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Artykul w: ,,Gospodarka Materialowa” 1991, nr 1, 5. 2-6

Strategia zbytu przedsi¢biorstwa przemyslowego

Podtytul czasopisma ,,Gospodarka Materialowa” w pierwszej kolejnosci
zawiera stowo ,,zbyt”. Wydaje si¢, ze zalozyciele pisma juz w latach czterdzies-
tych sadzili, ze w calym procesie gospodarowania faza zbytu jest szczegélnie
istotna, bowiem w znacznym stopniu decyduje o sprawnosci i efektywnoS$ci
gospodarowania i wrecz rozpoczyna proces gospodarowania. Kolejne lata
funkcjonowania gospodarki o niewielkiej, a czgsto znikomej roli rynku odsungty
takze sprawy zbytu na dalsza pozycje w hierarchii problemow gospodarowania.
Sprzedaz produktow realizowac bylo latwo, odbiorca w warunkach gospodarki
niedoboroéw kupowat wszystko, co tylko dostawca oferowal.

W procesie przeksztalcen i przejscia do gospodarki rynkowej nast¢puje
odwrocenie priorytetow gospodarowania. Powstanie bariery popytu i wzglednej
réwnowagi na podstawowych rynkach towarow i ustug stawia w nowym swietle
problematyke zbytu. Chcemy zatem rozpatrzy¢ ten problem z punktu widzenia
przedsigbiorstwa przemystowego. Ale zanim to uczynimy, niezb¢dna bedzie
krotka charakterystyka zagadnien zbytu, zwlaszcza zas$ jego organizacji w wa-
runkach gospodarki nakazowo-rozdzielczej.

Formy zbytu

Samodzielno$¢ przedsigbiorstwa w organizacji procesow zbytu byla ograni-
czona. Ograniczenia te miaty w wigkszosci przypadkéw charakter przedmiotowy
i wynikaty z zakresu rozdzielnictwa i reglamentacji. Znaczny w poszczego6lnych
latach zakres tych ograniczen rozszerzal badz zawezal swobodg decyzyjna
przedsigbiorstwa w sferze zbytu. Istotny wplyw na formy zbytu wywierala takze
struktura podmiotowa rynku. Monopolistyczna pozycja wielu organizacji
handlowych rynku powodowala, ze nawet w warunkach swobody zbytu
z punktu widzenia przedmiotowego wybor form sprzedazy i kierunk6w zbytu byt
ograniczony.

W 6wczesnych warunkach wyksztalcily si¢ trzy podstawowe formy obrotu,
w tym takze zbytu w przedsigbiorstwach przemyslowych:



FRAGMENTY PUBLIKACJI PROFESORA CZESLAWA SKOWRONKA 211

—obrot bezposredni migdzy producentami, w tym zbyt wyrobow bezposred-
nio do odbiorcy,

—obrdét tranzytowy, w tym zbyt wyrobow bezposrednio posrednikom handlowym,

—obrot hurtowy, w tym zbyt wyrobow przemystowych hurtownikom handlowym.

Obrot bezposredni migdzy producentami, a zatem zbyt wyrobow samodziel-
nie przez producenta-dostawce dotyczyl gtownie elementow kooperacyjnych
oraz tych wyrobow masowych, ktore byly w swobodnym obrocie, a wiec nie byly
objete taka czy inna forma reglamentacji, jak np. zZwir.

Szeroki zakres rozdzielnictwa, jaki mial miejsce jeszcze w latach siedem-
dziesiatych, a nastgpnie obowiazkowego posrednictwa w latach osiemdziesia-
tych wyksztalcit znaczacy udziat obrotu tranzytowego w calosci obrotu. W tych
warunkach decyzje o kierunkach i formach zbytu byly podejmowane poza
przedsigbiorstwem przemystowym. W jednym przypadku byly to decyzje organu
rozdzielajacego (np. ministerstwa, zjednoczenia), w innym organizacji obowiaz-
kowo posredniczacej (biura bytu, biura sprzedazy itp.).

Obrét tranzytowy byl realizowany w dwu podstawowych formach: tranzytu
organizowanego i rozliczanego. Formy te byly powszechnie znane, nie ma wigc
potrzeby szerzej charakteryzowaé ich istoty. Trzeba takze podkreslic, ze
redukcja reglamentacji nie zawsze byla jednoznaczna z przejSciem na inna forme
zbytu i obrotu. Czesto nadal jako forma obrotu pozostawal tranzyt przy istotnej
roli jednostki organizujacej tranzyt w organizacji procesu zbytu. Wynikato to
m.in. z braku znajomosci rynku przez producentéw i checi korzystania z ushug
dotychczasowego posrednika.

Zbyt wyrobdéw przemystowych hurtownikom byl czgsto organizowany
w dwu formach: w formie bezposredniej, gdy w stosunki umowne z producen-
tami wchodzili bezposrednio hurtownicy, i w formie posredniej, gdy migdzy
producentem a hurtownikiem wystgpowat jeszcze czgsto posrednik, organizator
zbytu. Ta forma dotyczyla artykulow objetych reglamentacija, ale miala takze
miejsce w przypadkach swobodnego obrotu. Wielu producentéw chciato mie¢ do
czynienia z jednym lub kilkoma odbiorcami, a nie liczna grupa hurtownikow.
W warunkach braku ustawy antymonopolowej wylaczno§¢ danej organizacji
w zbvcie wyrobow danego przedsigbiorstwa nie byla niczym nagannym,
przeciwnie, zdejmowala z producenta trosk¢ o interesy klienta, gdyz nie miat on
z nim bezposredniego styku.

Proces zmian

Przedstawiona w wielkim skrocie organizacja zbytu w warunkach gospodarki
nakazowo-rozdzielczej ulegla, zwtaszcza w drugiej polowie lat osiemdziesiatych,
pewnej ewolucji. Na zmianeg tej sytuacji miato wplyw kilka czynnikow, z ktorych
wazniejsze sa nastgpujace:
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—redukcja zakresu przedmiotowego reglamentacji,

— zmiany w strukturach organizacyjnych obrotu zaopatrzeniowego,

— wejscie w zycie ustawodawstwa antymonopolowego,

—rozszerzenie zakresu cen umownych w obrocie i w zwiazku z tym powstanie
nowej sytuacji na rynku towarow.

Lata 1986-1989 przyniosly istotna redukcj¢ zakresu obowiazkowego posred-
nictwa. Kazdy kolejny rok przynosit zmniejszenie liczby artykutow objetych
obowigzkowym posrednictwem. W zwiazku z tym poszerzat si¢ zakres swobod-
nego obrotu.

Roéwniez redukcja importu centralnie finansowanego, a takze zamowien
rzadowych przyniosta rozszerzenie swobody tak na rynku zaopatrzeniowym, jak
tez konsumpcyjnym. Brak roOwnowagi na tych rynkach nie pozwalal jednak
uzyskal korzystnych efektow redukcji reglamentacji. Odbiorcy nadal byli
narazani na dyktat dostawcy i posrednika.

Zmiany w strukturach organizacyjnych obrotu zaopatrzeniowego takze
mialy wplyw na problematyke zbytu w przemysle. Decyzjami administracyjnymi
w 1988 r. zlikwidowano ponad 20 przedsigbiorstw spelniajacych w wigkszosci
przypadkéw funkcje monopolistycznych organizatorow zbytu. Mozna réznie
ocenia¢ trafnos$c tych decyzji. Z punktu widzenia rozszerzenia swobody zbytu,
wzrostu roli producentéw i hurtownikow decyzje likwidacyjne nalezy ocenic
pozytywnie.

Powstale z likwidowanych przedsigbiorstw rézne spolki, zachowujac nawet
funkcje posredniczace w obrocie, nie posiadaly juz tradycyjnie uksztatltowanych
pozycji i praktyk monopolistycznych. W sumie zmiany, jakie nastgpowaly
w strukturach podmiotowych rynku zaopatrzeniowego, korzystnie rzutowaly na
jego wielo-podmiotowy uklad, mozliwos¢ uksztattowania si¢ warunké6w kon-
kurencji, ostabienia monopolu.

Istotnym impulsem w ksztaltowaniu si¢ zréznicowanej struktury podmioto-
wej rynku zaopatrzeniowego byta ustawa antymonopolowa. Jej wptyw ma takze
miejsce w sferze organizacji proceséw zbytu. Producenci nie moga wchodzi¢
w umowne stosunki wylacznosci w zakresie zbytu wyrobéw z zadna organizacja
handlowa. Oznacza to, ze formy zbytu musza by¢ zréznicowane, a zadna
z organizacji handlowych z mocy porozumiei umownych z producentem nie
moze mie¢ pozycji monopolistyczne;j.

Wszystkie te zmiany na rynku zaopatrzeniowym, lacznie z rozszerzeniem
zakresu cen umownych stosowanych w obrocie, nie spowodowaly jakosciowego
przetomu na rynku towarow. Nadal pozycja dostawcy byla decydujaca, on tez
dyktowal warunki zbytu.

Rok 1990 przynosi zasadnicza jakosciowa zmiang. Ostre ograniczenia
budzetowe, drogi kredyt obrotowy i inwestycyjny, gleboki realny spadek
dochodow pienieznych ludnosci i z tym zwiazane recesyjne skutki w gospodarce
wywolaly bariere popytu na wszystkich rynkach towarowych, a wigc na rynku
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zaopatrzeniowym, konsumpcyjnym, maszyn i urzadzen. W tych warunkach
problemy zbytu produktéw przemystowych staja na porzadku dnia wszystkich
przedsigbiorstw przemystlowych. Urastaja one do rangi probleméw prioryteto-
wych, strategicznych. Przedsigbiorstwa od lat przyzwyczajone do latwosci zbytu
wyrobow na rynku wewng¢trznym stangly wobec nowych jakosciowo prob-
leméw. Nie wystarczy juz wyprodukowac i trosk¢ o zbyt powierzy¢ jakiej$
organizacji handlowej, a o jakos¢ produktu czesto samemu konsumentowi.

Z cala ostroscia stang¢ly problemy zbytu. Jak zapewnié biezaca i przyszla
sprzedaz? Jakich wybra¢ kontrahentéw? Czy samodzielnie i w catosci prowadzi¢
zbyt wlasnych wyrobow, czy tez skorzystac z posrednictwa organizacji wyspec-
jalizowanych, a jesli tak, to jakich, na jakich warunkach itp.? Tych pytan jest
wiele. Podejmowane dzialania maja czgsto charakter dorazny, przejSciowy. Jest
to wigc organizacja sklepow fabrycznych, handel obwozny, sprzedaz bezposred-
nia z magazyn6éw fabrycznych, rézne formy komisu i odroczonej platnosci
w przedsigbiorstwach handlowych, bezposrednia akwizycja u potencjalnych
odbiorcow itp. Oczywiscie trudno negowaé potrzebe takich dzialan, zwlaszcza
na krotka metg. Nie zastapia one jednak przedsigwzieé dlugofalowych, zorien-
towanych na dtuzszy horyzont czasowy, ktore trwale uksztaltuja nowoczesne
formy organizacji zbytu.

Dochodzimy tu wigc do pojecia strategii zbytu. Nie analizujac szerzej tego
pojecia od strony teorii, w naszych rozwazaniach pod strategia zbytu bedziemy
rozumieli caloksztalt przedsigwzig¢ produkcyjnych, organizacyjnych, ekonomi-
cznych, prawnych, handlowych itp. pozwalajacych na takie uksztalttowanie
zasad, form i kierunkéw zbytu wyrobow przedsigbiorstwa, ktore zapewnia
w dlugim horyzoncie czasowym jego odpowiednie miejsce na rynku, przyniosa
spodziewane dochody pozwalajace na rozszerzona reprodukcje majatku i eks-
pansj¢ rozwojowa. Oznacza to, Ze strategia zbytu powinna by¢ w pelni
zorientowana na klienta-odbiorcg. Zaspokajanie jego potrzeb i jego zadowolenie
z produktow firmy da szans¢ pomyslnego rozwoju producentéw. Strategia zbytu
to nie dzialanie czastkowe, lecz kompleksowe i nie akcja, lecz proces. Powstajace
nowe wyzwania rozwojowe, wynikajace z postgpu technicznego i konkurencji
rynkowej, musza powodowac takze potrzebe doskonalenia strategii zbytu, jej
modyfikacji, dostosowania do zmieniajacych si¢ warunkow rynkowych.

Charakterystyka przedmiotéw zbytu

Wybor strategii zbytu przez przedsiebiorstwo w znacznym stopniu zalezy od
charakterystyki wyrobow bedacych przedmiotem sprzedazy, zwlaszcza ich
przeznaczenia, wlasnosci fizykochemicznych itp.

Ogot produktow z punktu widzenia ich przeznaczenia mozemy podzieli¢ na
srodki produkcji i srodki konsumpcji. Podziatl taki z punktu widzenia zbytu jest
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niewystarczajacy. Konieczna jest dalsza, bardziej szczegotowa klasyfikacja.
Umownie w zakresie Srodkow produkcji mozemy wydzieli¢ kilka grup produk-
tow, ktore moga by¢ podstawa ksztaltowania wzglednie jednolitej strategii
zbytu. Beda to w szczeg6lnosci nastgpujace grupy:

-- surowce i paliwa pochodzenia mineralnego, tzw. masowe, np. wegiel
kamienny, cement, kopalne surowce budowlane itp.,

— paliwa plynne: benzyny, oleje napedowe i opalowe,

—materialy przetwarzane o licznym asortymencie i powszechnym zastosowa-
niu, np. wyroby hutnictwa zelaza i stali oraz metali niezelaznych, wyroby
metalowe (druty, materialy zlaczne, lozyska itp.), kable i przewody itp.,

—maszyny i urzadzenia,

— elementy kooperacyjne: czg¢sci, podzespoly, zespoly itp.,

— czesci zamienne do maszyn i urzadzen oraz srodkow transportowych.

Dla kazdej z wymienionych grup srodkéw produkcji moga, a czasami nawet
musza, mie¢ zastosowanie odrebne formy i kierunki zbytu. Mozemy przytoczy¢
tu tylko pewne typowe zjawiska, jakie maja miejsce w praktyce gospodarcze;.

Zbyt surowcow i paliw statych, nazywanych w praktyce surowcami masowy-
mi, w wigkszosci przypadkéw nastepuje bezposrednio od producentow do
koncowych odbiorcow, np. wegiel do hut, koksowni, elektrowni itp. Czg$¢ tych
surowcow trafia do skladow hurtowo-detalicznych, w ktorych zaopatruja si¢
drobni odbiorcy, np. rolnicy w sktadach gminnych spoldzielni. W odniesieniu do
typowych surowcow masowych nie wyst¢puje w zasadzie klasyczny handel
hurtowy. Organizatorem zbytu jest bezposrednio producent (kopalnia, cemen-
townia) badz powierza on t¢ funkcje wyspecjalizowanej organizacji zbytu. Tu
powstaja okreslone dylematy, niezbedne do rozstrzygnigcia w ksztaltowaniu
calosciowej koncepcji zbytu. Do tej sprawy jeszcze wrocimy.

Jesli chodzi o paliwa plynne, to jak dotychczas mamy do czynienia
z monopolistyczna jednostka organizujaca zbyt, hurt i detal produktow
naftowych, tj. Centrala Produktéw Naftowych. Rynek paliw plynnych jest
rynkiem do$¢ specyficznym i wymaga szczegélowych rozwiazan.

Materialy o licznym asortymencie i powszechnym zastosowaniu sg przed-
miotem zaréwno obrotu hurtowego, jak i detalicznego, a takze zbytu bezposred-
nio producentom. Producenci tych wyrobow maja na ogoét szerokie pole wyboru
strategii zbytu, w ktorym moze by¢ uwzglednionych wiele elementow.

Zbyt maszyn i urzadzen w wigkszosci przypadkow jest realizowany bezpo-
$rednio odbiorcom na podstawie wczesniej zawartych umow. Dla stabilizacii
warunkow zbytu i zaopatrzenia produkcji w warunkach ustabilizowanego rynku
producenci wchodza na ogot w dlugoterminowe powiazania umowne. W wigk-
szoéci przypadkéw maszyn i urzadzeh nie wytwarza si¢ na sklad, lecz na
konkretne zamowienie odbiorcy.

Szczegbdlna forma powiazan w sferze zbytu i zaopatrzenia s3 powiazania
kooperacyjne. Maja one charakter powigzan bezposrednich, na ogoét wielolet-
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nich. Mamy tu do czynienia ze Scista wspolpraca techniczno-produkcyjna
migdzy dostawca a odbiorca. Ksztaltowanie strategii zbytu element6w koopera-
cyjnych zawiera¢ roOwniez moze wiele elementow wyboru: z jakimi odbiorcami si¢
wiazaé, jaki zachowac¢ stopien specjalizacji produkcji, czy zasadne jest dywer-
syfikowanie asortymentu elementow kooperacyjnych itp.

Obrét czesciami zamiennymi do maszyn i urzadzen, zwlaszcza za§ do
srodk6w transportowych, wymaga na ogot specyficznych rozwiazan. Doswiad-
czenia firm Swiatowych, zwlaszcza za$ producentéw samochodéw, wskazuja na
szczegOlnie skomplikowany uktad powiazan w sferze zbytu i calosci obrotu
czeSciami zamiennymi. Firmy te w wigkszos$ci przypadkéw samodzielnie or-
ganizuja caloS¢ procesoOw zaopatrzenia odbiorcow w czeSci zamienne, tworzac
skiady centralne, magazyny hurtowe, sklepy detaliczne, stacje obstugi itp. Ale
takze obrot hurtowy i detaliczny powierzaja innym, na og6t autoryzowanym
w zakresie obstugi firmom.

W naszych warunkach obrét czgsciami zamiennymi jest zroznicowany. Na
ogot producenci organizuja tylko zbyt cze¢sci zamiennych, powierzajac obrot
hurtowy i detaliczny wyspecjalizowanym organizacjom, np. przedsi¢biorstwom
,Polmozbyt”, , Agroma” itp.

Jesli chodzi o zbyt artykulow konsumpcyjnych, to strategia jego ksztal-
towania zaleze¢ bedzie takze od charakterystyki produktow. Mozemy wymieni¢
tu nastgpujace wazniejsze grupy:

— produkty jednorazowego uzytku o wzglednie stalym popycie i wzglednie
trwalych preferencjach konsumentow, takie jak cukier, chleb, sol, mleko, opat
itp.,

— produkty nietrwale o zmiennych preferencjach konsumentow, np. odziez,
obuwie, kosmetyki, niektore artykuly zywnosciowe itp.,

—produkty trwalego uzytkowania, np. meble, sprzet RTV, sprzet gospodarst-
wa domowego, samochody osobowe itp.

Kazda z tych grup produktow charakteryzuje si¢ innymi cechami z punktu
widzenia ksztaltowania popytu, elastycznosci cenowej i dochodowej, trwatosci
uzytkowej itp. Do kazdej z tych grup musza mie¢ zastosowanie odrgbne formy
sprzedazy. Rozne beda takze sprawy powigzan miedzy przedsicbiorstwami
przemystowymi i handlem. W pewnych przypadkach nawet bezposrednie
powiazania producenta z detalista, w innych za$ zasadny bedzie obrot hurtowy.
Wymaga to szczegbétowej analizy w ksztaltowaniu strategii zbytu.

Ogolna charakterystyka wyrobow z punktu widzenia ich przeznaczenia,
a takze innych wlasciwosci i cech, wskazuje, Ze ksztaltowanie strategii zbytu musi
by¢ dostosowane do pewnych cech specyficznych. Wystepuja jednak pewne
trwale elementy, ktore powinny by¢ poddane analizie, aby na jej podstawie
dokona¢ odpowiednich wyboréow.

Wazna sprawa jest takze wlasciwe umiejscowienie niezbednych dziatan. Otoz
inaczej sprawa begdzie si¢ ksztaltowac, jesli stajemy przed wyborem strategii



216 CZESE I

zbytu podejmujac po raz pierwszy dziatalnos¢ gospodarcza, badz wprowadzajac
nowy produkt na rynek, a inaczej, gdy chcemy dokona¢ okres$lonych korekt
dotychczasowej strategii, ktora okazuje si¢ nieskuteczna. Mozliwosci praktycz-
nych rozwigzan sa wtedy rozne. Wigksza swobod¢ wyboru mamy wowczas, gdy
ksztaltujemy po raz pierwszy strategie¢ zbytu, aczkolwiek i wowczas musimy mie¢
na wzgledzie wiele ograniczen, ktore zawezaja pole naszego wyboru.

Elementy strategii

Ksztaltowanie strategii zbytu to przede wszystkim odpowiedZz na kilka
kluczowych pytan i podjecie na tej podstawie stosownych decyzji i przedsiewziec
realizacyjnych. Ogolnie rzecz biorac, strategi¢ zbytu wyznaczaja nastgpujace
elementy, ktore formutujemy w formie pytan:

—~Co, ile i 0 jakim poziomie jakosci zamierzamy produkowac i sprzedawac?

—Na jakich rynkach zbytu realizowaé bedziemy sprzedaz, a w zwiazku z tym
jaka jest ich nasza ocena obecna i perspektywiczna?

— Jakie beda niezbedne i jednoczesnie mozliwe formy sprzedazy?

— Jakie przedsi¢wziecia zamierzamy stosowaé dla wprowadzenia nowych
wyrobow na rynek?

— Czy niezbgdna bedzie obstluga posprzedazna naszych wyrobdw i jak
zamierzamy ja zorganizowac?

— Jaka bedziemy prowadziC polityke¢ cenowa i finansowa wobec naszych
odbiorcow?

Analiza wymienionych problemow moze nam da¢ przyblizona odpowiedZ na
te pytania, ktOre stanowia istot¢ ksztaltowania strategii zbytu. Sadze, zZe
w warunkach przejscia do gospodarki rynkowej kazde przedsigbiorstwo produk-
cyjne powinno dokonac¢ tego typu badan i analiz, aby na ich podstawie podja¢
realizacje takich przedsiewzieC, ktore po pewnym czasie pozwola uksztattowac
racjonalng strategie zbytu, zapewniajaca powodzenie przedsi¢biorstwa na rynku
i jego ekspansje rozwojowa.

Majac postawione problemy ksztaltowania strategii zbytu, postaramy si¢
omowi¢ wazniejsze elementy, ktore nalezaloby wzig¢ pod uwage dokonujac
stosownych analiz i ocen.

Wyb6r produktu jest czesto zdeterminowany. Trudno np. cementowni
podjaé¢ produkcj¢ tkanin czy lodowek, ale to wcale nie przesadza ostatecznej
odpowiedzi. Produkcj¢ cementu mozna realizowa¢ w postaci roznych marek,
zbyt moze by¢ realizowany luzem badz w workach, transportem kolejowym czy
samochodowym. Powstaje takze problem, czy nie rozwazy¢ cz¢sciowego wyko-
rzystania cementu do produkcji materialow budowlanych. To wszystko wymaga
oceny i odpowiedzi na dalsze sformutowane przez nas pytania. Wazna jest tez
odpowiedz na pytanie, ile produkowac? Potrzebna jest tu pelna znajomosé
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rynku, mozliwosci popytowych dotychczasowych odbiorcow, a takze ewentual-
nie znalezienie nowych. W ocenie ilo$ci produkcji niezbedne bedzie zastosowanie
réznych metod prognozowania popytu. Inne elementy beda wyznacza¢ popyt
surowcow, a inne wyrobow przemystowych konsumpcyjnych trwalego uzytku.
W odniesieniu do maszyn i urzadzen popyt w okresie krotkotrwalym, do roku,
jest zwykle oparty na portfelu zamoéwien. W dluzszym horyzoncie czasowym
wymaga jednak oceny rozwoju potrzeb potencjalnych odbiorcow (inwestycje),
a takze mozliwosci lokowania na rynkach zagranicznych. Badanie popytu to
proces, a nie jednorazowe przedsigwzigcie. Z badan tych wynikaja wnioski do
konstrukcji planu sprzedazy oraz produkcji, a takze tworza one przestanki
ksztaltowania polityki zaopatrzeniowej. Dobre wyniki w dziedzinie prognozo-
wania popytu daje zastosowanie roznych metod do jego szacowania, jak tez
wykorzystanie ekspertyz osrodkow prognostycznych i naukowych.

Aktywna polityka zbytu przedsigbiorstwa przemystowego to takze stala
troska przedsigbiorstwa o zachowanie nalezytej jakosci wyrobow. W miare
uzyskiwania wysokich wskaznik 6w jakosciowych rosna koszty jakosci. Przedsie-
biorstwo musi wybra¢ jeden lub kilka mozliwych wariantéw ksztaltowania
jakosci. Moga by¢ one m.in. nastgpujace:

— niska jakos$¢, ale i niska cena zachgcajaca odbiorce do zakupu,

— jakos$¢ standardowa i umiarkowane koszty dla przyciagniecia masowego
odbiorcy i zapewnienia wysokiego popytu,

— wysoka jakosC, ale takze wysokie koszty jej uzyskania i utrzymania, co
z kolei moze powodowac ograniczenie kregu potencjalnych odbiorcow i ograni-
czenie rynku zbytu.

W zaleznosci od rodzaju produktow problem jakosci jest jednym z kluczo-
wych probleméw strategii zbytu. W gospodarkach rozwinietych czynnik jakosci
jest obecnie w walce konkurencyjnej rozstrzygajacy.

Wszystkie tu wymienione zagadnienia wystgpuja ze szczegoélng ostroscia,
kiedy chcemy wprowadziC na rynek nowy produkt. Z jednej strony jest tu wiele
niewiadomych, ktore trudno rozpoznaé, ale z drugiej wyst¢puje wigksze pole
wyboru w ksztaltowaniu: co, ile i jakiej jakosci produkowac.

Kolejnym waznym elementem ksztaltowania strategii zbytu jest pelna
znajomos$¢ rynku, jego chtonnosci, dynamiki, a takze struktury morfologiczne;j.
Struktura ta to przede wszystkim relacje migdzy dostawca a odbiorca wskazujace
na zakres monopolizacji badz konkurencyjnosci na rynku. Stad potrzeba
rozpoznania, jaki jest nasz udzial na rynku, jaki jest udzial naszych konkuren-
tow, jakie sa ich mozliwosci rozwoju i ekspansji. ROwnie wazna jest ocena
struktury odbiorcow naszych wyrobow, czy sa liczni, mali, $redni, czy wielcy, czy
jest szansa rozszerzenia krggu odbiorcow.

Ocena chionnosci rynku musi byc scisle powigzana z prognoza popytu.
Wazne jest rozpoznanie popytu nowego i restytucyjnego. Dotyczy to zwlaszcza
maszyn i urzadzen, $rodkoé6w transportowych, débr trwalego uzytku itp.
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Chlonnos¢ rynku jest zmienna, ksztaltowana takze wieloma czynnikami subiek -
tywnymi. Ich rozpoznanie jest trudne, ale czasami moga mie¢ one wazacy wpltyw
na rozmiary popytu.

Szczegblnie waznym problemem w ksztaltowaniu strategii zbytu jest ustale-
nie form sprzedazy wyrobow. Omowilismy juz uprzednio mozliwe formy. Wybor
tych form zalezy w znacznym stopniu od charakterystyki produktéw i ich
przeznaczenia.

Sprzedaz surowcow masowych moze by¢ praktycznie realizowana w formie
bezposrednich dostaw do odbiorcow. W wigkszosci przypadkow zbedny jest tu
posrednik, producent moze samodzielnie realizowa¢ pelne funkcje zbytu, co
w okreSlonych sytuacjach nie wyklucza powierzenia pewnych funkcji wyspec-
jalizowanym agentom zbytu.

Sprzedaz maszyn i urzadzen, a takze elementow kooperacyjnych jest takze
realizowana bezposrednio do odbiorcow, czesto na zasadzie wieloletnich
powiazan. W tym przypadku takze zbedni sa posrednicy.

Zbyt wyrobow o produkcyjnym zastosowaniu, a takze artykutéw konsump-
cyjnych o licznym asortymencie i powszechnym zastosowaniu wymaga na og6t
wszystkich mozliwych form obrotu, w tym przypadku potrzebna jest rozwinigta
sie¢ handlu hurtowego i detalicznego. U producenta powstaje problem wyboru:
czy organizowaC wlasna sieC sprzedazy, czy tez skorzysta¢ z ustug przedsie-
biorstw handlowych. Konieczne jest takze rozpoznanie, jaki powinien by¢
terytorialny zasieg tej sieci. Czy koncentrowac si¢ na jednym lub kilku regionach,
czy tez objaC caly kraj. W kraju funkcjonuje wiele przedsigbiorstw handlu
hurtowego i detalicznego o wyksztalconej specjalizacji. Powstaje problem czy
nadal wiaza¢ si¢ z tradycyjnymi kontrahentami, czy tez poszukiwa¢ nowych
dynamicznych przedsigbiorstw handlowych. W handlu trwaja przeksztalcenia
organizacyjne i wlasnosciowe, a zatem w perspektywie najblizszych 2-3 lat nalezy
je uwzglednié, ksztattujac formy i kierunki zbytu.

Wybor form sprzedazy musi by¢ z jednej strony konfrontowany z kosztami
poszczegolnych form, z drugiej zas z potrzeba dotarcia do wszystkich potencjal-
nych odbiorcow. Moze to zwigkszyC rozmiary zbytu, ale takze prowadzi¢ do
wzrostu kosztow sprzedazy.

Sprzedaz maszyn i urzadzen, a takze srodkow transportu, musi by¢ $cisle
zwiazana z zapewnieniem dostatecznej podazy czgSci zamiennych oraz za-
gwarantowaniem obstugi serwisowej. W dotychczasowej praktyce wyksztalcity
si¢ wyspecjalizowane organizacje, funkcjonuja liczne sieci prywatnych zakladow
ustugowych i naprawczych. Producenci samochodéw, ciagnikow, maszyn
rolniczych i budowlanych nie maja na ogot wlasnej rozwinigtej sieci hurtowej
i detalicznej sprzedazy wyrobow i czgéci zamiennych, a takze wlasnych stacji
obstugi. Jest to sytuacja inna niz w wigkszosci rozwinigtych krajow. Tu takze
powstaja sytuacje decyzyjne: jak ta struktura handlu i obshigi powinna si¢
zmienia¢. Czy producenci beda w stanie zorganizowaé wlasng sie¢, czy beda
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posiadali niezbedne §rodki finansowe na jej powstanie itp. Nie rozwijamy tej
sprawy, jest to bowiem samodzielny, skomplikowany problem, ktérego roz-
wiazanie na nowych zasadach stosunkéw wlasnosciowych bedzie wymagato
wiele czasu. Ale to takze jeden z istotnych probleméw ksztaltowania strategii
zbytu: zaopatrzenia w cz¢Sci zamienne i zapewnienia obstugi posprzedazne;.

Ksztaltowanie strategii zbytu to takze wybor form i metod reklamy wyrobdow
na rynku krajowym i zagranicznym, zwlaszcza zas nowych produktow, z ktory-
mi chcemy wejs¢ na rynek. Rowniez praktyka cenowa, a nawet szerzej
—finansowa, musi by¢ odpowiednio uwzgledniona. Prognoza cen mozliwych do
uzyskania na rynku za wyrdb o sprecyzowanych walorach uzytkowych i jakos-
ciowych ma szczegoOlnie istotne znaczenie tak w ksztalttowaniu poziomu kosztow,
a wigc i wymagan wobec projektantow i technologéw produkcji, jak tez dla
zapewnienia odpowiedniej skali popytu. Wszystkie te zagadnienia muszg miec
swoje miejsce w analizie i ocenie rynku i ksztaltowaniu strategii zbytu.

*

PrzedstawiliSmy, z koniecznosci w wielkim skrocie, wybrane problemy
ksztaltowania strategii zbytu. Juz krotki przeglad i charakterystyka tych
probleméw wskazuja na ich szczegélna zlozonosé. Wiele z nich to problemy
nowe, ktore dotychczas nie wystegpowaly w praktyce naszych przedsigbiorstw.
Zmiana sytuacji na rynku wymusza¢ begdzie nowe podejscie do ich roz-
wiazywania. Potrzebne jest tu zwlaszcza korzystanie z doswiadczen krajow
rozwinigtych.



