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ELASTYCZNA PRODUKCJA CZY POSREDNICTWO HANDLOWE?

PROBA OCENY WYBRANYCH TRANSAKCJI W SWIETLE

PRZYJETEGO MODELU BIZNESU'

Streszczenie. W niniejszej publikacji, w odniesieniu do okreslonego portfela
produktowego, z jednej strony z perspektywy przedsigbiorstwa wytworczego oraz
z drugiej z punktu widzenia posrednika handlowego, podjeto probe oceny
I pomiaru jego konkurencyjno$ci. Zasadniczym jej celem jest zatem proba
odpowiedzi na pytanie: czy z punktu widzenia wiclkosci generowanego zysku
korzystniejsza jest dzialalno$¢ produkcyjna (model B2B) czy moze jednak
posrednictwo handlowe (odsprzedaz wczesniej zakupionych wyrobéw) rozumiane

jako model B2C?

Stowa Kkluczowe: model biznesu, portfel produktowy, elastyczna produkcja,

posrednictwo handlowe

FLEXIBLE PRODUCTION OR MERCHANTING? ATTEMPT TO ASSESS
THE TRANSACTION VALUE IN THE LIGHT OF THE ADOPTED

BUSINESS MODEL

Abstract. In this publication, in relation to a specific product portfolio, on the
one hand, from the perspective of the manufacturing company and, on the other
hand, from the perspective of an intermediary, an attempt to assess and measure
its competitiveness was made. Therefore, its main objective is an attempt to reply
to the question: is the manufacturing activity (B2B model) or merchanting [resale

1 'W pracy przyjeto, ze model biznesu odnosi si¢ do logiki funkcjonowania przedsigbiorstwa, sposobu w jaki
funkcjonuje i tworzy warto$¢ dla interesariuszy [2, S. 196; 20, s. 2]. Model biznesu, to pomyst na biznes [17,

S. 31], zarabianie pienigdzy [11, s. 123], ktory moze by¢ wykorzystany w praktyce [10, s. 112].
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of previously purchased products], understood as B2C model, more profitable
from the perspective of the generated profit amount?

Keywords: business model, product portfolio, flexible manufacturing,
merchanting

1. Wprowadzenie

W marketingowej koncepcji dzialan na rynku przyjeto, iz podmiot gospodarczy
zorientowany na klienta powinien ukierunkowywac¢ swoje dzialania na rozpoznanie
1 zaspokajanie oczekiwan nabywcoéw w sposob bardziej skuteczny 1 efektywny niz czynia to
konkurenci. W tej koncepcji punktem wyjscia stalo si¢ badanie potrzeb i1 preferencji
nabywcow [16, s. 13]. Obecnie to klient jest najwazniejszy w strategii dzialania kazdego
przedsigbiorstwa. Klient bedac sita przewodnia wyznacza droge sukcesu firmy. Dokonujac
wyborow weryfikuje r6znych dostawcow, o ile ocena bedzie negatywna, to bez dlugiego
Zastanawiania si¢ zmienia zrodlo zakupow [13, s. 7].

Kluczem do sukcesu w biznesie jest zatem identyfikacja i zaspokajanie przez firme
potrzeb i preferencji nabywcow. W warunkach ostrej walki konkurencyjnej nie wystarczy
jednak wylacznie deklarowanie przez przedsigbiorstwo orientacji na klienta, ale niezbgdne
jest wlasciwe rozumienie istoty orientacji rynkowej, a przede wszystkim faktyczne jej
stosowanie w codziennej dziatalnosci [15, s. 17].

Przedsigbiorstwo decyduje o wytwarzaniu i sprzedazy danego produktu na podstawie
badan [9, s. 19]. Ten sposob dziatania firmy na rynku stwarza mozliwos¢ zaoferowania
nabywcom produktow, ktére sa przez nich pozadane i1 poszukiwane. Przedsigbiorstwo
w ramach swoich dziatan rynkowych stara si¢ zaproponowa¢ nabywcom produkt, ktory
wsparty promocja, dostarczany za pomoca odpowiednich kanatow dystrybucji i zaoferowany
po odpowiedniej cenie, zyska akceptacje u klienta.

Z drugiej strony nalezy pamigta¢, ze warunkiem funkcjonowania kazdego
przedsigbiorstwa, czy to w wymiarze trwania Czy rozwoju, jest posiadanie w swojej ofercie
produktow zapewniajacych ponadprzecigtna rentowno$¢. Jej uzyskanie warunkowane jest
osiagnigciem takiej sprawnos$ci, ktdéra czyni przedsigbiorstwo elastycznym, szczuptym,
wyéwiczonym czy wytrenowanym. Zasadne jest zatem szukanie strategii dzialania
nastawionych na minimalizowanie wszelkich kosztow prowadzenia biznesu, co
w perspektywie sprzyja ekonomicznos$ci dziatania.

Konkurencyjnos$¢ portfela produktowego pozostaje zatem w $cistym zwiazku z mnogoscia
czynnikow, ktore ja ksztaltuja. Nie jest zadaniem latwym dokonanie pelnej identyfikacji
réznorodnych czynnikow, kierunku i sity ich oddziatywania, tym bardziej, ze uwarunkowania

te z natury sa dynamiczne (zmienne w czasie), a wystepujace migdzy nimi relacje maja
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charakter sprzezen zwrotnych. Badania realizowane przez zesp6t Profesora B. Nogalskiego?
wykazaly, ze czynnikiem najintensywniej determinujacym ,,jako$¢” portfela produktowego
jest zysk. Powyzsze potwierdza E. Maczynska [14, s. 136] postulujac, ze rentownos$¢
uznawana jest za najbardziej syntetyczne odzwierciedlenie kondycji ekonomiczno-finansowe;j
i efektywnosci dzialania danego przedsigbiorstwa.

W kontekscie powyzszego kazdy przedsigbiorca, niezaleznie od przyjgtego modelu
prowadzenia biznesu, powinien kazdorazowo okresla¢ jaka powinna by¢ minimalna stopa
zwrotu z inwestycji w dany produkt. Chodzi o takie konfigurowanie portfela produktowego,
aby zyski uzyskiwane w wyniku produkc;ji 1 dalszej odsprzedazy byly mozliwie najwigksze,
zwlaszcza, ze wraz ze wzrostem konkurencji kwestia ,,by¢ albo nie by¢” staje si¢ wysoka
produktywnos¢ przedsigbiorstwa.

Czy dewiza ,,produkowac 1 sprzedawac wigcej w coraz krotszym czasie” wydaje si¢ by¢
uniwersalna recepta na przetrwanie w warunkach statej presji konkurencyjnego rynku? Czy
moze staty 1 szybki wzrost wartosci jest domena przedsigbiorstwa elastycznie
dostosowujacego si¢ do ciagtych i1 nieprzewidywalnych zmian rynkowych, przedsigbiorstwa
dziatajacego w oparciu o wysokomarzowy produkt niszowy, zwlaszcza ze jak pisze
J. Schumpeter [www1] ,,zysk jest zaplata jaka otrzymujesz, kiedy wykorzystujesz okazje, jaka
daje ci zmiana”.

Analiza sposobu prowadzenia dzialalnoSci wykazala, ze czynnikiem istotnie
determinujacym zysk jest takze przyjety model biznesu. Kazdy przedsigbiorca, tak
poczatkujacy, jak i ten, ktory juz dlugo prowadzi swoj biznes, powinien posiadaé swoj
wlasny, niepowtarzalny model biznesowy. Modele biznesowe maja konkretne zadanie,
ktorym jest okreslenie kierunku dziatalnosci firmy wraz ze wszystkimi jej aspektami,
prowadzace do optymalnego rozwoju przedsigbiorstwa. Powinien by¢ on tak dobrany, by jego
wykorzystanie pasowato jak najlepiej do dziatalnosci firmy i by wdrozenie go w praktyce
przyniosto jak najwigcej korzysci dla wlascicieli. W niniejszym opracowaniu uwaga autorow
zostala skupiona na modelach biznesowych, ktére mozna skategoryzowaé¢ w odniesieniu do
zalezno$ci rynkowych. Rozwazania dotycza przedsigbiorstw, ktére wyprodukowane przez
siebie wyroby kieruja do innych przedsigbiorstw (B2B - Business to Business) oraz takich,
ktére — poprzez nabyte od innych uczestnikoéw rynku wyroby — zaspokajaja potrzeby klientow
indywidualnych (B2C - Business to Customer).

W niniejszej publikacji, w odniesieniu do okre§lonego portfela produktowego, z jedne;j
strony z perspektywy przedsigbiorstwa wytworczego oraz, z drugiej z punktu widzenia
posrednika handlowego, podjgto probe oceny i pomiaru jego konkurencyjnosci. Zasadniczym
celem niniejszej pracy jest zatem proba odpowiedzi na pytanie: czy z punktu widzenia
wielkosci generowanego zysku korzystniejsza jest dzialalno$¢ produkcyjna (model B2B) czy

? Badania przeprowadzono we wrzesniu 2015 roku. Zmierzaty do rozpoznania najistotniejszych czynnikow
ksztattujacych konkurencyjnos¢ portfela produktowego. W badaniach wykorzystano podejscie empiryczne
oparte na wiedzy i doswiadczeniu celowo dobranych ekspertow.
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moze jednak posrednictwo handlowe (odsprzedaz wczesniej zakupionych wyrobow),
rozumiane jako model B2C? Osiagnigcie celu gldwnego wymagalo przyjecia i zrealizowania
celow czastkowych, wsrod ktorych autorzy wyrdzniaja:

e Ustalenie jaki zysk wygeneruje producent w ramach dostawy okreslonego rodzaju
czescei. Jest to mozliwe poprzez ustalenie catkowitego kosztu produkcji kazdej czgscei,
ktora jest przedmiotem — poddanej dalszym analizom — transakcji. W ramach badan
niezbedne jest szczegdlowe okreslenie zaro6wno kosztow zwigzanych z zakupem
surowcow, jak 1 kosztow pracy implikujacych dany proces wytworczy;

e Ustalenie jaki zysk wygeneruje przedsigbiorstwo handlowe w ramach sprzedazy
okreslonego produktu;

e Pordéwnanie wysokosci catkowitego zysku uzyskiwanego zarowno przez producenta,
jak i posrednika w ramach celowo poddanej badaniu transakcji.

Podjete badania maja wymiar metodyczno-praktyczny, z jednej strony w konstrukcji
zestawu czynnikow ksztaltujacych konkurencyjnos$¢ wyrobu, z drugiej za§ moga postuzy¢ do
sformutowania odpowiedzi na pytanie jaki model biznesu jest bardziej intratny z punktu
widzenia uczestnika rynku mechanizacji rolnictwa.

2. Elastyczna produkcja a posrednictwo handlowe — model prowadzenia
biznesu®

Wsérod praktykéw zarzadzania umacnia si¢ przekonanie, ze przewage konkurencyjna
uzyskuje si¢ dzigki unikatowym rozwiazaniom, ktore w danym przedsigbiorstwie sa
uznawane za zasOb strategiczny. Takim zasobem moze by¢ konfigurowany przez
przedsigbiorstwo portfel produktowy, wyrazajacy si¢ dopasowaniem produktow do
zapotrzebowania rynku. W tym miejscu nalezy zaznaczy¢, ze w czasach wszechobecnej
niepewnos$ci na rynkach duza wage nalezy przywiazywa¢ do maksymalizacji stopy zwrotu
uzyskiwanej w wyniku implementacji danego wyrobu. Producenci czy handlowcy coraz
bardziej sceptycznie podchodza do inwestowania w produkty generujace niskie marze.
Dlatego sugeruje si¢ budowanie zdywersyfikowanego portfela produktowego zlozonego
Z wyrobow o réznym tempie wzrostu i odmiennym udziale w rynku.

Istotne jest zatem podejscie do zarzadzania, w przypadku ktérego ogdlne zamierzenia
firmy, techniki analityczne i procesy zarzadcze skierowane sa na to, aby pomoc firmie
maksymalizowac jej warto$¢ poprzez skoncentrowanie procesow decyzyjnych na kluczowych
czynnikach tworzacych warto$¢ [12, s. 59]. W aktualnych uwarunkowaniach rynkowych

¥ W niniejszym rozdziale rozmyslnie odstapiono od szczegdlowego przegladu i zestawiania definicji modelu
biznesu i jego sktadnikéw konceptualizujacych. Takiej analizy dokonat T. Falencikowski [7, s. 23-34]
przedstawiajac — na podstawie literatury krajowej i zagranicznej - 66 powszechnie akceptowalnych definicji.
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zarzad 1 wlasciciele firmy zamierzajacy zwigkszy¢ ekonomiczna efektywnos$¢ posiadanych
zasobow 1 realizowanych procesow gospodarczych, powinni konfigurowac skuteczne modele
prowadzenia biznesu®.

Model biznesu wskazuje na optymalny, w okreslonym konteks$cie funkcjonowania
organizacji, sposob tworzenia wartosci i pozwala na udzielenie odpowiedzi na pytania kto jest
klientem organizacji, jakiej wartosci od organizacji oczekuje, w jaki sposob ta warto$¢ bedzie
dostarczona i jakie sa koszty i przychody realizowanej dzialalnosci [5, s. 100]. Czesto
poruszanym watkiem wsréd osob definiujacych model biznesu jest kwestia przeptywow
pienigznych, a doktadnie przychodow, kosztow i generowanych zyskow. D. J. Teece [25,
S. 173] sugeruje, ze model biznesu wskazuje sposdb w jaki przedsigbiorstwo tworzy
1 dostarcza warto$¢ klientowi oraz jak przeksztalca przychody w zyski. Opiera si¢ na
zaleznosci migdzy tworzeniem wartosci dla klienta a przechwytywaniem jej na rzecz
przedsigbiorstwa w formie przychodu, uwzgledniajac mechanizm generowania zysku.
Niektorzy badacze pomijaja kwestie tworzenia wartosci®. J. Rokita [21, s. 27] zauwaza, ze
model biznesu odzwierciedla sposoby osiagania wiasciwych wynikow ekonomicznych
wyrazonych przez relacje przychodow, kosztow 1 zyskow w calej organizacji. Podejscie
wymienionego autora bazuje na bardzo szerokich koncepcjach tego jak zarabia¢ pieniadze lub
osiagac ,,wlasciwe wyniki ekonomiczne™®.

Zasadniczym celem w ramach koncepcji modelu biznesu jest zatem generowanie
stabilnych zrodet przychodow i zyskow, ktore sa uzaleznione od tworzonej warto$ci [6, S. 3].
Model biznesu jest narz¢dziem koncepcyjnym sktadajacym si¢ z powiazanych elementow,
ktore umozliwiaja przedstawienie sposobu w jaki przedsigbiorstwo zarabia pieniadze [19,
s. 15]. Model biznesu przyczynia si¢ do generowania przychoddéw przez przedsigbiorstwo, ale
w odniesieniu do wartosci tworzonej wewnatrz przedsigbiorstwa, jak rOwniez jego miejsca
w lancuchu wartosci branzy, w ktorej funkcjonuje [8, s. 191-92]. Innymi stowy model biznesu
przedstawia sposob w jaki przedsigbiorstwo generuje przychody w odniesieniu do struktury
fancucha wartosci oraz jego miejsca w fancuchu wartosci branzy.

Wedhug E. Urbanowskiej-Sojkin i P. Banaszyka [26, s. 9] model biznesu obejmuje cztery
sktadniki: charakterystyke docelowych odbiorcow, zakres produktéw i ushig oferowanych
tym odbiorcom, okre$lenie réznic migdzy oferta danego przedsigbiorstwa a ofertami
konkurentow, wskazanie czgs$ci tancucha wartosci, w ktora angazuje si¢ przedsigbiorstwo.

W przyjetych na potrzeby niniejszego opracowania modelach biznesu, przedsigbiorstwa
wyprodukowane przez siebie wyroby kieruja do innych przedsigbiorstw (BusinesS to

Business) lub nabywaja je od innych uczestnikow rynku, zaspokajajac w ten sposob potrzeby

* Wielu badaczy uznaje wskazanie sposobu tworzenia wartoéci za gtéwny element modelu biznesu [5, s. 100; 4,
s. 42 inast.; 3, s. 406; 17, s. 32 i nast.].

® F. Betz [1, s. 2] sprowadza problem tylko do zarabiania pieniedzy, twierdzac ze model biznesu jest
abstrakcyjnym opisem tego, jak zarabia¢ pieniadze prowadzac dziatalno$¢ gospodarcza.

® Pojecie ,,whasciwe wyniki ekonomiczne” jest bardzo szerokie. Przyjmuje si¢ zatem, ze wyniki dziatalnosci
powinny by¢ rozpatrywane indywidualnie przez kazdego z interesariuszy przyjmujacego okreslony model
prowadzenia biznesu.
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konsumentéw (Business to Customer). Najprosciej rzecz ujmujac w modelach wystepuja
relacje pomigdzy producentem a posrednikiem (przedsigbiorstwem handlowym),
W przypadku modelu B2B lub pomigdzy posrednikiem a klientem ostatecznym, w przypadku
modelu B2C. Podstawowa réznica w modelu B2B i B2C jest charakter potrzeb, jakie w obu
przypadkach sa zaspokajane. Transakcje B2C ukierunkowane sa na potrzeby wlasne. W tym
modelu, dziatania nastawione sa na odbiorcg i dobra, ktorych potrzebuje w celu realizacji
wlasnych zadan (najczesciej sa to ustugi wykonywane w ramach wilasnych potrzeb lub
realizowane na rzecz innych klientéw). Z kolei transakcje B2B nastawione sa na potrzeby
biznesowe — wszelkie dziatania skupiaja si¢ na narzgdziach i srodkach shuzacych do realizacji
okreslonych transakcji biznesowych (posrednictwo handlowe).

Precyzujac, rozumiany tak B2B to stosunki zachodzace pomigdzy producentem
a posrednikiem (dystrybutor, punkt sprzedazy i1 §wiadczenia ushug). Przyjety w pracy model
B2B funkcjonuje w uktadzie dostawca-odbiorca, producent-dystrybutor. Jako sposob
wymiany handlowej - w obrebie tych relacji - wyrdznia si¢ rynek wertykalny (pionowy) —
czyli wymiana handlowa odbywajaca si¢ w obrebie jednego sektora, tj. mechanizacji
rolnictwa. Na tym rynku sprzedawane sa towary zwiazane bezposrednio z produkcja (ang.
direct goods).

Wsrod grupy posrednikow handlowych, na rynku mechanizacji rolnictwa, czgsto
wystepuja firmy, ktore klada nacisk na prowadzenie dziatalnosci gospodarczej w Internecie.
Podkresla sig, ze wraz z gwaltownym rozwojem handlu elektronicznego w ostatnich latach
nastapita ewolucja i rozszerzenie (zwigkszenie liczby i r6znorodno$ci) modeli e-biznesowych.
Poczatkowo stosowane modele, takie jak e-sklepy czy e-zamowienia byty odzwierciedleniem
tradycyjnego sposobu prowadzenia dzialalnosci gospodarczej 1 wykazywaty niewiele
innowacyjnosci w stosunku do pierwowzorow, poza nowym kanatem komunikacji.
Najczesciej zawieraty jedynie statyczne dokumenty przekazywane droga elektroniczna.
Biorac pod uwage sektor mechanizacji rolnictwa sklep internetowy (e-shop) jest to nadal
jeden z najpopularniejszych najbardziej podstawowych modeli biznesowych stosowanych
w ramach B2C. Przesledzenie aktualnych trendéw rozwoju najnowoczesniejszych serwisow
pokazuje, ze ewoluuja one w kierunku wirtualnych ofert. Posrednicy i konsumenci poszukuja
1tacza si¢ dynamicznie, czgsto w krotkotrwatych zwiazkach, na czas realizacji transakceji.

Elektroniczne rynki czy integratorzy tancucha wartosci, tacza ze soba raczej producentow
1 posrednikow. Przesledzenie aktualnych trendow rozwoju najnowocze$niejszych serwisow
pokazuje, ze modele ewoluuja w kierunku wirtualnych sieci powiazan, w ktorych producenci
1 handlowcy tacza si¢ w celu realizacji przedsigwzig¢ biznesowych. Dotyczy to takze relacji
pomigdzy pozostatymi podmiotami e-biznesu: producentami, dostawcami czy kooperantami.
Zdecydowanie zwigksza si¢ rowniez roznorodno$¢ 1 skala podejmowanych dzialan
gospodarczych w cyberprzestrzeni, co powoduje znaczne skomplikowanie modeli, wedtug
ktorych funkcjonuja przedsigbiorstwa.
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Te nowe modele e-biznesowe wymagaja rozwoju szerokiej gamy wspomagajacych je
technologii informatycznych i komunikacyjnych (sieciowych), takich jak: CRM, narzedzi do
pracy grupowej, technologii bezprzewodowych, narz¢dzi do automatyzacji proceséw

biznesowych czy technologii zapewniajacych bezpieczenstwo transakcji w sieci.

3. Proba oceny wartosci transakcji w Swietle przyjetego modelu
biznesowego

3.1. Koncepcja badan

Srodowisko, w ktorym przyszlto dziataé wspolczesnej firmie jest coraz bardziej zlozone.
Osoby odpowiedzialne za zarzadzanie poszukuja skutecznych wskaznikow, ktore pozwola na
identyfikacje¢ = obszarow  wymagajacych poprawy, okreslenie kolejnosci  dziatan
usprawniajacych oraz monitorowanie efektow i trwatosci wdrozonych dzialan. W tej sytuacji
padaja pytania: Jaki jest najlepszy zestaw wskaznikow okres$lajacych poziom efektywnos$ci
produkcji czy sprzedazy? Co mierzy¢? Jak analizowa¢ wyniki? Niestety nie ma prostej
odpowiedzi na te pytania. Nie istnieje roéwniez idealny zestaw wskaznikow, ktory powinien
stosowa¢ kazdy przedsigbiorca. Mozna jednak ustali¢ podstawowe zasady okreslajace, co
mierzy¢ 1 jak uzyskane pomiary analizowaé. Istnieje réwniez mozliwos$¢ identyfikacji
typowych wskaznikow, ktore warto wdrozy¢ w wigkszosci przedsigbiorstw.

W kontekscie poszukiwan nowych zrédet wartosci przedsigbiorstwa coraz powszechniej
uznaje si¢ rosnaca role implementowanego produktu. Na obecnym ectapie rozwoju gospodarki
rynkowej mamy bowiem sytuacje, w ktorej w celu zaspokojenia tych samych potrzeb
wytwarzanych jest wiele podobnych wyrobow. W takich warunkach twierdzi sig¢, ze to
wlasnie odpowiednio dopasowany portfel produktow jest podstawa budowania wzglednie
trwalej przewagi konkurencyjnej i podnoszenia wartosci firmy. Z tym wlasnie wiaze si¢
przedmiot tej pracy.

Badania prezentowane w niniejszej publikacji odnosza si¢ do czg§ci zamiennych
1 podzespotow przeznaczonych do maszyn rolniczych. Analizie poddano 43 wyroby bgdace
przedmiotem transakcji realizowanej pomigdzy producentem a posrednikiem handlowym.
Transakcj¢ realizowano w dniu 2017.03.13". Badania prowadzono we wspotpracy z celowo
dobranym przedsiebiorstwem wytworczym® oraz wspblpracujacym z nim posrednikiem
handlowym®.

" Numer transakcji: ZD G0256/17.

8 Gtowna forma dziatalnoéci badanego przedsigbiorstwa jest proces produkcji czesci i podzespotow do maszyn
rolniczych. Przedsigbiorstwo zatrudnia 28 wykwalifikowanych pracownikéw produkcyjnych, kadrg inzynierska
1 menedzerska, ktora zapewnia sukcesywny jego rozwoj. Przejawem rozwoju firmy jest stosunkowo duza liczba
nowych - zaimplementowanych przez wytworce - czesci. W 2016 roku byto to 31 nowych pozycji
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Dane, ktorych uzyskanie warunkowalo przeprowadzenie badan wilasciwych uzyskano
w wyniku wywiadéw bezposrednich, analiz dokumentacyjnych oraz w oparciu o obserwacje
uczestniczaca polegajaca na obserwowaniu i1 fizycznym udziale autorOw w procesach
produkcyjnych poszczegolnych — poddanych badaniu — wyrobow. W ten sposob badacze jako
uczestnicy obserwowali proces i jednocze$nie go wspottworzyli, stajac si¢ tym samym
aktywnymi jego uczestnikami. Przyjmujac okreslona rolg, mieli mozliwo$¢ nawiazania
bezposredniego kontaktu z wykonawcami poszczegolnych operacji technologicznych;
zadawali pytania, brali udzial w rozmowie, tym samym wptywali na przebieg obserwowanego
procesu. Obserwacja byla wspomagana takimi elementami jak fotografia i1 notatki.
Narzedziem badawczym byt arkusz obserwacji, a zebrany materiat poddany byt wnikliwe;j
analizie. Istotnych informacji dostarczyla autorom wnikliwa analiza kart technologicznych,
bedacych zrodlem wiedzy, opisujacym proces technologiczny obrobki i ewentualnego
montazu (wyroby zlozone) poddanych badaniu wyrobow. Karta technologiczna pozwolita na
okreslenie kosztow materiatu lub potabrykatu wzglednie montowanych komponentow
(fozyska, zabezpieczenia, S$ruby, itp.), ustalenie kosztow wszystkich operacji
technologicznych nalezacych do procesu produkcji poszczegdlnych czesci.

Jednym ze sposobow analizy cen zakupu i sprzedazy bylo zastosowanie uproszczonych
modeli ekonometrycznych opartych na danych historycznych cen, w jakich dany produkt byt
sprzedawany. W celu zapewnienia wiarygodnych danych, umozliwiajacych uzyskanie
odpowiedzi na kluczowe pytania, analizy odniesiono do rzeczywistej sytuacji (poziomu
sprzedazy, jaki zostat osiagniety przy uwzglednieniu cen biezacych).

Osiagniecie celu glownego wymagalo ustalenia wysokosci zysku jednostkowego
uzyskiwanego przez producenta w ramach dostawy okre$lonego rodzaju czesci. W ramach
badan niezb¢dne bylo szczegdlowe okreslenie wszystkich kosztow zwiazanych z ich
produkcja.

Jako, Ze sposob ustalania kosztow zalezy od specyfiki danego przedsigbiorstwa,
zlozono$ci produktu i stosowanych metod wytwarzania, przy wyznaczaniu kosztow
produkcji, w niniejszym opracowaniu, zastosowanie ma uproszczona metoda szacowania
kosztéw uwzgledniajaca koszty nabycia wlasciwego surowca (blacha, odlew zeliwny, pret
stalowy)®® oraz koszty pracy ustalone w oparciu 0 wykonywane operacje technologiczne

implikujace wykonanie danego wyrobu.

asortymentowych. Taka ilo§¢ wdrozonych do produkcji wyrobow $wiadczy o wysokiej elastycznosci
organizacji, ktora zgodnie z przyjeta strategia odpowiada na stale zmieniajace si¢ potrzeby rynku.

° Glowna forma dziatalnosci badanego przedsigbiorstwa jest posrednictwo handlowe. Dzigki wieloletniemu
doswiadczeniu firma zaspokaja potrzeby klientow, oferujac im szeroki asortyment technicznego wyposazenia
rolnictwa, przede wszystkim czesci rolnicze do traktoréw, kombajndw, pras, sieczkarni i rozrzutnikéw obornika.
Priorytetem firmy jest dostarczenie czesci rolniczych trudno dostgpnych na rynku, co jest mozliwe dzigki
dhugoletniej wspotpracy z wieloma partnerami, w tym z poddanym badaniu wytworca.

% Waznym zagadnieniem zwiazanym z ustalaniem kosztow jest prawidtowa specyfikacja obiektow kosztow,
ktore sa przedmiotami odniesienia kosztow. Obiekty te powinny by¢ okreSlone pod wzgledem zakresu
przedmiotowego oraz jednostek miary.
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W tabeli 1 przedstawiono procedurg okreslania kosztow dla wybranej pozycji (W1 —
podioga 0203996009).

Tabela 1
Metoda kalkulacji kosztow produkcji — perspektywa producenta
SUROWIEC
Surowiec [mm] Waga [kg] Tosé [szt.] Cena zakupu [z1] Suma [z}]
Blacha 3x2310x370 20,51 1 2,30 47,17
Blacha 3x2310x270 14,97 1 2,30 34,43
Blacha 3x2310x350 19,40 15 2,30 669,30
Blacha 3x1100x340 8,94 2 2,30 41,12
Suma 792,02
PRACA [zl]
Wykrawanie — 24,00 Gigcie — 23,94 Malowanie — 19,00
Suma 66,94
CKwW" 858,96

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie badan.

Szczegdlowa analiza dokumentacji poparta opiniami glownego technologa pozwolita
ustali¢, ze do produkcji podtogi [W1] wykorzystuje si¢ 15 elementow wykonanych z blachy
0 wymiarach 3x2310x270 mm, 2 elementy o wymiarach 3x1095x340 oraz po jednym
elemencie o wymiarze 3x2310x370 i 3x2310x270. W ramach obliczen przeprowadzonych za
pomoca kalkulatora mas ustalono wage 1 koszt zakupu surowca przypadajacego na jedna
sztuke wyrobu, tj. 792,02 zt. Uwzgledniajac koszty pracy w wysokosci 66,94 zt oraz dostepna
technologi¢ wytwarzania ustalono, ze implementacja wyrobu zamyka si¢ w kwocie 858,96 zt.

Dalsze czynnosci postgpowania badawczego nakierowane byly na ustalenie wielkosci
zysku jaki — w ramach sprzedazy wczes$niej nabytych wyrobow — wygenerowaé moze
przedsi¢biorstwo handlowe (po$rednik). Takie dzialanie pozwolilo na skonfrontowanie
wysokosci calkowitego zysku uzyskiwanego zar6wno przez producenta, jak i posrednika

w ramach implementacji produktow bedacych przedmiotem — poddanej badaniu — transakcji.

3.2. Warto$¢ produktu z punktu widzenia producenta [B2B]

Problem efektywnosci produkcji obejmuje racjonalne i pelne wykorzystanie zasobow oraz
istniejacego potencjatu produkcyjnego. To wyzwanie, ktére przedsigbiorstwa winny
podejmowac niemal codziennie. Jako, Ze istotne jest znalezienie najlepszego rozwiazania

w tym zakresie, nalezy permanentnie analizowa¢ procesy wytworcze realizowane na

1 Catkowity koszt wytworzenia wyrobu obejmuje koszty surowca oraz koszty pracy, ktére zostaty ustalone dla
akordowego systemu plac.



306 B. Nogalski, P. Niewiadomski

maszynach, a takze caly fancuch wartosci uwzgledniajac przy tym wszystkie czynniki — od
projektowania produktu, poprzez przygotowanie technologii wytwarzania, az po realny proces
produkcji.

Rozwazania ekonomistow na temat efektywnosci dotycza najcz¢sciej efektywnosci skali
i zakresu. Przedsigbiorstwo prowadzac dziatalno$¢ gospodarcza moze osiagaé korzysci skali
(scale economies) jezeli wzrostowi efektow podejmowanych przedsigwzigé towarzyszy
proporcjonalnie nizszy przyrost naktadow (kosztow). Oznacza to, iz przedsigbiorstwo moze
dziata¢ efektywniej zwigkszajac (do pewnego momentu) poziom produkcji (skali).
Efektywnos¢ zakresu (scope efficiency) dotyczy za$ sytuacji, w ktoérej przedsigbiorstwo
produkuje najbardziej efektywny pod wzgledem Kkosztow zestaw (mix) produktow.
Przedsigbiorstwo dziatajace w obszarze ekonomii zakresu (scope economies) dla danego
poziomu efektéw bedzie miato jednostkowy koszt produkeji nizszy jezeli bedzie produkowac
caly zakres produktow, zamiast specjalizowaé si¢ w kilku z nich. Dyzekonomia zakresu
(scope diseconomies) wystepuje natomiast wowczas, jezeli koszty beda nizsze w przypadku
specjalizacji [22, s. 443].

Stosowane w niniejszej pracy metody pomiaru efektywno$ci opieraja si¢ na podej$ciu
wskaznikowym. Sprowadzaja si¢ do konstruowania relacji pomiedzy r6znymi wielkosciami
[23, s. 144-145]. Efektywno$¢ jest w tym kontekScie rozumiana jako relacja naktad (surowiec,
koszty pracy) — efekt (cena sprzedazy). Wazne jest odpowiednie oszacowanie tych wielkosci
1 ich prawidlowa interpretacja, ktorej dokonuje si¢ na podstawie porownania uzyskanych
wynikow z przyjetymi bazami odniesienia [24, S. 250].

Efektywnos$¢ portfela produkcji wybranego przedsigbiorstwa przedstawiono w tabeli 2.

Autorzy dokonali oceny procesu produkcji 43 czgsci.

Tabela 2
Wartos$¢ produktu — perspektywa producenta
Koszty Cena 12

Lp. Nazwa wyrobu produkcji sprzedazy 2K Zg/ e

(1] [%]
WI[1] Podtoga 0203996009 858,96 1550,00 691,04 44,58
WI[2] | Tuleja 0203912130 24,40 45,00 20,60 45,78
WI3] | Listwa 0203961700 5,34 8,50 3,16 37,18
WI[4] | Burta 0203942080 405,72 650,00 244,28 37,58
WI[5] Koto 0203960740 20,60 29,50 8,90 30,17
W[6] Slimak 0200159560 43,60 140,00 96,40 68,86
W[7] Wat 0203960580 75,95 125,00 49,05 39,24
WI[8] Koto 0203960660 20,60 29,50 8,90 30,17
WI[9] Ostona 0203965070 12,28 45,00 32,72 72,71
WI10] | Spinacz 0203964350 0,79 3,60 2,81 78,06
WI[11] | Ptytka 0203964430 0,63 1,50 0,87 58,00
W[12] | Sprezyna TGL18395 4,00 7,00 3,00 42,86
W][13] | Tulejka 0203964840 2,89 7,00 4,11 58,71

2 W niniejszym opracowaniu przyjmuje si¢ potoczne rozumienie stowa zysk
sprzedazy nad kosztami jakie zostaly poniesione przy produkcji danej czg¢sci.

; jest nadwyzka przychodow ze
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Koszt Cena 12
Lp. Nazwa wyrobu prod uk)éji sprzedazy 2 Zg/ ihe
[21] [%0]
WI[14] | Prowadnica 0203961950 7,76 20,00 12,24 61,20
WI15] | Koto 0203962010 16,50 27,50 11,00 40,00
WI[16] | Sworzen 0203962180 4,09 13,00 8,91 68,54
WI17] | Tarcza 0203979120 11,10 35,00 23,90 68,29
WI[18] | Beben 0204027570/1 153,66 360,00 206,34 57,32
WI[19] | Beben 0204027570/2 153,66 360,00 206,34 57,32
WI[20] | Burta 0203940070 405,72 650 244,28 37,58
WI[21] | Koto 0200134640 390,40 490,00 99,60 20,33
WI[22] | Zaczep 0203963880 2,66 16,00 13,34 83,38
WI[23] | Zabierak 0204026440 12,33 26,00 13,67 52,58
WI[24] | Tarcza 0203979100 10,00 16,00 6,00 37,50
WI[25] | Zabierak 0204023220 15,93 28,00 12,07 43,11
WI[26] | Zabierak 0204023300 15,93 28,00 12,07 43,11
WI[27] | Lozysko 0204024840 7,68 26,00 18,32 70,46
WI[28] | Talerz 7554-150916 32,81 100,00 67,19 67,19
WI[29] | Talerz 7554-150915 26,04 90,00 63,96 71,07
WI[30] | Obudowa 0200212960 150,80 350,00 199,2 56,91
WI[31] | Koto 0200131180 55,00 100,00 45,00 45,00
WI[32] | Koto 0200131420 55,00 100,00 45,00 45,00
WI33] | Tuleja 0200213270 38,30 75,00 36,70 48,93
WI[34] | Koto 0200131751 54,00 75,00 21,00 28,00
WI[35] | Zabierak 0204023630 7,90 26,00 18,10 69,62
WI[36] | Przektadnia 0200157631 747,25 1800,00 1052,75 58,49
WI[37] | Piasta 0200134801 58,70 140,00 81,30 58,07
WI[38] | Piasta 0200134801/N 55,93 140,00 84,07 60,05
WI[39] | Kolo 0200131671 54,00 75,00 21,00 28,00
WI[40] | Przektadnia 0200214150 379,25 650,00 270,75 41,65
WI[41] | Przekladnia 0200214640 379,25 650,00 270,75 41,65
WI[42] | Watek 0200214480 17,16 75,00 57,84 77,12
WI[43] | Przektadnia 0200212630 1154,29 2250,00 1095,71 48,70

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie badan.

Najwigksza produktywnos¢ wytwoérca generuje w przypadku dostawy zaczepu o numerze

0203963880 (W-22). Koszty produkcji tego wyrobu oscyluja na poziomie 2,66 zl, co przy
cenie sprzedazy 16,00 zl daje zysk w wysokosci 13,34 zl (83,38% w stosunku do ceny
sprzedazy). W przypadku 5-ciu wyrobéw zysk z ich produkcji ksztaltuje si¢ w granicach
70-80%. W grupie tej wystepuja: spinacz 0203964350 (78,06%), watek 0200214480
(77,12%), ostona 0203965070 (72,71%), talerz 7554-150915 (71,07%), tozysko 0204024840
(70,46%). Do grupy wyrobow generujacych zysk na poziomie nieco nizszym 60-70% naleza:
zabierak 0204023630 (69,62%), slimak 0200159560 (68,86%), sworzen 0203962180
(68,54%), tarcza 0203979120 (68,29%), talerz 7554-150916 (67,19%), prowadnica
0203961950 (61,20%) oraz piasta 0200134801/N (60,05%). W kazdym przypadku sa to
wyroby, ktorych proces produkcji implikowany jest pozyskaniem surowca w postaci preta
stalowego lub blachy. Oczywiscie nie mozna przyjmowac, ze efektywnos¢ z implementacji
danego wyrobu implikowana jest surowcem, z ktorego jest wykonany. Przyktadowo burta
0203942080 przy kosztach produkcji 405,72 zt i cenie sprzedazy 650,00 zt generuje zysk

wylacznie w wysokosci 244,28 zt. Daje to zyskowno$¢ na poziomie 37,58%. Podobnie jest
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w przypadku — wykonanej wytacznie z blachy — listwy 0203961700 (37,18%). Kryterium
réznicujacym wyroby nie jest takze cena ich sprzedazy. Przykladowo przektadnia
0200157631 przy kosztach produkcji 747,25 zt i cenie sprzedazy 1800,00 zt generuje zysk
w wysokosci 1052,75 zl, co stanowi poziom 58,49%. Odmienna pod wzgledem surowca
implikujacego proces jej produkcji jest podloga 0203996009, ktoéra przy podobnej cenie
sprzedazy daje marz¢ na poziomie 45%. Reasumujac nalezy zauwazy¢, ze w przypadku
43 poddanych badaniu wyrobéw, wytwoérca z ich implementacji osiaga marze, ksztattujaca si¢
na $rednim poziomie 51%. Prowadzone przez autoroOw obserwacje wykazaty, ze wzrost
efektywnosci produkcji wymienionych czg§ci mozna osiagna¢ bez koniecznosci ponoszenia
wysokich naktadéw. Wedhug autoréw przyczyn niskiej efektywnosci produkeji niektorych
z nich nalezy doszukiwaé¢ si¢ w pracownikach; ich niewiedzy, braku umiejgtnosci
i kompetencji. W wyniku obserwacji dla 6 pozycji zauwazono blednie zaprojektowane
stanowiska pracy; niewlasciwe rozmieszczenie maszyn powoduje niepotrzebny ruch i stanowi
powazng przeszkod¢ na drodze do osiagnigcia wysokiego stopnia efektywnosci produkcji.
Produkcja danego asortymentu wymaga czestego przezbrajania maszyn. Zasadne wydaje si¢
zatem opanowanie umiej¢tnosci szybkiego ich przezbrajania. Pozwoli to wytworcy jeszcze
efektywniej produkowac nawet najmniejsze partie produktow. Wazna jest troska o utrzymanie
czystosci na stanowisku pracy. Wedtug autorow to bardzo istotny szczeg6t, ktory wptywa na
efektywnos¢ produkcji. W badanym przedsigbiorstwie zauwaza si¢ brak standaryzacji, co
ujawnia si¢ poprzez dhugotrwale poszukiwania niezbednych narzedzi i1 przyrzadow;
marnotrawstwo czasu przektada si¢ na stopien efektywnosci. Majac na uwadze zwigkszenie
zyskownos$ci nie nalezy lekcewazy¢ wspomnianego juz czynnika ludzkiego, ktory moze
okaza¢ si¢ zrodlem inspiracji przy organizacji procesu produkcyjnego. Coraz czgsciej to
motywowanie pracownikow (takze pozafinansowe) okazuje si¢ kluczowa determinanta
efektywnosci produkcji. Zaangazowanie pracownikow w proces doskonalenia produkcji
1 nagradzanie najlepszych ich pomyslow to bardzo korzystny sposéb na poprawe
efektywnosci produkcji [szerzej: 18]. Punktem wyjscia do zaproponowania jakiejkolwiek
zmiany powinna by¢ zawsze uwazna obserwacja 1 wystuchanie uwag szeregowych

wykonawcow zadan.

3.3. Warto$¢ produktu z punktu widzenia przedsigbiorstwa handlowego [model B2C]

Celem kazdego przedsigbiorstwa handlowego jest optymalizacja osiaganych dochodéw,
czyli roznicy pomigdzy wartoscia sprzedanych towardw oraz poniesionymi kosztami, w tym
kosztami ich nabycia. Wielu handlowcéw wigkszo$¢ swojej uwagi 1 czasu poswigca na
ograniczanie kosztow nabycia towaroOw oraz zwigkszanie wolumenu sprzedazy. Parcie na
wykazywanie kolejnych wzrostow wolumendw czgsto odbywa si¢ poprzez obnizanie ceny
transakcyjnej, czyli ceny, za ktdra realnie zostaje sprzedany dany produkt; obnizanie cen,
udzielanie wysokich opustow. Takie dzialanie ma negatywny wplyw na wykazywana marz¢

sprzedawanych towarow, czyli r6znic¢ migdzy cena sprzedazy, a kosztem nabycia towaru.
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W  konsekwencji moze prowadzi¢ to do obnizenia zysku calego przedsigbiorstwa.
Przedsigbiorcy czgsto zapominaja o istotno$ci utrzymywania zalozonej marzy na rzecz
nieodpowiedzialnie rozdawanych rabatéw; pochopnego obnizania cen. Oczywiscie, udzielane
rabaty przeloza si¢ na wzrosty wolumendéw sprzedazy, jednak w perspektywie
dhlugoterminowej nie zrekompensuje to strat w zyskach wynikajacych ze zmniejszenia marzy.

W nawiazaniu do powyzszego w tabeli 3 zobrazowano wyniki badan dotyczace
wysoko$ci marzy uzyskiwanej przez wybranego posrednika handlowego. W zamierzeniu
autorOw pozostaje ustalenie jaki poziom marzy w wyniku sprzedazy 43 czgSci —

analizowanych wcze$niej z perspektywy producenta — wygeneruje posrednik handlowy.

Tabela 3
Wartos$¢ produktu — perspektywa posrednika handlowego
Cena Cena Zysk
Lp. Nazwa wyrobu zakupu sprzedazy Zysk [%]
[21]
WI[1] Podtoga 0203996009 1550,00 1 869,92 319,92 17,11
WI[2] Tuleja 0203912130 45,00 56,10 11,10 19,79
WI[3] Listwa 0203961700 8,50 10,57 2,07 19,58
WI[4] Burta 0203942080 650,00 873,95 223,95 25,63
WI[5] Koto 0203960740 29,50 37,41 7,91 21,14
W[6] | Slimak 0200159560 140,00 234,96 94,96 40,42
WI[7] Wat 0203960580 125,00 150,81 25,81 17,11
WI[8] Koto 0203960660 29,50 37,41 7,91 21,14
WI[9] Ostona 0203965070 45,00 56,50 11,50 20,35
WI[10] | Spinacz 0203964350 3,60 4,89 1,29 26,38
WI[11] | Ptytka 0203964430 1,50 2,03 0,53 26,11
WI[12] | Sprezyna TGL18395 7,00 8,78 1,78 20,27
W[13] | Tulejka 0203964840 7,00 8,78 1,78 20,27
WI[14] | Prowadnica 0203961950 20,00 27,64 7,64 27,64
WI[15] | Koto 0203962010 27,50 34,15 6,65 19,47
WI[16] | Sworzen 0203962180 13,00 17,89 4,89 27,33
WI[17] | Tarcza 0203979120 35,00 45,53 10,53 23,13
WI[18] | Bgben 0204027570/1 360,00 438,23 78,23 17,85
WI[19] | Beben 0204027570/2 360,00 438,23 78,23 17,85
WI[20] | Burta 0203940070 650,00 873,95 223,95 25,63
WI[21] | Koto 0200134640 490,00 699,17 209,17 29,92
WI[22] | Zaczep 0203963880 16,00 19,51 3,51 17,99
WI[23] | Zabierak 0204026440 26,00 32,44 6,44 19,85
W][24] | Tarcza 0203979100 16,00 21,14 5,14 24,31
WI[25] | Zabierak 0204023220 28,00 34,96 6,96 19,91
WI[26] | Zabierak 0204023300 28,00 35,45 7,45 21,02
W[27] | Eozysko 0204024840 26,00 32,52 6,52 20,05
WI[28] | Talerz 7554-150916 100,00 125,20 25,20 20,13
WI[29] | Talerz 7554-150915 90,00 113,01 23,01 20,36
WI[30] | Obudowa 0200212960 350,00 438,20 88,20 20,13
WI[31] | Koto 0200131180 100,00 125,20 25,20 20,13
WI[32] | Koto 0200131420 100,00 125,20 25,20 20,13
WI[33] | Tuleja 0200213270 75,00 94,31 19,31 20,48
WI[34] | Kolo 0200131751 75,00 94,31 19,31 20,48
WI[35] | Zabierak 0204023630 26,00 32,52 6,52 20,05
WI[36] | Przektadnia 0200157631 1800,00 2 175,61 375,61 17,26
WI[37] | Piasta 0200134801 140,00 176,41 36,41 20,64
WI[38] | Piasta 0200134801/N 140,00 175,61 35,61 20,28
WI[39] | Kolo 0200131671 75,00 95,12 20,12 21,15
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Cena Cena Zysk
Lp. Nazwa wyrobu zakupu sprzedazy Zysk [%]
[z1]
WI[40] | Przektadnia 0200214150 650,00 770,73 120,73 15,66
WI[41] | Przektadnia 0200214640 650,00 770,73 120,73 15,66
WI[42] | Watek 0200214480 75,00 93,50 18,50 19,79
WI[43] | Przektadnia 0200212630 2250,00 272358 473,58 17,39

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan.

W przypadku portfela produktowego posrednika handlowego zdecydowanie
wyrézniajacym si¢ wyrobem jest §limak 0200159560. Generuje marzg na poziomie 40%;
koszty jego nabycia oscyluja na poziomie 140,00 z1, co przy cenie sprzedazy 234,96 zt daje
zysk w  wysokosci 94,96 zi. W przypadku 15 wyrobow marza, ktéra generuje
przedsigbiorstwo handlowe oscyluje na poziomie 15-20%. W przypadku pozostatych
28 czesci marza ta ksztattuje si¢ w przedziale od 20-40%. Warto odnotowac, ze w przypadku
43 poddanych badaniu wyrobow, handlowiec (posrednik) w wyniku ich dalszej odsprzedazy,
osiaga marze, ksztaltujaca si¢ na srednim poziomie 21,32%.

Prowadzenie dziatalnosci handlowej w duzej mierze opiera si¢ na umiejetnym
zarzadzaniu poszczegdlnymi kategoriami produktowymi. Wraz ze strategia cenowa oraz
zarzadzaniem flancuchem dostaw, planowanie asortymentu tworzy zestaw dzwigni do
zarzadzania kategoria produktowa. Przemys$lane i dobrze zaplanowane dziatania w tym
obszarze generuja wiele korzysci, poczawszy od poprawy strony przychodowej poprzez
zwigkszenie wartosci pojedynczego koszyka, wyzsza czestotliwos¢ zakupow przez klientow,
poprzez bardziej efektywna alokacje kosztéw. Warto podkresli¢, ze obecnie koniecznos¢
ustrukturyzowanego podejscia do zarzadzania portfelem produktowym zostaje niejako

wymuszona przez coraz bardziej analityczne podejscie do sprzedazy.

3.4. Produkcja a poSrednictwo — proba oceny wartos¢ transakcji

Potrzeba utrzymania konkurencyjnosci wymusza lepsze dopasowanie oferty do potrzeb
partnerow biznesowych. Jak zrobi¢ to w sposob usystematyzowany? Jak dostosowac
asortyment do przyjetego modelu biznesowego, azeby wystgpowaly te produkty, ktorych
obrét bedzie najbardziej korzystny z punktu widzenia producenta czy handlowca?

OdpowiedZ na takie pytanie jest zlozona. Przede wszystkim nalezy zrozumie¢ cele
przedsigbiorstwa oraz zwiazane z nimi role poszczegdlnych kategorii produktowych.
T¢ wiedzg mozna nastgpnie przelozy¢ na organizacj¢ docelowej struktury grup asortymentu,
w oparciu o potrzeby spetniane przez dany typ produktow.

W nawigzaniu do celu pracy dokonano poréwnania wysokosci catkowitego zysku
uzyskiwanego zaré6wno przez producenta, jak i posrednika w ramach celowo poddanej
badaniu transakcji (tab. 4).
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Zrédio: Opracowanie wiasne na podstawie badan.

Tabela 4
Warto$¢ transakcji — perspektywa producenta i handlowca
., Zysk [21]
Lp. E(z):c] Jedn. | Calk. Jedn. | Calk. Réznica
' PRODUCENT POSREDNIK
W[1] 1 691,04 691,04 | 319,92 319,92 371,12
W[2] 20 20,60 412,00 | 11,10 222,00 190,00
W[3] 200 3,16 632,00 2,07 414,00 218,00
W[4] 2 244,28 488,56 | 223,95 447,90 40,66
W[5] 20 8,90 178,00 7,91 158,20 19,80
W[6] 5 96,40 482,00 | 94,96 474,80 7,20
W[7] 6 49,05 29430 | 25,81 154,86 139,44
W[8] 20 8,90 178,00 7,91 158,20 19,80
W[9] 10 32,72 327,20 | 11,50 115,00 212,20
W[10] 50 2,81 140,50 1,29 64,50 76,00
W[11] 50 0,87 43,50 0,53 26,50 17,00
W[12] 30 3,00 90,00 1,78 53,40 36,60
W[13] 10 4,11 41,10 1,78 17,80 23,30
W[14] 10 12,24 122,40 7,64 76,40 46,00
WI[15] 20 11,00 220,00 6,65 133,00 87,00
W[16] 20 8,91 178,20 4,89 97,80 80,40
W[17] 10 23,90 239,00 | 10,53 105,30 133,70
WI[18] 5 206,34 103170 | 78,23 391,15 640,55
WI[19] 4 206,34 825,36 | 78,23 312,92 512,44
WI[20] 2 244,28 488,56 | 223,95 447,90 40,66
W[21] 2 99,60 199,20 | 209,17 418,34 -219,14
W[22] 20 13,34 266,80 3,51 70,20 196,60
W[23] 20 13,67 273,40 6,44 128,80 144,60
W[24] 100 6,00 600,00 5,14 514,00 86,00
WI[25] 5 12,07 60,35 6,96 34,80 25,55
W[26] 2 12,07 24,14 7,45 14,90 9,24
W[27] 10 18,32 183,20 6,52 65,20 118,00
W[28] 2 67,19 134,38 | 25,20 50,40 83,98
W[29] 2 63,96 127,92 | 23,01 46,02 81,90
WI[30] 5 199,2 996,00 | 88,20 441,00 555,00
WI[31] 10 45,00 450,00 [ 25,20 252,00 198,00
W[32] 5 45,00 225,00 | 25,20 126,00 99,00
WI[33] 4 36,70 146,80 | 19,31 77,24 69,56
W[34] 2 21,00 42,00 19,31 38,62 3,38
WI[35] 10 18,10 181,00 6,52 65,20 115,80
WI[36] 3 1052,75 315825 | 37561 | 1126,83 2 031,42
WI[37] 2 81,30 162,60 | 36,41 72,82 89,78
W[38] 2 84,07 168,14 | 35,61 71,22 96,92
WI[39] 3 21,00 63,00 | 20,12 60,36 2,64
WI[40] 1 270,75 270,75 | 120,73 120,73 150,02
WI[41] 2 270,75 541,50 | 120,73 241,46 300,04
W[42] 5 57,84 289,20 | 18,50 92,50 196,70
WI[43] 2 1095,71 2191,42 | 473,58 947,16 1 244,26
17 858,47 9 267,35 8 591,12

W wyniku badan ustalono, ze w ramach sprzedazy tych samych grup produktow, znacznie
wyzszy zysk uzyskuje ich producent (17 858,47 zt). Wygenerowany za$ przez posrednika

handlowego oscyluje na poziomie 9 267,35 zl. OczywisScie prowadzone badania nie
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przesadzaja jednoznacznie, ktory z poddanych badaniu modeli biznesowych jest bardzie]
oplacalny z punktu widzenia ich efektywnos$ci. Przy ocenie calosciowej nalezaloby wzia¢ pod
uwage wszelkie inne aspekty charakterystyczne dla danej konfiguracji, ktérych nie
uwzgledniono w prowadzonych wywodach.

Nalezaloby wzia¢ pod uwage chocby stosowane podstawowe podejscie do zarzadzania
szerokoscia kategorii, opierajace si¢ na analizie rotacji. Zestawienie produktéw zgodnie
z malejaca liczba sztuk sprzedawanych w okresie czasu oraz cyklicznej wymianie najwolniej
rotujacych produktow na inne mogloby znacznie zmieni¢ sytuacje. Nalezy jednak pamigtac,
aby selekcja najmniej pozadanych indekséw nie odbywata si¢ wylacznie przez pryzmat liczby
sprzedanych sztuk, lecz uwzgledniata takze inne istotne parametry, jak np. kontrybucje
w masie przychodu lub marzy, stosunek rotacji do utrzymywanych zapasow czy cykl zycia
produktu na magazynie. Szczegdlna uwage nalezy przylozy¢ do produktéw znajdujacych sie
w tzw. dlugim ogonie sprzedazy, tj. produktéw mniej popularnych (np. poz. W1 czy W40) .
Nalezy jednak pamigta¢ o tym, ze podjecie decyzji o wylaczeniu produktu ze sprzedazy
jedynie na podstawie analizy rotacji moze prowadzi¢ do utraty czesci wolumenu. Istnieje
ryzyko, ze fakt posiadania konkretnego asortymentu w portfelu przyciaga do niego okreslona
grupe klientow, ktorzy nie podejma wspodtpracy, gdyby tego produktu w ofercie dostawcy nie
byto.

Podsumowanie

Jak optymalnie zaplanowa¢ produkcj¢ i sprzedaz? Jakie sa perspektywy zmian wielkosci
produkcji czy sprzedazy? Jakie czynniki wpltywaja na ich dochodowo$¢? Ktoéra grupa
produktow generuje najwigksze przychody i zyski wynikajace z ich implementacji? Jak
zdywersyfikowa¢ ofertg? 1 wreszcie jaki model prowadzenia biznesu jest najbardziej
atrakcyjny z punktu widzenia przedsigbiorstwa? Sa to pytania, z ktérymi na co dzieh mierza
si¢ zarobwno producenci jak i posrednicy handlowi elastycznie odpowiadajacy na, stale
zmieniajace sig, potrzeby rynku.

Rekomendacje, bedace rezultatem prowadzonych przez autorow wywodow teoretycznych
oraz realizowane postgpowanie badawcze, stanowia istotna baze wiedzy w tym zakresie.
Majace podloze teoretyczne — przedstawione w publikacji — badania, dla praktykow zarzadzania
moga by¢ podstawa diagnozy i inspiracja do opracowywania wiasnych strategii w zakresie
prowadzenia biznesu 1 zwigzanego z nim konfigurowania portfela produktowego. Takie

podejscie potwierdza sens i1 celowos$¢ realizowanych przez autoréw badan ,uzytecznych”
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w praktyce zarzadzania™. Wyniki prowadzonych badaf utwierdzity autoréw w przekonaniu,
ze zarowno produkcja, jak i posrednictwo handlowe czg¢$ciami maszyn rolniczych - z punktu
widzenia wysokosci uzyskiwanej marzy - sa bardzo dobrym przedsigwzigciem biznesowym.
Niniejsza publikacja powstala jako efekt przemyslen i poszukiwan jej autorow, ale przede
wszystkim ich praktycznych dziatan w obecnej rzeczywisto$ci gospodarczej. Autorzy
dostrzegaja potrzebg dalszych, jeszcze bardziej poglebionych badan w omawianym zakresie.

Bedzie to sprzyja¢ efektywnemu zarzadzaniu.
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