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היצוא הישראלי לארצות אמריקה הלטינית
מאת יוסף שי-אל

פורסם בעתון היום מ 18.3.66


בדברי ההקדמה לאטלס של עניי ארצות אמריקה הלטינית מציין המחבר רונלד שנידר שאמריקה הלטינית היא אזור גדול ורחב, אשר חשיבותו נתגלתה בארצות הברית ובאירופה, רק לאחרונה. אם כך הדבר לגבי ארצות הברית הקרובה לאזור, לגבי ישראל המרוחקת, לא כל שכן. לא יפליא על כן הדבר שהמסחר עם ארצות האזור והיצוא לשם במיוחד, אשר לבש בשעתו מימדים קטנים למדי, החל להתפתח רק לאחרונה.

הקושי העיקרי בפני היצוא הישראלי לאזור מקורו בטיב האזור עצמו. חלק מהארצות מפותח מידי בכדי שישראל תוכל ליצא אליהן, ומאידך, חלק שני , אשר איננו מפותח ביותר וניתן היה ליצא אליהן, מתלבט בקשי ממון. אין הוא מסוגל לשלם במטבע קשה עבור הסחורות שישראל מסוגלת להציען.

כמו כן, מסחר פורה ושוטף מחייב הדדיות ביחסים המסחריים. לא ניתן להסתפק ביצוא לארץ מסויימת. צריך למצוא גם סחורות  אשר ניתן ליבא אותן ממנה. זאת כדי להבטיח שהעסקה שהצליחה לא תישאר חד פעמית, אלא תיהפך לסחר שוטף.


הקושי השני בפני פיתוח הסחר עם האזור הוא הקושי הגאוגרפי. ארצות אמריקה הלטינית הן רחוקות ואפילו אוניה שעושה דרכה לשם במישרין זקוקה לחודש ימים כדי להגיע לנמל היעוד. בגלל המרחק הרב, המסחר שהוא עדיין בשלבי ההתפתחות הראשונה , מעטות הן האוניות הישראליות, ומרבית סחורות היצוא מצריכות ביצוע שטעון בנמלים אירופאים.


החדרת סחורות לארץ אחרת מצריך הקמת ארגון מיוחד למטרה זאת. גם להחדרת סחורות לארצות מרוחקות שונות מטבען כמו ארצות אמריקה הלטינית , דרוש הקמת ארגון מקיף ורחב. הדבר איננו בכוחו של הייצרן הישראלי, אשר איננו מסוגל לשאת בנטל ההוצאות הגדולות הדרושות להקמת ארגון זה.

הקושי הרביעי העומד בפני הייצרן הישראלי הוא קושי הממון. כפי שכבר צויין לעיל, חלק מהארצות אשר ניתן לייצא אליהן, איננו מסוגל להעביר את תמורת הסחורות אלא כעבור שנה ויותר. גם באותן הארצות  שאינן מתלבטות בבעיות פיננסיות, רגילים הקונים לאשראי של מספר חודשים אשר ארצות ברית מספקת אותו. אם נוסיף את החודשיים הדרושים במרבית המקרים, עד שהסחורה מגיעה לנמל היעוד, הרי שיש צורך גם במקרים האלה למתן אשראי של חצי שנה ויותר. דבר זה מכביד גם כן על הייצרן הישראלי.

על הקשיים הללו ניתן להתגבר על ידי פעולה באמצעות חברה אזורית. חברה כזאת, הפועלת כמו מעין חברת גג, מקיימת ארגון הפועל בכל ארצות האזור ודואגת לחקר שווקים אשר יבטיח את החדרת המוצר הישראלי , ואת ההדדיות במסחר,  על ידי שלוב היצוא לאזור עם היבוא ממנו. כן יכולה החברה לגרום לגרום לסידורי הובלה ימית נוחים יותר , על ידי שלוב המשלוח של יצואנים שונים. אפשר לערוך צ'רטרים מיוחדים במקרים שמובטחת בהם הובלה ימית לשני הכיוונים.


לבסוף חברה כזאת מקילה על היצואנים, כאשר היא נוטלת על עצמה את בעיות הממון והבטחת קבלת הכספים מאת הלקוחות, על ידי ניצול הארגון המוקם על ידה באזור.


ממשלת ישראל הבינה את חשיבות הדבר. היא גרמה לפני דלושד שנים להקמת חברה אזורית לסחר עם ארצות אמריקה הלטיני. החברה הזאת, לאמישקו אינטרנשיונל בע"מ ביצעה בשנה הראשונה לקיומה יצוא של 300,000 דולר. בשנת 1964 כבר הגיע היצוא לערך של יותר ממיליון וחצי דולרים.  בשנת 1965 הוא הסתכם כבר ביותר משני מיליון וחצי דולרים.

תוצאות פעולתה של החברה אינם מתבטאים רק ביצוא שבוצע על ידה.  החדרת שמה של ישראל על ידי מכירת מוצריה, והשתתפות במופעים הבינלאומיים כגון היריד הפסיפי  אשר התקיים בפרו, ואשר אורגן על ידי החברה לתערוכות וירידים  בסיוע של החברה האזורית אפשרו הגדלת היצוא כולו, אשר לבש כבר מימדים רצינים ביותר. הוא מבטיח שארצות אמריקה הלטינית יהפכו ללקוחות קבע של התוצרת הישראלית.
