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1. WPROWADZENIE

W dotychczasowych warunkach prowadzenia handlu zagranicznego
w Polece problematyka oceny efektywnos$ci eksportu nie odgrywata
zasadniczej rolil. Zlozyto aie na to szereg przyczyn, z Kktérych
najistniejszymi byty:

- panstwowy monopol handlu zagranicznego wyrazajacy sie w pro-
wadzeniu operacji importowo-eksportowych przez wyspecjalizowane
przedsiebiorstwa handlu zagranicznego realizujgce polityke rza-
du;

- centralne sterowanie handlem zagranicznym wyrazajgce sie w
systemie ulg i dotacji jako stymulatoréw eksportu;

- problemy strukturalne polskiej gospodarki i og6lnie moéwigc
niska konkurencyjno$¢ polskiego eksportu;

- stosowanie uproszczonych kryteriow oceny efektywnos$ci ek3-
poi tu (kurs wynikowy brutto, netto, finansowy).

*
Or* adiunkt w Zaktadzie Analizy i Diagnostyki Ekonomicznej
Instytutu Ekonomik Stosowanych UL.

Wedtug globalnej oceny efektywnosci polskiego eksportu w
latach 19B7-1VB8 udziat eksportu optacalnego w eksporcie ogotem
zwiekszyt sie z 724 w 1987 r. do 76,64 w 1988 r. z uwagi na po-
prawe relacji miedzy cenami krajowymi i transakcyjnymi na sku-
tek m in. aktywnej polityki kursowej panstwa oraz wzrostu cen
dewizowych uzyskiwanych za towary eksportowane do |l obszaru ptat
niczego, por. J. Sobota, System funkcjonowania gospodarki
a efektywnos$¢ eksportu, "Handel Zagraniczny" 1989, nr 8-9, s.



Prébg zmiany ogé6lnie niekorzystnej sytuacji polskiego ekspor-
tu byto wprowadzenie zasady maksymalizacji efektywnosci eksportu
(uchwata 34/1987 Rady Ministrow), zaktadajgce osiggniecie 804 o-
ptacalnosci eksportu. Zdaniem 4. K. Kozminskiego dziatania te nie

wprowadzity Istotnych zmian poza dodaniem nowych wskaznikéw o cha
rakterze zadan ekonomiczno-finansowych, ktdérych przydatnosé¢ jako
kryteriow oceny byta ograniczona

Celem artykutu jest wskazanie na role cen oraz podstawowe za-
sady i metody ich kalkulacji dla zwiekszenia efektywnosci eks-
portu .

Ze wzgledu na istniejgce dotad oderwanie cen krajowych od cen
wymiany na '‘poszczeg6lnych wyrobach zagranicznych proba oceny efek-
tywnosci eksportu daje wyniki bardziej lub mniej zdeformowane.
Tym bardziej trudnym problemem jest podejmowanie racjonalnych de-
cyzji dotyczacych optymalnej alokacji $rodkéw w zakresie ekspor-
tu oraz zmian strukturalnych polskiej gospodarki w kierunku zwiek-
szenia jej konkurencyjnosci na rynkach zagranicznych. Jest to
probiera istotny wobec koniecznosci efektywnego wykorzystania $rod-
kéw Banku Swiatowego przeznaczonych na rozwdéj polskiego eksportu.

Bank Swiatowy formutuje okreslone wymagania dla polskich
przedsiebiorstw-pozyczkobicrcow. Przedsiebiorstwa, niezaleznie od
formy wtasnosci, ubiegajace sie o kredyt w ramach programu roz-
woju eksportu Banku Swiatowego musza speinié nastepujace warun-

- posiada¢ zdolnos¢ kredytowa,

- przedtozy¢ plan finansowania zlotéwkowej czesci inwestycji,

- inwestycje musza zakonczy¢ sie w ciagu 3 lat,

- w ciagu 4 pierwszych lat eksploatacji suma wplywow dewizo-
wych musi byé co najmniej rowna dewizowym kosztom inwestycji.

Dodatkowym warunkiem w przypadku kredytu powyzej 4 min doi.
jest wyrazenie zgody przez przedsiebiorstwo na coroczng rewizje

sprawozdan finansowych i ksiegowania kosztow prowadzong przez eks-

1 Por. A H Krzyminski, Zarzadzanie marketingowe w
przedsiebiorstwach eksportujgcych. Pordwnania i syntezy, Ossoli-
neum, Wroctaw 1988, nr 167.

3 Por. informacje zawarte w artykule pt. Bank Swiatowy pozy-

cza i wymaga, "Gazeta Wyborcza" 20 Il 1990, nr 43, s. 2.



pertdw, zgodnie z miedzynarodowymi standardami. Zatem problematy-
ka efektywnos$ci eksportu i metod jej oceny nabiera istotnego zna-
czenia dla polskich przedsiebiorstw, Z tego wzgledu istnieje po-
trzeba przedstawienia najwazniejszych metod kalkulapji cen rapor-
towych mozliwych do wykorzystania przez przedsiebiorstwa ekspor-
tujace niezaleznie od formy witasnosci.

W czesci koncowej artykutu przedstawione zostang ogé6lne meto-
dy oceny konkurencyjnosci polskiej gospodarki na rynkach zagra-
nicznych i globalnej oceny efektywnosci eksportu.

2. ROLA CEN N KSZTALTOWANIU EFEKTYWNOSCI EKSPORTU

Dotychczasowa organizacja handlu zagranicznego w Polsce pod-
dawana jest Kkrytycznej ocenie nie tylko przez ekspertow np. Ban-
ku Swiatowego, ale réwniez przez polskich specjalistow.

A. K. Krzyminski wuznaje organizacje polskiego handlu zagrani-
cznego jako czynnik antymarketingowej orientacji polskiego prze-
mystu w zSkresie handlu zagranicznego4. Oznacza to w praktyce brak
witasciwego dostosowania podazy do popytu zagranicznych odbiorcéow,
a tym samym ograniczone mozliwosci wptywania na ceny sprzedazy.

Negatywny wpltyw na efektywnos$¢ eksportu miat réwniez geografi-
czny podziat rynkbw na | i L, obszar ptatniczy, z czym wigze sie
przede wszystkim odrebny sposéb rozliczania eksportu. Nie istnie-
je natomiast podejscie do rynkow eksportowych z punktu widzenia
odbiorcow, segmentéw rynku czy tez konkurencji.

Przeprowadzenie zmian dotychczasowej wadliwej struktury handlu
zagranicznego i dostosowanie sie do warunkéw miedzynarodowych
jest niezbedne.

Poczgwszy od wrzesnia 1989 r. na skutek wprowadzenia radykal-
nych zmian regut gospodarowania nastgpito zachwianie krajowych
rynkéw branzowych oraz trudnosci zbytu wyrobéw na rynku krajowym.
Mozna stwierdzi¢, ze byto to jedna z waznych przyczyn zwiekszone-,
go zainteresowania przedsiebiorstw eksportem swoich wyrobow.

4A HKrzyminski, Zarzadzanie marketingowe..., S.
168-170.



Istnieje jednak nadal szereg ograniczen eksportowo-Importowych.
Najwazniejsze z nich to wewnetrzne ograniczenia eksportowe doty-
czace gtownie wywozu surowcow, artykutéw zywnosciowych, potpro-
duktéw oraz ograniczenia zewnetrzne, przede wszystkim kontyngenty
eksportowe na niektére rynki eur(;pojskie i nadal niska konkuren-
cyjnos¢ polskich wyrobéw. Istotne sg réwniez ograniczenia wynika-
jace z polityki podatkowej i celnej panstwa”. Majg one gtdwnig
na celu ochrone rynku wewnetrznego. Zgodnie z zapowiedziami Mini-
sterstwa Finanséw i Ministra Wspoipracy Gospodarczej 2z Zagranicg
ograniczenia te bedg sukcesywnie znoszone w miare stabilizacji
rynku krajowego. Dotyczy¢ one maja przede wszystkim zmniejszenia
zakresu ograniczen ilosciowych w eksporcie, stopniowego ogranicza-
nia listy towaréw objetych ograniczeniami wywozu oraz listy towa-
réow, na ktérych wywo6z konieczne jest pozwolenie. Zapowiadana jest

réwniez liberalizacja polityki celnej, zmniejszania stawek cel-
nych itp.
Cena produktu jest jednym i instrumentéw marketingu mix6 Sci-

Sle zwigzanym z pozostalymi elementami marketingu. Decyzje cenowe
stanowia bowiem wypadkowg polityki produktu, wyboru segmentu ryn-
ku i kanatébw dystrybucji oraz promocji produktu.

Na ksztattowania cen towaréw eksportowych majg ponadto wplyw
czynniki wynikajgce 2z warunkéw eksportu, do ktérych nalezg ogra-
niczenia i utrudnienia instytucjonalne sprzedazy na wybranym ryn-
ku, polityka celna i podatkowa, warunki konkurencji, warunki ko-
rzystania z pos$rednich ogniw sprzedazy, ryzyko zmiany kurséw wa-
lut.

Polityka cenowa w strategii marketingowej przedsiebiorstw w
gospodarce rynkowej odgrywa wazng role, ale nie podstawowa. Po-

Rozporzadzenie Rady Ministréw z 30 grudnia 1909 r. w spra-
wie ustanowienia czasowych ograniczen wywozu niektdrych towaréw,
zob. Cto, dewizy, joint ventures, "Rzeczpospolita", Styczen 1990
(wyd. specjalne).

6 Marketing mix - kompozycja elementéw marketingu majaca na
celu realizacje strategii dziatania przedsiebiorstwa na rynku.
Instrumentami marketingu mix sa: polityka produktu, polityka seg-
mentu rynku, dystrybucji i promocji. Por. K. Biatecki,
A Dorosz, W Januszkiewicz, Stownik handlu za-
granicznego, PWE, Warszawa 1906, s. 160.



czynajgc od konca lat szescédziesigtych obserwowany jest staty re-
latywny spadek roli ceny i polityki cenowej w strategii marke-
tingowej przedsiebiorstw. Teze te wudokumentowat 3. C. Udell w
1960 r. opierajac sie na wynikach badan dotyczacych roli polityki
cenowej w wybranych 200 duzych przedsiebiorstwach amerykar'\skich7.

Jak wynika z badan, podstawowg przyczyng tego zjawiska byt
wzrost konkurencji na rynku i zmiana struktury podmiotowej rynku.
Przedsiebiorstwa zmuszane bytly dostosowa¢ sie do panujacej w da-
nym okresie ceny ustalonej na danym rynku (lub segmencie) przez
przedsigebiorstwa dominujace na tym rynku. Z uwagi na wyréwnanie
sie warunkéw produkcji oraz zmiane struktury rynku - dominacja
struktur monopolistycznych i uligopolistycznych - konkurencja ce-
nowa stracita swe zasadnicze znaczenie na rzecz konkurencji poza-
cenowej.

Jednakie na polityke cenowg przedsiebiorstwa i wybdér marketin-
gowej strategii cen na wpltyw szereg czynnikbw zewnetrznych o cha-
rakterze rynkowym (segment rynku, struktura podmiotowa rynku, e-
lastyczno$¢ cenowa popytu na dane dobro) oraz instytucjonalnym (o-
graniczenla wynikajace z polityki panstwa Ilub oddziatywania or-
ganizacji spotecznych). Zesp6t tych czynnikéw wplywa na wybor wa-
rlantu marketingowej strategii cenQ

Zatem polskie przedsiebiorstwa prowadzace lub podejmujace
dziatalnos¢ eksportowg na rynkach krajow wysoko rozwinietych zmu-
szone sg poznawa¢ specyficzne warunki wybranego rynku eksportowe-
go i dostosowa¢ sie do nich. Wydaje sie jednak, ii rola oeny i
strategii cenowej w polskich przedsigebiorstwach eksportujacych
jest nadal podstawowa. Zasadnicze znaczenie z punktu widzenia e-
fektywnosci eksportu na wybér wiasciwej strategii cenowej. Domi-
nujacg jest strategia opierajgca sie na kosztach produkgji i stra
tegia orientujgca sie na ceny biezgce obowigzujace na danym ryn-
ku.

Problemom metod ustalania cen na podstawie kosztow produkcji

7 J.. G. Ud e 11, The Perceised Importance of the Elements

Strabegy, "Journal of Marketing" 1960, vol. 32, s. 34-40.

Por. szerzej problem roli ceny w strategii marketingowej fir
my wpracy A Banasiak, Marketingowe strategie cen, toédz
1904, s. 14-36.



poswiecony jest nastepny fragmant artykutu. Natomiast strategia
zorientowana na biezgace ceny obecnego rynku (ryriku na ktérym dzia-
ta przedsiebiorstwo eksportujgce) opiera sie w gtédwnej mierze na
cenach producenta - lidera albo na wyborze ceny dla najwiekszej
ilosci sprzedazy (dominanta) danego produktu. Warunkiem stosowa-
nia wymienionych sposobéw (metod) ustalania cen jest posiadanie
szczego6towych, kompletnych i aktualnych informacji cenowych. Wma-
ga to zatem znacznych naktadoéw na badania rynku, co nie zawsze
jest mozliwe do zrealizowania przez polskie przedsiebiorstwa

Na podstawie dotychczasowych obserwacji handlu zagranicznego
mozna stwierdzi¢, ze polskie przedsiebiorstwa nie prowadze poli-
tyki cenowej* czy tez strategii cenowej. Ich funkcjonowanie na ryn-
kach Swiatowych opiera sie gtownie na krétkookresowym dostosowy-
waniu sie do cen danego rynku.

3. ZASAOY | METOOY KALKULACIJI CEN EKSPORTOWYCH

Problem ustalenia wtasciwej (satysfakcjonujacej dla eksporte-
ra) ceny towaru jest wazng i trudng decyzjg z uwagi na Kkoniecz-
no$¢ uwzglednienia poza czynnikami ekonomicznymi (koszty, marze,
cta, optaty) réwniez poza ekonomiczne, wynikajgce z szeroko.poje-
tych badan rynku i zachowan nebywcy. W literaturze z zakresu mar-
ketingu zwraca sie uwage na szereg istotnych bteddéw, jakie po-
peitniane sg w przedsiebiorstwach dziatajacych w gospodarce ryn-
kowej przy ustalaniu cenlO.

Gtéwne biedy polegajg na:

- ustalaniu cen wytgcznie na podstawie kosztéw, a nie uwzgled-
nianiu poziomu cen konkurencyjnych,

- wyznaczaniu cen w oderwaniu od pozostatych elementéw marke-
tingu, tj. uzytecznosci produktu, organizacji kanatéw dystrybucji,
systemu powigzania z rynkiem,

N Por. szerzej na temat szacunkowych metod kalkulacji ceny
eksportowej w pracy: J. Chim, Z. Mastalerek, Kalku-
lacja ceny eksportowej na towary konsumpcyjne trwatego uzytku,
"Centrum Badania Rynkéw PIHZ” 1903, z. 31, s, 53-64.

10 Por. AHKrzyminski, Zarzadzanie marketingowe... ,
s. 95. Autor opiera sie na opinii profesorow marketingu P. Kotlera,
J. Oaviesa, G. P. Lautera, M Mefferta.



- niedostatecznej dywersyfikacji cen z punktu widzenia segmen-
tacji rynku.

W polskich przedsiebiorstwach eksportujacych ustala sie ceny
gtébwnie na podstawie kosztéw oraz kategorii cen Swiatowych.

Ceny Swiatowe to ceny, w jakich realizowane sg typowe trans-

akcje w duzej skali, na wiodgcych rynkach w miedzynarodowym obro-
cie danym towarem . Ceny $wiatowe mogg by¢ podstawg ustalania ce-
ny eksportowej wtedy, jes$li odzwierciedlajg diugookresowe trendy
Swiatowe w obrocie z wytaczeniem okresowych wahart koniunktural-
nych i wplywu czynnikéw poza ekonomicznych. W tym celu stosu-
je sie tzw. formute 5 j ij czyli $Srednio roczne ceny Swiatowe,-
ktére byly notowane w pieciu poprzedzajacych latach. Jednakze

stosowanie cen $wiatowych jako podstawy ustalania cen towaréw eks-
portowych nm istotne mankamenty.

Po pierwsze, kategoria cen Swiatowych nm zastosowanie w przy-
padku wyrobow standaryzowanych, masowych i dotyczy gtébwnie niekto-
rych surowcéw i paliw.

Po drugie, mozliwe sg istotne wahania cen surowcéw (jak dowio-
dia praktyka lat siedemdziesiagtych), co powoduje, ze oczyszczenie
5-letniego szeregu z cen uznanych za niereprezentatywne na BKu-
tek wpltywu takich czynnikbw poza ekonomicznych, jak m in. prak-
tyki monopolistyczne, umowy diugookresowe, staje sie dziataniem
umownym, a nie obiektywnym.

W odniesieniu do towaréw wysoko przetworzonych, ktére dominu-
ja w obrocie miedzynarodowym, kategoria cen Swiatowych traci ra-
cje bytu =z uwagi na dywersyfikacje produktéw i brak mozliwosci wy-
odrebnienia wiodacego rynku czy wiodgcego eksportera. Zatem ka-
tegoria ceny Swiatowej moze mie¢ zastosowanie wytacznie jako pe-
wien”element orientacji w ksztattowaniu cen na rynkach zagranicz-
nych . Natomiast oparcie cen eksportowych wytgcznie na kosztach
zwigzane jest réwniez z pewnymi ograniczeniami.

11
POr: DQnnK r,.i' we z

POT: g Kk, _Zasad%ustalania cen w handlu mie-
d%% krajami RWPG, Centrum Badania Rynko

w PIHZ" 1985, z. 21, s. 17-

Por. uwagi krytyczne dotyczgce stosowania cen S$Swiatowych i
lormuty 5 : 1 w obrotach wzajemnych krajow RWPG w artykule W.
r fn System ustalania cen w obrotach wzajemnych krajo*
RWPG, "Handel Zagraniczny" 1989, nr 2, s. 14-15.



BO Krystyna Kapa-Kejna

Mozna wyrézni¢ nastepujgce metody kosztowe wustalania cen:

1) prosta metoda kosztowa,

2) metoda planowego zwrotu akumulaciji,

3) metoda kosztéw przecietnych,

4) metoda punktu przeciecia,

5) metoda kosztéw krancowych.

Prnsta metoda kosztowa, stosowana rowniez przez polskie przed-
siebiorstwa, jest najprostszg metode kalkulacji ceny opartag na
kosztach statych i zmiennych produkcji w okrasie przesztym (mie-
sigc, rok) powiekszonych o ustalony procent zysku (np. 104 dla
produkcji przemystowej). Metoda ta wuznawana jest za przydatng w
przypadku sp'rzedazy stabilnej lub z tendencja wzrostowg. W przy-
padku spadku sprzedazy koszty state wptywaja na wzrost kosztéw na
jednostke sprzedazy, a w konsekwencji moga doprowadzi¢ do strat
producenta.

Metoda planowego wzrostu akumulacji*3 wykorzystywana jest przez
producentéw w oligopolistycznej strukturze rynku. Podstawg kal-
kulacji ceny jest przewidywana wielko$¢ sprzedazy w kolejnym o-
kresie.

Na cene produktu sktada sie suma kosztéow statych i zwrotu a-
kumulacji na jednostke wyrobu oraz jednostkowych Kkosztow zmien-
nych. Cene wyrobu zgodnie =z ta metoda ustala sie na podstawie za-
leznosci :

K, +A
C " “Nj + Kz

gdzie:
C - cena wyrobu,
Ks - ustalona wielko$¢ kosztow statych produkcji w planowanym

okresie,

A - ustalona procentowa kwota zwrotu akumulacji (np. 104 od
wartosci inwestycji),

p - przewidywana wielko$¢ sprzedazy,

K2 - ustalona kwota kosztéw zmiennych na jednostke produkcji.

Por. K..8 i at e c k i, Ceny w miedzynarodowym obrocie do-
brami konsumpcyjnymi (Analiza marketingowa), "Materiaty i Opraco-
wania SGPiS" 1989, nr 226, z. 12, s. 45-62.



W przypadku nleosiggniecia zalozonego poziomu sprzedazy zmniej-
sza sie efektywnos$¢ przedsiewziecia przy ustalonej cenie jedno-
stkowej. Odmiana tej metody dla diugiego okresu przyjmuje za pod-
stawe kalkulacji $rednie wykorzystanie mocy wytworczych w wyso-
kosci do 80%. Cena jednostkowa nie jest stata w diugim okrasie,
gdyz uwzglednia zmiany elementéw kosztowych.

W metodzie kosztéw przecietnych podstawowg role odgrywa okre-
Slenie kosztow produkcji, zmiany kosztow w miare zwiekszania sie
liczby wytwarzanych wyrobow.

W przypadku zréznicowanej produkcji konieczne jest rozdziele-
nie elementéw kosztéw na poszczegdlne wyroby oraz koniecznos$¢ o-
kreslania krzywej popytu na wyroby przedsiebiorstwa. Ustalenie
krzywej popytu wymaga badania reakcji nabywcéw na zmiany cen wy-
robow przedsiebiorstwa. Istotng zaleta tej metody jest mozliwosé
ustalenia takiej ceny, ktéra moze przynies¢ przedsiebiorstwu op-
tymalng wielkos¢ zysku. Opierajac sie na okres$lonej strukturze
kosztéw statych, zmiennych i przecietnych w zaleznosci od licz-
by wyrobéw, mozna wykres$li¢ krzywe Kkosztéw jednostkowych oraz o-
kresli¢ cene, ktéra pozwala na osiagniecie optymalnej masy zys-
kul4.

Wykreslone na podstawie struktury kosztow w przedsiebiorstwie
krzywe jednostkowych kosztow przecietnych i przewidywana krzywa
popytu wyznaczajg odcinek E-Ej, pozwalajagcy na optymalizacje zy-
sku przy okreslonej wielkosci produkcji i ceny. Zaleznosci tel5
przedstawia rys. 1.

Metoda punktu przeciecia (progu rentownosci) jest szczegol-
nie przydatna do analizy nowo uruchamianej produkcji oraz anali-
zy cenowo-kosztowej dla potrzeb polityki marketingowej przedsie-
biorstwa.

W metodzie tej uwzglednia sie - podobnie jak w poprzedniej -
koszty state i zmienne, ale podstawg odpowiedzi jest ustalenie mi-
nimalnej optacalnej skali produkcji przy danej cenie (mozna rozpa-
trywa¢ rézne warianty ceny).

4 L
Szczeg6towe omoéwienie metody w. E. J. Mc Car t hy, Ba-
sic Marketing, R. D. Irvin, Inc., New York 1981,s. 555-558.

N Por. K. Biatecki, Ceny w miedzynarodowym obro-
cie..., s. bl



Rys. i. Ksztattowanie sie korzystnej wielkosci produkcji“kosztow i

cen za pomoca metody kosztéw przecietnych (K. BiatecKki, Ce-

ny w miedzynarodowym obrocie dobrami konsumpcyjnymi (Analiza mar-

ketingowa), "Materiaty i Opracowania SfiPiS" 1909, nr 226, z. 12,
s. 51, rys. 2)

AVC - koszty zmienne na jednostke wyrobu, CC - koszty state na jed-

nostke wyrobu, AC - koszty przecietne na Jednostke wyrobu, p -
jednostki pieniezne Kkosztéw i cen, Q - liczba jednostek towaru,
E - punkt, powyzej ktorego cena jest nieoptacalna, F, - punkt, po-

nizej ktérego cena jest nieoptacalna

Pojecie punktu przeciecia dotyczy stosunku kosztéow statych do
wielkosci udziatu kosztéow statych w cenie jednostkowej wyrobu. Mi-
nimalng, optacalng dla przedsiebiorstwa liczbe wyrobéw mozna ob-

liczy¢ wedtug formuty:

gdzie:
Ks - koszty state produkcji,

Uks - udziatl kosztow statych w cenie jednostkowej wyrobu.



W graficznym przedstawieniu metody minimalng liczbe produktéw
wyznacza punkt przeciecia krzywej wtHywow (dochoddéw) i krzywej ko-
sztow statych i zmiennych).

Obliczajgc ten 3tosunak uzyskujemy tzw. punkt przecieci- (break
even point), ktérym jest liczba jednostek produkcji stanowigca
punkt minimum, ponizej ktérego przedsiebiorstwo nie jest w stanie
zapewni¢ sobie zysku przy danej cenie sprzedazy.

Kolejng metoda ustalania cen dla osiggniecia optymalizacji
zysku i niezbednej wielkosci produkcji przedsiebiorstwa Jest me-
toda kosztow krartcowych. W metodzie tej, podobnie jak w metodzie

kosztow przecietnych, konieczna jest znajomo$¢ krzywej popytu na’
wyroby przedsiebiorstwa. Ma ona naturalnie charakter hipotetycz-
ny, opiera sie bowiem na wynikach badan rynkéw. Zastosowanie tej
metody daje odpowiedZz na pytanie, jaka powinna by¢ cena i wiel-
kos¢ sprzedazy, aby przedsiebiorstwo osiggneto najwyzszy zysk.

Jednym z elementéw analizy jest ustalenie dochodéw, kosztow i
zysku od krartcowej (marginalnej) jednostki produktu. Opierajgc 3ie
na trzech wymienionych elementach (przychody, koszty i zysk) moz-
na przedstawi¢ uktad krzywych dochodu krancowego, kosztow kranhco-
wych, kosztu przecietnego i krancowego zysku. Pozwala to na wyzna-
czenie najbardziej optacalnej wielkosci produkcji, ceny i kosztow
przy danej krzywej popytu. ZaleznosSci tel6 przedstawia rys. 2.

Przedsiebiorstwa polskie nie sg w stanie prowadzi¢ swej poli-
tyki cenowej i strategii marketingowej opierajac sie na przedsta-
wionych metodach z uwagi na:

- ograniczong porownywalno$é¢ cen krajowych do cen $Swiatowych;

- przyjmowanie nieadekwatnych (zawyzonych) w stosunku do cen
sSwiatowych cen innych elementéw kosztéw produkcji, w tym.kosztéw
robocizny, cen energii, kosztow dzierzawy, taryf przewozowych;

- ujmowanie w koncowej kalkulacji kosztow wyrobu tzw. wkiadu
surowcowego, tzn. elementow kooperacyjnych w kalkulacji dewizowej,
co powoduje nadmierny udziat dewizowych kosztéw surowcowych (ist-
nieje prawidiowos$é¢, ze im wiekszy udziatl kooperantdw w wyrobie kon-
cowym tym wyzszy koszt wyrobu).

16 Tamze, s. 56.



Rys. 2. Wyznaczniki najbardziej korzystnej wielkosci produkciji,

kosztow, ceny przy danej krzywej popytu (K. Biatecki, Ce-
ny..., s. 56, rys. 4)
OD - krzywa popytu, M. - krzywa kosztow krancowych, MR - krzywa

krancowego dochodu, AC - krzywa kosztu przecietnego, M - Krzy-
wa krancowego zysku

2atem cena wyrobéw konsumpcyjnych eksportowanych przez polskie
przedsiebiorstwa kalkulowana na podstawie kosztéw wytwarzania nie
jest poréwnywalna z ceng podobnego wyrobu wytwarzanego przez
przedsiebiorstwa dziatajace w gospodarce rynkowej.

Obserwowane w ostatnich miesigcach urealnianie warunkéw gos-
podarowania i cen skiadnikéw kosztéw moZna uzna¢ za powolny pro-
ces zblizania elementéw kosztéw produkcji krajowej do kosztow
produkcji przedsiebiorstw w gospodarce rynkowej. Oznacza to Kko-
niecznos¢ analizowania efektywnosci transakcji eksportowych opie-
rajac sie na metodach kosztéw przecietnych, punkcie przeciecia i
kosztach krancowych.



4. CENA JAKO POOSTAWA NEGOCIACII UVON KUPNA-SPRZEDAZY

Procas negocjacji stanowigcy podstawe polityki, sprzedazy w
ramach marketingowej strategii eksportu opiera sie w znacznej mie-
rze na negocjowaniu cen. Pozytywny przebieg negocjacji, tj. wy-
negocjowanie jak najbardziej korzystnych warunkéw dla sprzedawcy,
zalezy od zakresu informacji (o kliencie, rynku, konkurencji, za-
letach oferowanego produktu), umiejetnego przygotowania scenariu-
sza sesji negocjacyjnej, wiedzy 1 cech osobowos$ci negocjatora.Przy
czym wynegocjowanie zadowalajgcej ceny sprzedazy (wraz z pozo-,
statymi warunkami dostawy) jest zasadniczym skutkiem tego procesu.

Ostatecznymi warunkami transakcji decydujgcymi o skali u-
stepstw wobec kontrahenta sa kombinacje cen, warunkéw ptatnosci i
warunkéw dostaw. Ola ostatecznego efektu procesu negocjacji nale-
zy traktowac¢ te zmienne jako pewng catos$¢é. Autorzy publikacji do-
tyczgcych zagadnien negocjacji z kliantem przestrzegaja przed
traktowaniem ceny jako jedynej zmiennejl7. Poza ceng sg takie
zmienne, przy ktérych interesy obu kontrahentéw majg wiecej wspol-
nych punktéw. Innymi stowy, sprzedawca moze pdj$¢ na ustepstwa w
zakresie ceny, a wynegocjowa¢ inne korzystne dla catej transak
cji warunki. tak wiec efektywnos$¢ transakcji nie moze byé wutoz-
samiana wytgcznie z ceng. Najbardziej rozpowszechniong formg doku-
mentacji negocjacyjnej cen sg oferty eksportowo. Stanowig one pod-
stawe do ustalania cen kontraktowych.

Ceny ofertowe 18 stanowig baze, od ktérych odliczane sga rézne
rabaty, upusty, ich poziom zalezy od specyfiki towaru, przebiegu
negocjacji, sytuacji na konkretnym rynku.

Wyznacznikiem realnych cen transakcji sg przede wszystkim ce-
ny aukcyjne, notowania gietdowe, ceny publikowane w specjalisty-

Por. M. Stalmaszczyk, Negocjacje umow kupna-
-sprzedazy w praktyce handlu miedzynarodowego, "Centrum Badania
Rynkéw PIHZ" 1987, z. 30, s. 79-31.

Cena ofertowa - cena ustalona na podstawie kalkulacji wstep-
nej zawarta w ofercie i bedgca przedmiotem negocjacji, por. T.
K ac z marek, Zasady ofertowania w eksporcie obiektow bu-
dowlanych, Centrum Badania Rynkéw, Warszawa 1987, s. 30.
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cznych czasopismach oraz ceny konkretnych trensakOji reprezenta-
tywnych renomowanych firn.

Istnieja zasadnicze odmiennosci w zakresie ustalania i nego-
cjowania cen na wyroby konsumpcyjne, na maszyny i urzadzenia, kom-
pletne obiekty oraz ustugi.

Biorgc pod uwage efektywnos¢ transakcji, ceny maszyrr i urzag-
dzen w diugim cyklu produkcyjnym i diugich terminach dostaw usta-
lane sa jako ceny bazowe dla pierwszego roku opierajace sie na
cenach Swiatowych z okresu 5 lat poprzedzajacych z mozliwoscia
korekty tych cen w kolejnych latach dostawy.

W dotychczasowej praktyce polskich przedsiebiorstw ceny na kom-
pletne obiekty wustalane sg na caty okres realizacji obiektu przy
uwzglednieniu poziomu cen Swiatowych oraz prognozy ich rozwoju w

okresie realizacji dostaw. Tryb ustalania i negocjowania cen na
ustugi moze by¢ zrdéznicowany i ustalane sg one w trybie dwustron-
nym (przy czym podstawg odniesienia sg, jesli to mozliwe, ceny
Swiatowe).

Na przyktad punktem wyjscia w ustalaniu cen ustug budowlanych
sa poroéwnania z ceng kontraktowg zblizonych obiektéw na rynku Swia-
towym, jednostki techniczno-budowlane (oparte na Swiatowych ce-

nach, np. cenie 1 m2 lub Im% oraz na podstawie robot czescio-

wych .

Kalkulacja transakcji eksportowej opiera sie na kalkulacji ce-
ny ofertowej, kontraktowej Ilub wynikowej. 3ak wspomniano wczes$-
ni»}, podstawg wyboru jest cena ofertowa.

Przyktad sposobu kalkulacji ceny ofertowej 19

Wartosci podawane w kalkulacji wyrazane sg w walucie kon-
traktu.

W czes$ci dewizowej kalkulacja ceny rozpoczyna sie od poda-
nia wartosci towaru na bazie dostawy CIF (z oznaczeniem portu
przeznaczenia) - koszt, ubezpieczenie fracht pomniejszony o0
koszty transportu i ubezpieczenia w walucie obcej oraz wartosé
materiatow.

Warto$¢ towaru lub ustugi przeliczona na ztote i pomniej-
szona O prowizje agenta oraz réznice dyskontowe i inne wydatki
dewizowe daje uzysk dewizowy.

Spos6b obliczenia wuzysku dewizowego w walucie obcej Ilub zto-

tych mozna przedstawi¢ wzorem:

Ud =Ct - p - Rd - W

*N lamze, s. 30-33.



Odzie:

Ud - uzysk dewizowy,

Ct - cena transakcyjna na bazie FOB (cena odzwierciedlajagca
rachunek kosztow i wynikéw polskiego producenta wyrazona w walu-
cie obcej przeliczona na ztote wediug aktualnego kursu NBP wusta-
lona na warunkach fob port polski),

Rd - réznica dyskontowe (ustalona jako procent od ceny tran-
sakcyjnej FOB),

Wd - Inne wydatki dewizowe np. oprocentowanie kredytu.

Oruga czes$cig kalkulacji sg koszty krajowe, na ktore sktadaja
sie:

- wartos¢ towaru lub ustugi, ktdra pozostaje po odjeciu zwrotu
cta i podatku obrotowego,

- marza przedsiebiorstwa handlu zagranicznego.

Wynik finansowy transakcji otrzymujemy po zestawieniu uzysku
dewizowego z taczna wartoscig oferty eksportowej - zysk lub stra-
ta .

Na podstawie tych danych oblicza sie wskaznik optacalnosci
transakcji KWF:

KWF * wartosé¢ krajowa (w zt)
uzysk dewizowy (w doi.)
albo

W wartos¢ krajowa (zt)
uzysk dewizowy (z}) wg obowigzujgcego kursu NBP

Wynik ten informuje o koszcie uzyskania waluty, a wiec jesli
WF > 1 uznajemy transakcje za nieoptacalng. Przy czym zaznacza
sie, ze zgodnie z ustaleniami MHZ w odniesieniu do ustug relacja
uzysku dewizowego do tacznej ceny transakcyjnej wyrazona w warto-
sciach bezwzglednych powinna wynosi¢ co najmniej 25% ceny kontrak-
towej FOB, a dla dostaw towarowych ponad 90%20.

W ocenie transakcji eksportowej stosuje sie takze pojecie wy-
niku na transakcji obliczonego jako réznica uzysku dewizowego w

Cena kontraktowa FOB - z oznaczeniem portu skiadania (koszty
dostarczenia towaru wynikajace z kosztédw transportu i optaty).



ztotych i wartosci krajowej w ztotych oraz obliczony procent w
stosunku do uzysku dewizowego.

Koncowg czynnos$cig ustalenia ceny ofertowej jest poréwnanie
wyniku kalkulacji z ceng $Swiatowg oferowanego towaru. Warunkiem po-
zytywnie przeprowadzonych negocjacji z odbiorcg jest ustalenie ce-
ny ofertowej na poziomie zblizonym do poréwnywalnej ceny na danym
rynku. Przedstawiony proces kalkulacji ceny ofertowej i oceny o-
ptacalnosci transakcji jest uproszczony i w obecnych warunkach
dziatania przedsiebiorstw eksportujagcych nie stanowi dostatecznego
sposobu ustalenia optacalnosci.

5. GLOBALNE METODY OCENY KONKURENCYJNOSCI
POLSKIEGO PRZEMYSLU
Z PUNKTU WIDZENIA MOZLIWOSCI EKSPORTOWYCH

Podstawowym zatozeniem metod opracowanych przez ekspertéw Ban-
ku Swiatowego byta odpowiedz na pytanie, jakie powinny byé w na-

szej gospodarce gtowne kierunki optymalnej alokacji $rodkéw otrzy
mywanych od tego banku. Metody te majg rowniez zastosowanie do o-
ceny mozliwosci eksportowych polskiego przemysiu21 pod warunkiem
przeprowadzenia gtebokich przemian w polityce proeksportowej. Do
wazniejszych warunkéw naleza;

1) zniesienie izolacji polskich producentow od rynku $wiato-
wego ,

2) wyeliminowanie instrumentéw bezposred/tiego oddziatywania na
przedsiebiorstwa (dotacje, rachunki wyréwnawcze itp.),

3) wyeliminowanie przeszkéd w poréwnywalnosci cen Swiatowych,

A) zwiekszenie kwalifikacji kadr zajmujacych sie handlem za-
granicznym ,

5) urealnienie polityki podatkowej i celnej.

21 , -
Metody oceny zastosowane przez ekspertow Banku $wiatowego

"Poland Competitiveness of Industrial Activities", Industry De-
velopment Division, Industry and Energy Department, The World
Bank, Washington D. C. 1988 za: Z. Mar c i n,i ak, Konku-
rencyjno$é polskiego przemystu w ocenie Banku Swiatowego - a-
spekt metodologiczny, "Handel Zagraniczny" 1988, nr 12, s. 3-
-6, 13.



Przedstawione zostaty trzy metody oceny mozliwosci eksporto-
wych polskiego przemystu, tj.:

1) metoda TEP (Total Factor Productivity) - catkowitej wydaj-
nosci czynnikéw produkcji,

2) metoda DRC (Domestic Resource Cost) - kosztu zasobow krajo-
wych ,

3) metoda wyceny spotecznego kosztu uzyeku waluty obcej22

Zwtaszcza dwie ostatnie mogg mie¢ istotne znaczenie dla oceny
mozliwosci (konkurencyjnosci) eksportowych polskiego przemystu.

Podstawowym zatozeniem metody Kkosztéw zasobow krajowych jest
poréwnanie rzeczywistych krajowych kosztéw osobowych wytwarzania,
produktu "j", amortyzacji (kosztu odtworzenia majagtku w gatezi
"i") i nadwyzki (kosztu powiekszenia majatku w gatezi "j") z hi-
potetyczng wartoscig dodanag przeliczona po kursie bedacym rdéznica
pomiedzy wartoscia produkcji w cenach wymiany (Swiatowych) a war-
toscig surowcéw i materiatbw w cenach wymiany.. Jesli wskaznik
przyjmuje warto$¢ mniejszg od 1, $wiadczy to o konkurencyjnosci
danej gatezi na rynku Swiatowym. Wartos¢ w przedziale od 1 do 1,5
dowodzi potencjalnej konkurencyjnosci, a powyzej 1,5 - o jej bra-
ku.

Wskaznik ten jako miernik konkurencyjnosci cenowej jest moz-
liwy do wykorzystania pod warunkiem poréwnywalnosci cen krajowych
z cenami $wiatowymi. Brak poréwnywalnosci powoduje, ze ocena efek-
tywnosci produkcji lub eksportu daje wyniki zdeformowane i jej
przydatno$¢ do podejmowania decyzji eksportowych czy inwestycyj-
nych jest bardzo ograniczona.

Druga z omawianych metod, tj. metoda wyceny spotecznego kosz-
tu uzyskania waluty obcej, moze mie¢ - zdaniem cytowanych eks-
pertéw Banku Swiatowego - zastosowanie do ustalenia kursu waluto-
wego. Spoteczny koszt uzyskania waluty obcej liczony jest jako
wskaznik wzrostu kursu spotecznego w stosunku do oficjalnego. Wska-
znik ten jest liczony wedtug formuty opartej na nastepujgcych za-
leznos$ciach:

- udziat eksportu z doptatami w obrotach handlu zagranicznego
i stopy doptat do eksportu dotowanego,

22 Por. Szczegotowa analiza metod wcyt. art. Z. Marci-

niak a, Konkurencyjno$¢ polskiego..., 3. 3-6.



- udziat importu z doptatami w obrotach handlu zagranicznego
i doptat do importu dotowanego,

- udziat eksportu opodatkowanego i stopy opodatkowanie,

- udziat importu opodatkowanego i stopy opodatkowania tego im-
portu.

Wedtug tej formuty" koszt uzyskania Jednego dolara w eksporcie
dotowanym jest roéwny kursowi oficjalnemu powiekszonemu o stope do-
ptat w imporcie opodatkowanym.

Poziom kursu ustalony zgodnie z te formute Jest kursem sub-
margitnainym. Kolejne przyblizenia spotecznego kosztu uzyskania wa-
luty obcsj doprowadzityby do osiegniecia zatozonego kryterium
zbieznosci \np. na poziomie 5%, tzn. Kkoszt spoteczny uzyskan>a wa-
luty obcej nie réznitby sie od kursu oficjalnego wiecej niz 5\.

Z uwagi na to, ze praktyczna przydatnos¢ tych metod, ich za-
stosowanie obwarowane jest okreslonymi warunkami, ktoére obecnie
nie sa speitnione w naszej gospodarce, nalezy zdawa¢ sobie sprawe
z trudnosci ich szybkiego wykorzystania. Z drugiej jednak strony
metody matematyczne, ekonometryczne maje w praktycznej dziatalno-
Sci przedsiebiorstwa ograniczone zastosowanie gtéwnie ze wzgledu
na trudnosci metodyczne oraz koniecznos$¢ dysponowania okreslanym

zestawem informacji.
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PRINCIPLES AND METHODS CF SETTING EXPORT PRICES AS
A BASIS FOR EVALUATING EXPORT EFFECTIVENESS

The analysis presented in the article is focussed on the
principles and methods of calculating export prices from the view-
point of export effectiveness. Oetachment of domestic prices from
trade exchange prices poses a major barrier to taking rational
decisions concerning optimal allocation of resources in the field
of export and to structural changes in the Polish economy that
would ensure competitiveness of Polish products in foreign mark-
ets. The problem of export effectiveness, including the princi-
ples and methods of calculating export prices assumes a funda-
mental importance for our companies due to the opening of the
Polish economy to the foreign markets.

The main emphasis has been laid in the article on the methods
of calculating prices based on cost curves (constant, variable,



mean, marginal) and the curve of demand for products manufactur-
ed by a Poll3h company. Application of these methods provides an
answer to the question about the level of a price with a given
volume of sales allowing a company to attain the highest profit.

The article ends with presentation of the local methods of
evaluating competitiveness of the Polish industry'from the point
of view of its export capacities worked out by the World Bank
experts. These methods - once definite conditions are fulfilled
- may find application for evaluating the competitive position of
exporting companies.



