprowadzonych produktéow walutowy

Brak dostepu do kanatéw Brak wzajemnego zaufania
dystrybucji partneréw

Bariery jezykowe Nieterminowos¢ realizacji
zamoéwien

Niska Brak odpowiedniej
jakos¢ produktow kadry

Il Wazny problem

[] Problem nie wystepuje
[ Mato wazny problem
Nie dotyczy
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Brak wiedzy Obawy wobec nieformalnych
o procedurach importowych grup za granicg (np. mafia)

Staba korespondencja
z partnerami zagranicznymi

Il Wazny problem
[ Problem nie wystepuje

Nie dotyczy

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.

[ Mato wazny problem

2.3. Przyczyny niepodejmowania dziatalnosci eksportowe;

Wiréd badanych przedsigbiorstw wigkszos¢ (72%) nie prowadzi zadnej dzia-
talnosci eksportowej. Istotne jest zatem zbadanie powoddéw niepodejmowania tego
typu aktywnosci. Tabela 3 przedstawia podawane przez respondentéw przyczyny
nieprowadzenia dzialalnosci eksportowe;.

Tabela 3. Przyczyny niepodejmowania dzialalno$ci eksportowej

Lp. Powody niepodejmowania dzialalnosci eksportowe;j WI:;:;I)?; Zvirl:l::l ’;:?,l)
1 Wystarczajace wyniki z dziatalnoéci krajowej 59%
2 Nie zastanawiano si¢ nad eksportem 55%
3 Nieznajomos¢ rynkéw zagranicznych 48%
4 Brak dostepu do baz danych o rynkach zagranicznych 48%
5 Brak dostepu do kanaléw dystrybucji 45%
6 Wysokie koszty transportu 38%
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Lp. Powody niepodejmowania dzialalno$ci eksportowej P(TWM uznany za}
wazny (% wskazan)

Obawa przed niepowodzeniem 38%
Brak wiedzy o procedurach eksportowych 34%
Obawy zwiazane z windykacjq naleznosci 31%

10 | Bariery jezykowe 31%

11 | Niekorzystny kurs walutowy 28%

12 | Brak wsparcia ze strony samorzadu lokalnego 28%

13 | Zbyt wysokie koszty wytwarzania 24%

14 | Koniecznos¢ posiadania certyfikatéw, zezwolen 24%

15 | Niska rentownos¢ sprzedazy zagranicznej 21%

16 | Staba technologia 21%

17 | Brak odpowiedniej kadry 21%

18 | Obawy wobec grup nieformalnych za granica 17%

19 | Niekonkurencyjna cena 10%

20 | Bariery celne 10%

21 | Niska jakos¢ wlasnych produktéw 0%

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.

Wsréd podmiotéw niezajmujacych sie eksportem dwa wczesniej to robily,
jednak z powodu wycofania si¢ odbiorcéw zaprzestaly dziatalnos¢ eksportows.

2.4. Przyczyny niepodejmowania dziatalnosci importowej

Wsrod badanych przedsigbiorstw wiekszo$¢ (82%) nie prowadzi zadnej dzia-
talnosci importowej. W badaniu podjeto probe zdiagnozowania powoddw nie-
podejmowania tego typu aktywnosci. Zestawienie przyczyn wedlug kolejnosci
waznosci przedstawia tabela 4.

Tabela 4. Przyczyny niepodejmowania dzialalno$ci importowej

. . o g s . Powdd uznany za
Lp. Powody niepodejmowania dzialalno$ci importowej watny (%)
1 Wystarczajace wyniki z dziatalnosci krajowej 64%
2 Nieznajomos¢ rynkéw zagranicznych 48%




Bariery wspoétpracy miedzynarodowej 181

Lp. Powody niepodejmowania dziatalno$ci importowej Povai:liz;?i;n)y 7
3 Brak dostepu do baz danych o rynkach zagranicznych 42%
4 Brak dostepu do kanatéw dystrybucji 42%
5 Wysokie ceny produktow importowanych 39%
6 Wysokie koszty transportu 39%
7 Wysoka cena sprowadzanych produktéw 39%
8 Niska rentowno$¢ importu 36%
9 Brak wiedzy o procedurach importowych 36%
10 Nie zastanawiano si¢ nad importem 33%
11 Obawa przed niepowodzeniem 33%
12 | Brak odpowiedniej kadry 27%
13 Bariery jezykowe 24%
14 Bariery celne 18%
15 Trudnos¢ w sprzedazy produktéw w kraju 15%
16 Niekorzystny kurs walutowy 12%
17 | Brak wzajemnego zaufania partneréw 12%
18 | Obawy wobec grup nieformalnych za granica 12%
19 | Niska jako$¢ produktéw zagranicznych 9%

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy ankiety.

3. Podsumowanie

¢ Dla rozwoju przedsigbiorstw kluczowe jest pozyskanie nowych klientéw i posze-
rzenie swoich rynkow.

¢ Dla podmiotéw zajmujacych si¢ eksportem szczegdlng role odgrywa dostep do
informacji o rynkach zagranicznych.

e Pozostale problemy eksporterow to wysokie koszty transportu, problemy jezy-
kowe, brak odpowiedniej kadry oraz nieznajomo$¢ procedur eksportowych.

e Podobnie jak w przypadku eksporteréw, najwiekszym problemem dla importe-
row jest dostep do rzetelnych informacji o oferentach na rynkach zagranicznych.
Istotnym elementem zwigkszajacym jakos¢ wzajemnej wspdtpracy bylyby dzia-
tania zwigkszajace stopient wzajemnego zaufania.

e Inne problemy importeréw to przede wszystkim: wysokie koszty transportu,
niekorzystny kurs walutowy oraz nieterminowos¢ realizacji zaméwien.
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e Badane podmioty gospodarcze niepodejmujgce dziatalnosci eksportowej thu-
maczyly to przede wszystkim charakterem dziatalnosci (np. rodzajem oferowa-
nej ustugi), satysfakcja z dotychczasowej dziatalnosci na rynku lokalnym lub
krajowym, nieznajomoscig rynkéw zagranicznych lub w ogole do tej pory nie
zastanawialy sie nad eksportem.

e Przedsigbiorstwa nieimportujace thumaczyly to najczesciej posiadaniem dostaw-
cow krajowych, zadowoleniem z biezacych wynikow, nieznajomoscig rynkéw
zagranicznych oraz specyfika dziatalnosci.
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Summary

An identification of barriers limiting export and import activity of Polish enterprises
located in south-east Poland is an object of the article. The most important factors limiting
the international cooperation are: the lack of the access to the information about foreign
markets, high transport costs, linguistic problems, the lack of the appropriate staff and the
ignorance of export and import procedures. The lack of the international cooperation
among examined enterprises results from kind of activity, satisfaction from the present
profits and the lack of the knowledge about foreign markets.





