Jedna z mozliwosci zwiekszenia sprzedazy jest wejscie na nowy rynek zagraniczny. Wejscie w obszar nieznany niesie
za sobg ryzyko, ale moze stac sie rdwniez szansg na rozwoj. Niektore firmy decyduja sie na bezposrednig sprzedaz
inne korzystaja z posrednikow (posrednik — osoba zaangazowana w proces handlowy, odptatnie tgczaca
sprzedajacego z kupujacym). Sprzedaz produktéw na nowym rynku wymaga dostosowania sie do systemu prawnego,
potrzeb kupujacych, wystepujacej konkurencji, wystepujacej modzie np. gdy sprzedajemy odziez. Prosze w zeszycie
wypisac na zasadzie poréwnania (plusy i minusy) bezposredniej (brak posrednika, sprzedajemy osobiscie produkt) i
posredniej (posiadamy przedstawiciela na nowym rynku, przez niego sprzedajemy) formy prowadzenia sprzedazy na

rynku zagranicznym. Praca bedzie podlegaé ocenie, prosze podaé jak najwiecej pluséow i minuséw (nie podaje

minimalnej liczby, ale prosze aby odpowiedzi wyczerpywaty temat). Odpowiedzi prosze wysyta¢ do 9.05.2020.
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Podjecie dec?’z.ll 0 wyborze poéredniej formy sprzedazy wymaga odpowiednie-
g0 Sf@ﬂnum‘ﬁama warunkow umowy agencyjnej, albo umowy o sprzedaz komi-
sowa. Wyzej wymienione zagrozenia przeksztalcajg sic wowczas w potencjalne
korzysci producenta, jak np. wigksza skutecznogé sprzedazy (ze wzgledu na to, ze
posrednik zwykle lepiej zna warunki panujace na rynku lokalnym), mozliwosé
przeniesienia czesci ryzyk handlowych na posrednika, mozliwogé koncentracji sit
i srodkow tylko na dzialalnosci produkcyjnej, itd.

Przy dzialalnosci posredniej pojawiaja sie jednak zagrozenia, takie jak np.:
koniecznos¢ optacenia prowizji posrednikowi, brak mozliwosci szybkiej reakcji
na zmiany zachodzace na rynku czy wystapienie sprzecznos$ci interesow, gdy
posrednik bedzie jednocze$nie realizowat zlecenia réznych podmiotéw. Nie moz-
na z gory przesadzi¢, ktéra z tych form — bezposrednia czy posrednia — jest
lepsza i moze zapewnié wigcej korzysci z realizacji transakcji. Jednak z pewnym
uogdlnieniem mozna przyjaé, ze firmy silne, o ustabilizowanej pozycji na rynku,
posiadajace odpowiednio przygotowana i doswiadczona kadrg mla_i& szans¢ na
osiagnigcie wigkszych korzysci z prowadzenia sprzedazy w formie bezposred-
niej. Natomiast w firmach stabszych, bez doswiadczen lub wchﬂdzeccycl? nanowe
tynki powinno si¢ raczej rozwazy¢ mozliwos¢ zastosowania posredniej formy

Sprzedazy,

7. Jakie sq kryteria wyboru formy prowadzenia dzialalnosci handlo-

Wej z zagranicg ? :
: b dazy w handlu zagranicznym
Wybér odpowiedniej formy zakupu lub sprze = temu prawnego i eko-

: : . ich jak rozpoznanie sys
2alezy od wielu uwarunkowan, takich jak rozp go czy ocena silnych i stabych

flomicznego w otoczeniu podmiotu gosl}ﬁdamz;a odpowiednie kadry i kontak-
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stron samego przedsigbiorstwa (sytuacja 5 réw:rnie 7 wziaé specyficzne cechy

ty na rynkach zagranicznych). Pod uwage nale
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towaru, ktory ma by¢ przedmiotem obrotu. Qtoczer?ic EkﬂnﬂmiCZ‘ﬂe ks
jest glé’wnie przez relacje migdzy PUP}_’tCm 1 pod.azat na d:?m}’m rynky, Pr,
] nad podaza stwarza szczegolnie atrakcy_]{le. okolicznoge; dla Pry
Egﬂ;ytﬁmrzy moga realizowaé dodatkowe korzysci (wysokie ceny, pr, ey,

; : €dpy
ku nabywcy, gdy podaz PIzewyzsyza Platy
tr wv). W warunkach ryn %y 09 POpyt . *
Zznzdzgepﬂawadzenie sprzedazy wymaga zupelnie innych Propo Sk,

: s Z}'Cji ofe
wych (niskie ceny, rabaty, odroczone terminy platnosci). Dostosowapje Gfe:nn
warunkow rynkowyc

h wymaga rowniez rozpognania stgpnia monopglimﬁ

ku, zakresu specjalizacji towarowej oraz stopnia ZOrganizowania rynky, T, ng;:

nia cecha pozwala wyodrebnic rynki wysok.o ZOIgBHIZOWRHG,'Dkreﬂanc 62 jaky

formalne lub zinstytucjonalizowane. Na takich rynkach obowiazuj geige oy ¢

lone zasady postgpowania przy zawieram:u 1 realizacji transakcijj hﬂndlmmh.
Udzial w handlu na rynku wysoko zorganizowanym oznacza, ze Swoboda stron
w ksztaltowaniu warunkéw kontraktu jest ograniczona przez reguly zawarte y $ta-
tucie czy regulaminie takiego rynku (gietdy, aukcji czy przetargu migdzynarog,.
wego). Z drugiej strony, rynki instytucjonalne zapewniaja uczestnikom obrofy
wieksze bezpieczenstwo handlu.

Wiasciwg forme prowadzenia dziatalnosci w handlu zagranicznym nalezy
takze dostosowa¢ do systemu prawnego, w ramach ktérego bedzie realizowan
transakcja. Dla polskiego uczestnika handlu migdzynarodowego otoczenie praw-
ne stanowig zaréwno przepisy polskiego prawa, jak i normy bezwzglednie obo-
wiazujace w kraju kontrahenta.
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8. Jaki jest zakres stosowania ograniczen w prowadzeniu dzialalnosci
handlu zagranicznego ?

Zgodnie z przepisami Ustawy o swobodzie dziatalnodci gospodarczej, podel-
mowanie i wykonywanie tej dziatalnosci jest dozwolone dla kazdego na rownyeh
Wamn}(*'f‘:h- Z prawa tego korzystaja rowniez uczestnicy obrotu handlowego. Jed:
noczesnie jednak w odniesieniu do sfery handlu zagranicznego stosowane sapeV”
i€ ograniczenia, wynikajace z prowadzenia przez pafistwo polityki handlowd
uwzgledniajacej m.in. wigzace umowy miedzynarodowe.
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nomit wi‘adz krajowych na rzecy odpowiednich organéw Wspélnoty Europejs™?
w zakresie ksztaltowania relacji go spodarczych z innymi panstwami. Wspolna 13'01_1.
e vandlowa Unii Europejsie obejmuje min, polityke taryfows, 78"
1 trzecimi oraz ochrong wspélnego rynku Przefi el






