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Polskie firmy nie znaja swoich zagranicznych kontrahentéw

Niewielka wiedza o zagranicznych kontrahentach, obdarzanie ich zbyt duzym zaufaniem i niedoktadne czytanie uméw
— to trzy najczgstsze bledy polskich firm dziatajacych w handlu zagranicznym.

Sa to btedy czeste, ale tatwe do wyeliminowania. Trzeba jedynie pamigta¢ o kilku podstawowych zasadach. Decydujac
sie¢ na wspotprace z danym kontrahentem nalezy go wczesniej doktadnie sprawdzié. W rozeznaniu sytuacji pomoze
wywiadownia handlowa. Zbiera i analizuje ona informacje, ktére pozwalaja ocenié, czy nasz przyszty kontrahent jest
wiarygodny, czy jego sytuacja finansowa jest stabilna, czy wywiazuje si¢ ze swoich zobowigzan w terminie i czy ma
odpowiednie kompetencje. Podaje réwniez rekomendowany gérny putap kredytu kupieckiego dla danej firmy.
Wszystkie te informacje maja da¢ poczucie bezpieczeristwa przed zawarciem transakcji.

Handlowi detektywi

Wywiadownie handlowe swoje informacje czerpia gtéwnie z ogélnodostgpnych Zrédet, ale nie tylko. — Poza
sprawozdaniami finansowymi przesytanymi do KRS i sprawozdaniami publikowanymi przez spétki gietdowe,
wywiadownie korzystaja rowniez z rejestru dtuznikow, prospektéw emisyjnych, ewidencji dziatalnosci gospodarczej,
urzedow statystycznych, izb gospodarczych i prasy — méwi Marek Tereszkiewicz, doradca w zakresie handlu
zagranicznego z EU- CONSULTING.

- Informacje udostepniaja réwniez same badane spoétki, do ktérych wywiadownie si¢ zgtaszaja. Nie maja one
obowiazku niczego udostepniaé, ale zwykle transparentnos¢ jest w ich interesie — dodaje. Do waznych informacji
wywiadownie docieraja takze mniej oficjalnymi kanatami. Czerpia dane od swoich partneréw oraz z innych,
nieujawnionych Zrédet. O tej czgsci swojej dziatalnosci nie méwia gtosno, choé wszystko odbywa si¢ zgodnie z
prawem.

Brak wiedzy, duzo zaufania

- Polskie firmy w mniejszym stopniu, niz ich partnerzy z innych krajéw europejskich korzystaja z wywiadowni
handlowych. Czgsto nie wiedzg o ich istnieniu — méwi Marek Tereszkiewicz. Jesli decyduja si¢ na dokonanie
rozeznania, robia to samodzielnie. Gléwnie w takich przypadkach siegaja do rejestru sadowego. Jest to jednak proces
czasochtonny i nie dajacy takich efektéw, jak skorzystanie z ustug wywiadowni.

- Koszt ,,przeswietlenia” firmy, wykonanego przez wywiadownig jest stosunkowo niewielki. W przypadku
wielomilionowych transakcji stanowi zaledwie utamek wartosci kontraktu — ttumaczy doradca EU-CONSULTING.
Firma, ktéra zakupita raport o danej spéice nie musi si¢ obawiac, ze druga strona dowie si¢ o przeprowadzanym
zwiadzie. Wywiadownie nie ujawniaja informacji o zleceniodawcach.

Polscy przedsigbiorcy zapominaja o doktadnym sprawdzeniu przysztego kontrahenta i maja tendencje¢ do obdarzania go
zbyt duzym zaufaniem. - Szczeg6lnie dotyczy to partneréw handlowych z Europy Zachodniej — kontynuuje Marek
Tereszkiewicz. - Problem zaczyna si¢ wtedy, gdy druga strona nie wywiazuje si¢ z zobowiazan. Przedsigbiorca, ktory
chciatby dochodzi¢ swoich naleznosci czgsto nie dysponuje zadnymi dokumentami, ktére bytyby dowodem dla sadu, ze
jego roszczenie jest uzasadnione — koriczy.

Kto czyta umowy nie bladzi

Przedsigbiorcy powinni réwniez zwrécic szczegdlng uwage na wnikliwe czytanie podpisywanych uméw. Polacy
niestety nie maja tego we krwi. Jak pokazuja badania przeprowadzone przez Urzad Ochrony Konkurencji i
Konsumentéw 56% os6b niedoktadnie czyta umowy podpisywane z operatorami telefonii komérkowej. Natomiast
wedlug danych Komisji Nadzoru Finansowego, az 95 % Polakéw nie zapoznaje si¢ z ogélnymi warunkami
ubezpieczenia przy podpisywaniu polisy. W biznesie takie zaniedbanie, czy przeoczenie moze kosztowaé miliony.
Nalezy przestudiowac nie tylko tekst samej umowy, ale rowniez zatacznikéw. Trzeba zwracaé uwagg na kazdy
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szczegbt, by nie okazato sig, ze zawarliSmy kontrakt z podmiotem, ktéry np. w §wietle prawa nie istnieje. W takim
przypadku dochodzenie naleznosci na drodze sadowej bedzie nieskuteczne. Jesli zatem nie rozumiemy tresci umowy
lub mamy watpliwosci, zleémy analiz¢ fachowcowi.

Marek Tereszkiewicz to specjalista w dziedzinie handlu migdzynarodowego. Ukoniczyt studia na prestizowym
Wydziale Handlu Zagranicznego SGPiS (obecnie Szkota Gléwna Handlowa). Przez wiele pracowat w
przedsigbiorstwie handlu zagranicznego CENTROZAP w Katowicach. Przeszedl w nim przez wszystkie szczeble
kariery zawodowej, od stazysty do cztonka zarzadu. Byl kierownikiem dziatu w Biurze Radcy Handlowego w New
Delhi (Indie). Pracowat jako radca handlowy Ambasady RP w Santiago (Chile), gdzie od podstaw organizowat
pierwsza po 17 latach, polska placéwke handlowa. Petnit réwniez dyrektorskie funkcje w takich przedsigbiorstwach jak
Gornoslaski Bank Gospodarczy, Towarzystwo Leasingowe "Financing", Huta Katowice, Polskie Huty Stali (p6Zniej
Ispat Polska Stal oraz Mittal Steel Poland), czy tez SIGNTECH. W czasie swojej wieloletniej kariery poznat doktadnie
problemy i potrzeby firm, ktére pojawiaja si¢ w dziatalnosci na rynkach zagranicznych. Dzi$§ wykorzystuje wiedzg i
doswiadczenie w zakresie handlu migdzynarodowego, by doradzaé i pomaga¢ w zawieraniu kontraktéw. Specjalizuje
si¢ w uzgadnianiu warunkéw ptatnosci, optymalnych w danych okolicznosciach i uwarunkowaniach oraz w
zabezpieczaniu badZ ubezpieczaniu nalezno$ci zagranicznych. Swoim doswiadczeniem dzieli sig takze z cztonkami
Stowarzyszenia Aktywnych Przedsigbiorcéw Slaskich (SAPS), w ktérym petni funkcje cztonka zarzadu - sekretarza.
Moéwi biegle po angielsku, hiszparsku i rosyjsku. W wolnym czasie gra na akordeonie i w brydza sportowego.

Biuro Prasowe Stowarzyszenia Aktywnych Przedsiebiorcow Slaskich
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