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ANALIZA METODA ABC

W przedsiebiorstwie przemystowym wystepuje zazwyczaj bardzo wiele pozycji materiatowych, z tym ze ich udziat w ogdlnej wartosci
zapasow materiatowych jest bardzo zréznicowany. Z tego wzgledu wskazane jest, aby przedsiebiorstwo koncentrowato uwage na zapasach
materiatow najwazniejszych. W tym celu materiaty dzieli sie na trzy grupy: A, B i C wedtug ich relatywnego udziatu w wartosci catkowitego
rocznego zuzycia materiatowego. Nalezy przy tym liczy¢ sie z tym, e materiaty o najwiekszej wartosci zuzycia maja najwiekszy udziat w
wartosci zapasow magazynowych. Dobra fizyczne z grupy A obejmujg okoto 80% wartosci zapasdow magazynowych, natomiast udziat
ilosciowy tej grupy w catkowitej ilosci magazynowanych materiatéw wynosi tylko okoto 15%. Udziat débr z grupy B w wartosci ogétem
wynosi okoto 15% przy udziale ilosSciowym okoto 35%. Udziat grupy C stanowi odpowiednio: 5% wartosci zapaséw magazynowych i okoto
45% ilosci magazynowanych materiatéw.
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KLASYFIKACIA MATERIALtOW METODA XYZ

Metoda XYZ jest specjalna odmiana analizy ABC. Przy zastosowaniu metody XYZ poszczegdlne rodzaje materiatdw zostajg podzielone
na trzy grupy (na podstawie regularnosci zapotrzebowania na te dobra):

materiaty grupy X - charakteryzujgce sie regularnym zapotrzebowaniem, jak rownie wysoka doktadnoscig prognozowania poziomu
tego zapotrzebowania (zuzycia),

materiaty grupy Y - charakteryzujgce sie zapotrzebowaniem majgcym charakter wahan sezonowych i wystepowaniem istotnego
przyrostu ze Srednig trafnoscig prognoz,

materiaty grupy Z - charakteryzujgce sie bardzo nieregularnym zapotrzebowaniem i niska doktadnoscig prognoz.
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ANALIZA WIELKOSCI ZAMOWIEN

Celem analizy wielkosci zamodwien jest regularna kontrola i poprawa struktury wielkosci
zamowien, dlatego te nalezy wylicza¢ miesieczna lub roczna przecietna wartos¢ zamowien.

Szczegdlne znaczenie ma udziat zamowien drobnych, ktére trzeba stopniowo ograniczac.

W trakcie analizy wielkosci zamowien najpierw dzieli sie zamoéwienia wedfug okreslonych rzedéw
wielkosci. Nastepnie trzeba ustalic¢ liczbe zamowien i przychody ze sprzedazy dla poszczegdlnych
rzedéw wielkosci. Oproécz liczb absolutnych nalezy obliczy¢ rownie wartosci narastajaco.

Przeprowadzajac analize wykorzystuje sie na ogdt dane z catego roku gospodarczego. Jesli okaze
sie jedna, ze struktura wielkoSci zamowien pozostaje w tym czasie mniej wiecej taka sama,
analize wystarczy wykonac tylko dla jednego miesiaca.



PROWIZJA OD ZYSKU ( PROWIZJA OD MARY POKRYCIA)

Prawie wszystkie przedsiebiorstwa sg niezadowolone z prowizji przedstawicieli handlowych
przyznawanej od obrotu. Motywowany w taki sposéb pracownik stara sie powiekszy¢ obrot za
wszelka cene, nie zwazajac na zysk ze sprzedazy. Ustepstwa cenowe, dodatkowe rabaty i inne
warunki specjalne mogg powodowac , ze sprzeda pewnych produktow prowadzi do strat, a
wynagradzany od obrotu pracownik otrzymuje za tg sprzedaz nadal takg samg prowizje, dla ktorej
wielkoscig odniesienia jest obroét, a nie marza pokrycia, tak wiec przedsiebiorstwo dodatkowo
premiuje rownie wadliwa prace przedstawiciela handlowego. Dlatego te prowizje od obrotu
trzeba zastgpic¢ prowizjg od marzy pokrycia, bowiem przedsiebiorca i przedstawiciele handlowi
czerpig wowczas jednakowe korzysci z oszczednosci i wyzszej produktywnosci.

Istotng zaletg tej zamiany jest fakt, iz w przysztosci wynagrodzenie przedstawiciela handlowego
zaleze¢ bedzie od wysokosci marzy pokrycia. Za podstawe prowizji bierze sie bierze sie zysk, ktory
przynosi przedsiebiorstwu sprzedaz wyrobow lub ustug, iz dzieki temu przedsiebiorstwo oraz
przedstawiciele handlowi maja jednakowy udziat w zysku.



ANALIZA BREAK-EVEN

Przedstawia ona jasno i przejrzyscie relacje zachodzgce miedzy kosztami, a zyskiem. Wyniki
analizy break-even mozna wyrazi¢ matematycznie i graficznie. Badania dowodzg, ze
skuteczniejsze jest przedstawienie graficzne, poniewaz pracownicy lepiej i szybciej pojmujg
diagramy i w ten sposéb mozna im wyrazniej pokazac skutki wynikajgce dla zysku ze zmian w
przychodach sprzedazy. Za pomocg tej analizy mona wyznaczy¢ punkt pokrycia petnych kosztow
produkcji. Pokazuje on, kiedy przychody ze sprzedazy doktadnie pokrywajg catkowite koszty
przedsiebiorstwa. Analiza break-even dostarcza dyrekcji i kadrze kierowniczej skoncentrowanej
informacji dla podejmowania lepszych decyzji w przysztosci. W praktyce analiza ta jest bardzo
popularna, bo mozna dzieki niej w prosty sposob sprawdzi¢ rozmaite warianty. Stosujgc analize
mona lepiej oceni¢ mozliwosci osiggniecia zysku. Mozliwe sg te jasne stwierdzenia dotyczace
ekonomicznego bezpieczenstwa. Mozna w prosty sposoéb wyliczy¢ jaki wptyw na zysk bedg miaty
zmiany wolumenu sprzedazy, cen sprzedazy oraz kosztow zmiennych i statych. Dzieki prostym
rownaniom mona okresli¢ obrot zapewniajgcy petne pokrycie kosztow produkcji, odcinek
bezpieczny i wspotczynnik bezpieczenstwa.



ANALIZA WASKICH GARDEL

Nie wolno planowania optymalnego programu produkcji dokonywac wy’qucznie na podstawie kryteriow
kosztowych, lecz ulepszajgc program produkcji nalezy uwzgledni¢ rownie kryteria dotyczgce zysku.
Dane z rachunku kosztow nie wystarczajg dla optymalnego planowania programu produkcji, poniewaz
nie ma tam podziatu na koszty state i zmienne. Oprocz kosztow, trzeba te uwzglednic, jakie skutki beda
miec te decyzje dla przychodow ze sprzedazy i dla mar pokrycia. Dlatego niezbedne sg dane z rachunku
kosztow bezposrednich.

W przedsiebiorstwie zdarzyC sie moze jedna z trzech sytuaciji:
— Brak waskiego gardta — mona wytwarzac wszystkie produkty.

- Jedno waskie gardto — nalezy ustalic czy istnieje tylko jeden proces produkcji lub czy mozliwe s3
alternatywne procesy produkcyjne. Jezeli koszty zmienne na jednostke czasu procesu produkcyjnego
dla wszystkich produktow sacje nakowe, to trzeba sprawdzi¢, czy mare pokrycia dla wszystkich
produktow i procesow sg dodatnie, czy te dla poszczegdlnych kombinacji produktéw i proceséw s3
ujemne. Jezeli przychody ze sprzedazy, koszty zmienne i mare pokrycia sg znane, to mozna stopniowo
ustala¢ optymalny program produkc;ji.

- Kilka waskich gardet — podjecie decyzji w takiej sytuacji jest bardzo skomplikowana



ANALIZA RABATOW

Rabaty to upusty cenowe udzielane odbiorcom. Sg one posrednim Srodkiem roznicowania cen dla poszczegélnych klientow. Od ceny rzeczywistej odejmuje
sie badZ kwote absolutna badZ pewien procent cenY( oferowanej. Rabaty umozliwiajg bardziej elastyczne postugiwanie sig polityka cenowa. W ten sposéb
mona dokonywac réznicowania cen dla rozmaitych klientéw.

II(Dzie;ki upustowi cenowemu klienci czujg, ze traktuje sie ich w sposdéb indywidualny. Powstaje wrazenie, ze zakup tych towardw i ustug jest wyjgtkowo
orzystny.

Udzielanie rabatéw ma nastepujgce cele:
zwiekszenie obrotdw (rabaty ilosciowe)
regulacja naptywu zamowien w czasie (rabaty okresowe)
wzmocnienie wiezi z klientami (rabaty dla statych klientow)
preferencyjne traktowanie klientow
korzystniejsze oferty
réznicowanie cen

Dla przedsigbiorcy wazne jest okreslenie korzysci wynikajgcej z udzielenia rabatéw. Wysokos$¢ udzielanych rabatéw ma niewatpliwy wptyw na decyzje kupna
podejmowane przez klienta. Przeciwko rabatg przemawiajg uszczerbki w przychodach ze sprzedazy. Udzielajgc rabatow trzeba brac pod uwage oba te aspekty.



Przedsiebiorca moze udzieli¢ jednego lub tez kilku rabatéw jednoczesnie. Wazniejsi klienci domagajg sie do niektdrych
przedsiebiorstw szeregu rabatow. Rozréozniamy nastepujgce rodzaje rabatow:

Rabat funkcyjny - udzielany jest kupcom, ktérzy przejmuja czes¢ funkcji handlowych dostawcy. Premia ta ma pokryé wynikte
koszty handlowe.

Rabat ilosciowy - oferuje sie go odbiorca wiekszych ilosci w jednej dostawie. Ma by¢ bodzcem do kupowania wiekszych ilosci
na jedno zamodwienie, dzieki czemu dostawca moze obnizac koszty przypadajgce na zamodwienie, takze redukowad koszty
realizacji. Rabat ten moze by¢ udzielany w formie gotowkowej lub jako rabat w naturze (zwiekszona dostawa).

Rabat okresowy-oferowany jest, jezeli zamodwienia maja wptywaé w okreslonym momencie lub w doktadnie wyznaczonym
czasie, co pozwala roztozyc sprzedaz mozliwie rownomiernie w ciggu catego roku.

Rabat dla statych klientdw - udzielany jest za dtugo letnie kontakty handlowe
Rabat za ptatnos¢ gotowka — oferuje sie go by przyspieszy¢ proces ptatnosci . Jest to bonifikata za szybka zaptate rachunkow.

Rabaty specjalne —istnieje wiele takich rabatow na przyktad rabat dla personelu, rabat dla okreslonych grup oséb lub
zawodow lub od zakupu w celu powtdrnego przetworzenia.



ANALIZA OBSZAROW SPRZEDAZY

Przedsiebiorstwom, ktére sprzedajg swoje produkty do rozmaitych regiondéw i krajéw, zaleca sie
przeprowadzanie analizy obszarow sprzedazy, aby mogty doktadniej zbadac zroznicowane marze
pokrycia poszczegolnych obszarow sprzedazy. Analiza obszarow sprzedazy pokazuje roznice oraz
znaczenie kazdego z nich dla przedsiebiorstwa. Na podstawie sprawozdan mozna sie zorientowac,
czy potencjat wszystkich obszarow jest rownomiernie wykorzystywany i czy ktorys z nich nie jest
zbyt duzy lub zbyt maty. Obszary sprzedazy mozna te w centra zysku.

Kierownicy sprzedazy dla poszczegdlnych obszarow sg wowczas odpowiedzialni za zyski z tych
obszarow, jakie zostaty wyznaczone w planie przedsiebiorstwa.
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ANALIZA PORTFELOWA

Analiza portfelowa jest nowa metoda ulepszania zwfaszcza strategicznego planowania przedsiebiorstwa.
Technika ta pozwala na analize catego przedsiebiorstwa w duzej perspektywie. Na podstawie wynikow
analizy portfelowej dyrekcja i kadra kierownicza moga podejmowac bardziej precyzyjne decyzje w sprawie
przysztych dziatan przedsiebiorstwa.

Portfele lub strategiczne jednostki biznesu to grupy produktéw, znane rownie z krotkookresowego
rachunku wynikow. Podstawa analizy portfela jest stworzenie strategicznych jednostek biznesu
dziatajgcych w okreslonych domenach. Dla strategicznych jednostek biznesu mozna opracowac
samodzielne strategie. Tworzenie portfeli daje szereg korzysci dyrekcji i kadrze kierowniczej. Analiza
portfelowa utatwia w pierwszym rzedzie planowanie strategiczne.

Szczegoblna zaleta analizy portfelowej jest zredukowanie skomplikowanego stanu faktycznego do
wzglednego udziatu w rynku i przysztego wzrostu rynku. Dzieki temu zaleznosci te mozna przedstawic
prosto i zrozumiale kierownictwu firmy. W wiekszosci przedsiebiorstw decyzje inwestycyjne sg bardzo
trudne. Z uwagi na ograniczone mozliwosci finansowania nalezy realizowac tylko inwestycje dla grup
produktow obiecujgcych powodzenie. Powodzenie konkretnych inwestycji mona lepiej i doktadniej
sprawdzi¢ za pomocg analizy portfelowej.



PRODUKOWAC CZY KUPOWAC?

W kazdym przedsiebiorstwie istniejg rozmaite mozliwosci produkcji wtasnej lub korzystania z
obcej. Przy ich sprawdzaniu trzeba uwzglednic¢ rézne tresci i metody kontrolne. Nalezy co miesigc
ustalac¢ koszty wtasnego przedsiebiorstwa, aby sprawdzi¢, czy wtasny pracownik jest drozszy niz
rzemieslnik z zewnatrz. Wielu przedsiebiorcow wyposaza wtasne warsztaty tylko w minimalng
obsade personalng. Naprawy i prace konserwacyjne zleca sie juz najczesciej przedsiebiorstwom
wyspecjalizowanym, ktérych koszty sg nizsze.




ANALIZA MOZLIWOSCI

Analiza mozliwosci jest waznym instrumentem poprawy planowania strategicznego. Skalowanie odzwierciedla
profil przedsiebiorstwa i pozwala tatwo zauwazy¢, ktore z kryteriow lider rynkowy spetnia lepiej niz nasze
przedsiebiorstwo. Dyrekcja i kadra kierownicza powinny raz w roku przeprowadzi¢ takg analize, po to by
systematycznie okresla¢ wykorzystane i niewykorzystane mozliwosci w przedsiebiorstwie. Aby to zrobic trzeba
najpierw ustali¢ kryteria, ktére musza byc¢ spetnione aby z powodzeniem dziata¢ na rynku. Nalezg do nich:

szerokosSc asortymentu, struktura klienteli, organizacja sprzedazy, dystrybucja w handlu, opracowywanie
zamowien, kontrola kosztéw, logistyka, reklama, technika produkcji, stopien wykorzystania mocy
produkcyjnych, program sprzedazy, poprawnos¢ dostaw, jakosc, elastycznosc przy podejmowaniu decyzji.

Wyniki analizy mozliwosci sg podstawa sprawdzania i udoskonalania strategii w przedsiebiorstwie. Za pomocg
zespotu kryteriow nalezy poréwnac wtasne przedsiebiorstwo z liderem rynkowym. Dzieki temu mona dostrzec,
jakie mozliwosci rynku sg juz wykorzystane, a jakie pozostajg jeszcze do wykorzystania. Prowadzgc analize
mozliwosci mozna bardziej intensywnie zajac sie przysztym rozwojem swoich przedsiebiorstw, dzieki niej takze
udaje sie najczesciej zapewnic sukces rownie w przysztosci.



KRZYWA CYKLU ZYCIA PRODUKTU

Oparta jest na zatozeniu, e kazdy produkt — od wprowadzenia go na rynek do zejscia z rynku — przechodzi
typowy rozwoj, ktory dzielimy az n cztery charakterystyczne fazy:

-wprowadzenie,
-wzrost,

-dojrzatosc,

-spadek (nasycenie).

Krzywa zywotnosci produktu ma bogata tres¢ informacyjna, jezeli analiza przeprowadzana jest systematycznie.
W praktyce czesto nie jest oczywiste, co nalezy rozumiec przez nowy produkt. Mozna sie rdwnie zastanawiac,
czy kolejna wersja wyrobu stanowi juz nowy produkt czy tylko przedtuza cykl zycia starego. Poszczegdlne fazy
zycia cyklu zycia produktu majg rozmaite znaczenie dla przedsiebiorstwa, bowiem w kazdej fazie przychody ze
sprzedazy poszczegolnych produktow sg rozne. Dyrekcja i kadra kierownicza musza ustali¢ skutki, jakie z tego
wynikajg i uwzglednic je przy podejmowaniu decyzji w przysztosci.



ANALIZA MOCNYCH | SLABYCH STRON

Za pomocg tej analizy mozemy szybko i tatwo stwierdzié, jakie zdanie maja poszczegadlni
pracownicy na stanowiskach kierowniczych o wtasnym przedsiebiorstwie. Dzieki wspolnie
przeprowadzonej analizie mocnych i stabych stron uswiadamiamy cztonkom zespotu wage
poszczegdlnych zagadnien. Jej uczestnicy dostrzegajg wowczas szybko znaczenie mocnych i
stabych stron wtasnego przedsiebiorstwa. Wiedza ta ma duze znaczenie dla propozycji ulepszen
rozwigzan, jakie powinny byc przeprowadzone w przysztosci.




L UKA STRATEGICZNA

W przedsiebiorstwach nalezy w miare mozliwosci co roku sprawdza¢ rozwoj pozadany i
przewidywany. Jezeli w dtuzszym czasie powstajg miedzy nimi odchylenia to mamy do czynienia z
lukg strategiczng. Na podstawie analiz wewnetrznych i zewnetrznych mozna okresli¢ mocne i
stabe strony wtasnego przedsiebiorstwa; nalezy te analizowac konkurencje oraz istniejacy i
przyszty potencjat strategiczny przedsiebiorstwa.

Zadaniem dyrekgcji i kadry kierowniczej jest rozwijanie koncepcji i strategii, przy pomocy ktorych
mozna zapewnic dfugotrwaty byt firmy, a do tego niezbedne jest poszukiwanie i realizowanie
nowych elementow potencjatu strategicznego. Po stwierdzeniu luki strategicznej trzeba rozwijac
nowe i modyfikowac dotychczasowe strategie. Nowe elementy nalezy uwzgledni¢ w planowaniu
strategicznym, aby rosta krzywa wynikéw przedsiebiorstwa. Trzeba rownie sprawdzi¢ i w miare
potrzeby zmodyfikowac¢ wyznaczone cele strategiczne, aby jak najpredzej stwierdzong luke
strategiczng zamknac.



TECHNIKA SCENARIUSZY

Scenariusz to prezentacja mozliwych tendencji rozwoju, ktére nie koniecznie znajdujg odbicie w liczbach z
przesztosci i terazniejszosSci. Za pomocg techniki scenariuszy mona w pore wyciggna¢ wnioski o rozwoju otoczenia
(polityka, gospodarka, spoteczenstwo) i ze zmian rynkéw. Technika scenariuszy jest podstawa strategicznego
planowania przedsiebiorstwa.

Dokonuje ona nowego logicznego potaczenia znanych czesciowo metod pracy, dzieki czemu powstaje skuteczne
narzedzie planowania. Dla przedstawienia techniki scenariuszy stosuje sie lejek scenariuszy, przetwarzajgc
informacje ilosciowe i jakosciowe. Forma lejka ma wyrazac fakt, ze zmiany w obrebie otoczenia firmy mogg sie
dokonywac w rozmaitych kierunkach.

Scenariusz zgodny z trendem powstaje na podstawie dzis wystepujgcych czynnikow.

Bezposredni wptyw na niego maja wydarzenia zaktdcajgce, ktdore mogg zmienic jego normalng linie rozwojowa.
Niekiedy tendencje rozwojowe przedsiebiorstwa uktadajg sie skrajnie odmiennie, totez nalezy przygotowac
scenariusze A i B. Korzys¢ z opracowanego scenariusza jest wieksza, jezeli jest on znany dyrekcji i kadrze
kierowniczej, gdy mogg wowczas wyrobic sobie wspdlne zdanie na temat przysztych mozliwosci rozwojowych
przedsiebiorstwa. To, co ze scenariusza wynika, jest tak wazne, poniewaz trzeba dostosowac do tego juz istniejgce
strategie przedsiebiorstwa lub opracowac¢ nowe. Dla strategicznego myslenia pracownikdéw przedsiebiorstwa
wielkie znaczenie ma ich nastawienie na przysztosc.



MODELE BADAN OPERACYJNYCH

1. Optymalizacja wielkosci zamowien

2. Optymalizacja wielkosci partii produktow




