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Prowadzone od poczatku 1990 roku reformy naszej ekonomiki majg na
celu ponowne stworzenie w Polsce gospodarki rynkowej. Bedzie to sy-
tuacja, gdy o efektywnosci dzialania przedsiebiorstwa decydowaé bedzie
nie tylko wytworzenie okreslonych produktéw, ale tez ich akceptacja przez
odbiorcow. W tych nowych warunkach szczegdlng role w osigganiu sukce-
s6w przez przedsiebiorstwa bedg mialy komoérki zbytu.

Terminem ,,zbyt” okreslamy moment przej$cia produktéw ze sfery
przedsiebiorstwa produkcyjnego do kolejnej sfery. Jest on efektem rzeczo-
wym i wartoSciowym dzialalno$ci produkeyjnej, najscislej z nig zwigza-
ny.! Zbytem mozna by nazwaé tez sprzedaz wlasnej produkeji przedsie-
biorstwa przy pomocy specjalnych komérek organizacyjnych.?

Problemy zwigzane ze zbytem to nie tylko sprzedaz produkcji, ale
przede wszystkim stworzenie warunkéw zapewniajacych mozliwosé po-
znania i wyboru oferowanego towaru oraz szybki i latwy jego zakup.
W tym celu nalezy podejmowaé szereg dzialan, jak: znalezienie potencjal-
nego klienta, poinformowanie klienta o wyrobie, dostawa i sprzedaz to-
waru, obstuga posprzedazna. W artykule przyjeto pojecie zbytu jako ko-
morki wykonujacej wyzej wymienione zadania. Dzial ten kontaktujac sie
bezposrednio z klientem ma mozliwosé poznania jego gustow i potrzeb. Z
tego tez powodu zbyt musi ze swej strony wplywaé¢ na dzialalnos¢ pro-
dukeyjna, jak tez na ksztaltujace ja czynniki. Dlatego istotnym zadaniemn

1 J. Kwejt: Gospodarka materiatowa. PWE, Warszawa 1978, s. 237.
2 T, Urbanek: Eektywno$é procesow zbytu i zaopatrzenia materiatowego.
PWE, Warszawa 1970, s. 18.
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tej komorki sa takze analiza rynku i prowadzone na tej podstawie progra-
mowanie produkeji.

Istniejacy w Polsce po II wojnie $wiatowej system scentralizowanego
zarzgdzania gospodarkg doprowadzil do powstania szeregu brakéw ma-
terialowych i towarowych. Taki stan rzeczy oraz gleboki kryzys lat osiem-~
dziesigtych spowodowaly, Ze liczni autorzy piszacy o obrocie materiato-
wym zajmowali sie prawie wylacznie zaopatrzeniem. Zbyt byl za$ trakto-
wany marginalnie lub pomijany. Jednak zmiany systemowe, jakie zacho-
dzg od poczatku 1990 roku, a ktére doprowadzily do powstania przewagi
podazy nad popytem powoduja, ze przedsiebiorstwa muszg przesungc
gléwny punkt swego zainteresowania z zaopatrzenia i produkcji na proces
sprzedazy wyrobow. Tylko zbycie wlasnych produktéw pozwoli na kon-
tynuowanie proceséw produkeji i osigganie zysku. W tej sytuacji rola ko-
moérek zbytu, jako tych ktore sg przygotowane do znajdowania potencjal-
nych klientow bardzo wzrosnie. Ich prawidlowa praca bedzie miala ogro-
mne znaczenie w dzialaniu i rozwoju calego przedsiebiorstwa, gdyz po-
zwoli na osiggniecie zysku, ktéry jest podstawowym miernikiem oceny
i pomys$lnos$ci w warunkach gospodarki rynkowej.

Celem niniejszego artykulu jest przedstawienie organizacji sprzedazy
przedsiebiorstwa przemyslowego oraz wskazanie koniecznych w najbliz-
szym czasie zmian w jej funkcjonowaniu. Cel ten starano sie osiggnac
poddajac analizie prace zbytu w latach 1982—1989 w Fabryce Samocho-
dow (FS) w Lublinie, jednym z najwiekszych przedsiebiorstw przemystu
przetworczego w miedcie i regionie.

Obecnie FS jest producentem przestarzalego, bo wytwarzanego od po-
nad 30 lat samochodu dostawczego ,,Zuk” oraz zespoléw, podzespolow,
czesci i pélfabrykatéw takich jak kola, sruby, sprezyny, odkuwki, kadluby
silnikéw, waly rozrzadu, sworznie itp., z przeznaczeniem dla przemystu
motoryzacyjnego w kraju i za granica.

ORGANIZACJA ZBYTU 1 WADY JEJ FUNKCJONOWANIA

Zgodnie ze struktura organizacyjna Fabryki Samochodéw zadania, jakie
stoja przed komoérka sprzedazy naleza do kompetencji pracownikow za-
trudnionych w dwéch pionach, tj. w pionie produkcji i w pionie handlo-
wym. W ramach tego pierwszego sprawami zbytu zajmujg sie: Stuzba
Eksportu i Planowania Produkcji oraz Dzial Obslugi Technicznej. Do za-
dan tej stuzby nalezy przede wszystkim planowanie produkecji i zawiera-
nie umoéw sprzedazy, a takze w niewielkim stopniu analiza rynku. Dzial
Obslugi Technicznej zajmuje sie obstugg przed- i posprzedazna oferowa-
nych przez Fabryke wyrobdéw. Dzial ten prowadzi tez akcje reklamowa FS.
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Sprawy zwiazane ze sprzedaza, jej rozliczeniem i organizacjg dostawy to-
warow nalezg do kompetencji Stuzby Sprzedazy znajdujacej sie w pionie
handlowym.

Liczne zmiany w strukturze organizacyjnej, ktére doprowadzily do
opisanego rozbicia zadan i funkcji zbytu spowodowane byly skupieniem
uwagi dyrekcji przedsiebiorstwa na procesie produkcyjnym i zaopatrze-
niu. Przyczyna tego bylo istnienie w latach osiemdziesigtych rynku pro-
ducenta, na ktérym sprezdaz wlasnego produktu nie stanowila wiekszego
problemu. Mozna jednak przypuszczaé, Ze ten w gruncie rzeczy sztuczny
podzial zbytu zostanie zakonczony, co winno doprowadzi¢ do zmniejszenia
administracji oraz skrécenia procesu podejmowania decyzji.

Przy reorganizacji komoérek sprzedazy nalezy tez przeanalizowaé, w ja-
kim stopniu wypelnialy one dotychczas swoje zadania. Jesli chodzi o ana-
lize rynku to — jak wspomniano — odbywa sie ona tylko w niewielkim
zakresie, Punktem wyjscia do analizy rynku sg sptywajace do przedsigbior-
stwa zamowienia, ktére s3 nastepnie ujmowane w kartotece pionu plano-
wania. Na tej podstawie sporzadza sie zestawienia, w oparciu o ktore
mozna przesledzi¢ zmiany popytu na dany wyrob i wyciaga sie z tego
wnioski. Glowny wyréb Fabryki — samochéd ,,Zuk” — byl w badanym
okresie rozdzielany centralnie. Trafiajace do Fabryki zamoéwienia, ktore
wynikaty z centralnego rozdzielnika mogly by¢ dobrg podstawg do plano-
wania produkcji, ale nie stanowily odpowiedniego materialu do analizy
rynku.

W sposéb pelniejszy analiza rynku byla prowadzona w przypadku
czesci zamiennych. Odbywala sie ona dzieki uchwyceniu zalezno$ci pomie-
dzy iloscia ,,Zukéw’” sprzedanych w latach poprzednich i eksploatowanych
u odbiorcéw a zywotnoscia czeSci zamiennych. Zapotrzebowanie to oblicza
sie jako iloczyn liczby pojazdéw w eksploatacji i technicznie uzasadnio-
nych norm zywotnosci czeSci zamiennych. Mozna to wyrazié za pomocy
wzoru: 3

gdzie:
Z. — wielko$¢ rocznego zapotrzebowania na okreslone czesci;
k — liczba eksploatowanych maszyn;
g — norma czasowa zywotnosci danej czeSci wyrazona w latach.
Sporzadzane na tej podstawie roczne zapotrzebowania na czesci zamien-
ne byly nastepnie weryfikowane przez poréwnanie wielkosci sprzedazy,

3 H. Witkowski: Zbyt w przedsigbiorstwie przemystowym. PWE, Warsza-
wa 1978, s. 158.
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zapasOw magazynowych. Przeprowadzona w ten sposéb analiza rynku
wskazywala na tak duze potrzeby rynku, ze nawet wykorzystanie wszel-
kich rezerw produkcyjnych do ich wytworzenia nie spowodowalo pelnego
zaspokojenia popytu. Srednio w analizowanym okresie potrzeby kontra-
hentéw zagranicznych byly pokrywane w okolo 90%, a krajowych w 60—
70%. W latach 1982—1989 nastepowala stala poprawa w dostepnosci czesci
zamiennych i popyt na wiele asortymentéw czesci byl w pelni zaspokojony.

Analiza rynku prowadzona przez przedsiebiorstwo nie moze by¢ opar-
ta wylgcznie na danych statystycznych. Musi stanowi¢ ona wyraz kon-
taktu z odbiorcami, uwzgledniaé ich krytyczne uwagi. Dlatego tez w przy-
padku FS wskazane byloby rozszerzenie obecnie prowadzonej dzialalnosci
w zakresie analizy rynku. Mozliwe byloby to dzieki stworzeniu Sluzby
Marketingowej, do ktérej zadan nalezaloby: ¢

1) badanie potencjalnego i efektywnego popytu,

2) pobudzanie popytu,

3) udzial w tworzeniu nowych produktow.

Prawie calo$¢ produkowanych w FS samochoddw i cze$ci zamiennych
do nich byly sprzedawane za posrednictwem POSiCZ ,,Polmozbyt” i PHZ
»Polmot”. Wyroby te w omawianym okresie stanowily $rednio 62% calej
sprzedazy, reszta to wyroby kooperacyjne. Takie powigzanie Fabryki
z handlem pozwalalo na rezygnacje z czesci zadan, ktére normalnie naleza
do kompetencji dzialu zbytu. Przedsiebiorstwo nie musialo zajmowaé sie
dokladnym badaniem rynku, tworzeniem wlasnej sieci handlowej i serwi-
sowej.

Wspolpraca z P.P. ,,Polmozbyt”, ktéry zajmowal sie obslugg odbiorcow
krajowych, w analizowanym okresie ukladala sie do§¢ dobrze. Gesta sieé¢
placowek ,,Polmozbytu” zapewniala mozliwosé odbioru samochodu w réz-
nych czesciach kraju, a takze jego szybkg naprawe. Obecnie przygotowuje
sie¢ jednak prywatyzacje tej firmy, co moze spowodowaé, ze FS bedzie mu-
siala przeja¢ cze$¢ zadan wykonywanych dotychczas przez kontrahenta.
Pojawiajgce sie coraz liczniej firmy prywatne takze sg gotowe zajmowa¢é
sie¢ sprzedaza samochod6w, czesci zamiennych oraz swiadczeniem napraw.
Mozna spodziewaé sie, ze w nieodleglej perspektywie coraz wiecej wyro-
béw Fabryki Samochodéw w Lublinie bedzie sprzedawanych przez male
pojedyncze, prywatne (,,niezalezne”) firmy. Wiasnie tak dzieje si¢ na ryn-
kach zachodnio-europejskich, gdzie okolo 75—85% produktéw niezywno-
Sciowych rozprowadzajg pojedyncze (,,niezalezne”) firmy.® Watpliwe jest

4 R. Glowacki, Z.  Kossut, T. Kramer: Marketing. PWN, Warszawa
1984, s. 18.

5 J. Leunis: Marketing Channel Management. Management Training Pro-
gram for Eastern European Managers 1990, s. 18.
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jednak, by te male przedsiebiorstwa chcialy i mogly prowadzié¢ np. bada-
nia rynku.

Wspéblpraca z drugim partnerem handlowym, ktéry zajmowal sie eks-
portem (bylo to 11,6% calej sprzedazy, z czego samochédd i czesci do niego
stanowily ponad 86% calego eksportu), tj. PHZ ,,Polmot” nie przebiegala
nalezycie. Wynikalo to z tego, ze do roku 1987 FS niejako ,,przymusowo”
musiala korzysta¢ z pomocy posrednika przy eksporcie, dlatego tez ,,Pol-
mot” nie zabiegal specjalnie o swojego klienta. Ponadto 85% eksportu Fa-
bryki bylo lokowane na rynkach RWPG na podstawie umow rzadowych,
a wiec ceny, asortymenty sprzedazy i warunki dostaw byly negocjowane
bez udzialu posrednika. Fabryka nie byla zadowolona z malej operatyw-
no$ci kontrahenta, a ponadto musiala utrzymywaé¢ wlasne przedstawiciel-
stwa na swych glownych rynkach zbytu, tj. w ZSRR, na Wegrzech i w
Egipcie. FS ponosila takze czgsciowe koszty reklamy. Wspolpraca z tak
malo operatywnym kontrahentem, w sytuacji gdy od 1.01.1991 doszlo do
zmiany zasad handlu miedzy krajami cztonkami RWPG, moglo doprowa-
dzi¢ do catkowitego zalamania eksportu samochodéw i znacznego ograni-
czenia sprzedazy cze$ci zamiennych. Dlatego tez wydawalo sie konieczne
wzmocnienie wlasnej kadry zajmujacej sie eksportem i jego rozwdj po-
przez prace przedstawicielstw zagranicznych i zwigzanych z nimi przed-
siebiorstw dzialajgcych na rynkach lokalnych.

Intensyfikacja eksportu i zbytu na rynku krajowym wymaga pewnych
zmian w procesie przygotowania wyrobow do sprzedazy. Dotychczas kon-
serwacja, pakowanie oraz zaladunek produktéow przygotowywanych do
wysylki odbywaty sie recznie. Przygotowanie wiekszych partii eksporto-
wych powodowalo znaczne przeciazenie pracownikéw, co przyczynialo sie
do zlego zabezpieczenia i uszkodzen wielu detali.

Sposoby konserwacji czesci metalowych w preparatach smarowych
1 ich technologia byly przestarzale, co bylo przyczyna reklamacji odbior-
cow majacych trudnosdci z ich rozkonserwowaniem. Przestarzale sposoby
zabezpieczenn powodowaly, ze praca robotnikéw odbywala sie w warun-
kach szkodliwych dla zdrowia. Nienajlepsze warunki magazynowania sa-
mochodéw powodowaly réwniez powstawanie réznego rodzaju uszkodzen
i wad przede wszystkim powlok lakierniczych. Budowa zwyklej wiaty
poprawilaby znacznie warunki ich magazynowania. Z badan wynika, ze
w FS w Lublinie istniejg znaczne mozliwo$ci unowocze$nienia procesu
przygotowania wyrobu do sprzedazy, co pozwoli zmniejszy¢ koszty sprze-
dazy, poprawi¢ jakosé towardw i polepszy¢é warunki pracy.
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ANALIZA FUNKCJONOWANIA ZBYTU

Odpowiednia praca wszelkich stuzb przedsiebiorstwa, a szczegélnie pra-
widlowe funkcjonowanie komoérek zbytu decyduje o pomyslnym wyniku
dzialalnosci. Zbyt oddziatujac bezposrednio na odbiorce moze ustali¢ ceng
tak, by pozwolila ona pokry¢ koszty produkcji i uzyskaé pewien zysk. Wy-
sokg cene mozna uzyska¢ za wyrdb dobry jakosciowo i poszukiwany przez
odbiorcéw. Ceny samochodu ,,Zuk” i wielu innych produkowanych przez
FS ustalane byly centralnie, jednak prawidlowe prowadzenie sprzedazy
i obstugi odbiorcow mialo takze wplyw na ostateczny wynik przedsiebior-
stwa. Mierniki oceny badanego przedsiebiorstwa w latach 1982—1989
przedstawia tabela 1.

W omawianym okresie do$¢ znacznie wzrastaly wszystkie przedstawio-
ne w tabeli wskazniki obrazujace wyniki dzialalnos$ci przedsiebiorstwa.
Duzy w tym udzial miala jednak inflacja. W calym analizowanym okresie
sprzedaz w cenach poréwnywalnych wzrosta o okolo 40%. W latach 1982—-
1987 koszty rosty szybciej niz sprzedaz i powodowalo to, ze ich udzial
w sprzedazy wzrost z 68,7% w 1982 do 73,8% w 1987. Zwyzka kosztéw
przy sztywnych cenach pociaga za sobg zmniejszenie zysku i spadek ren-
townosci netto. W analizowanym okresie rentowno$é netto FS byla stale
ponizej $redniej dla calego przemyslu $rodkéw transportu, a w latach
1985—1986 nawet ponizej przecietnej dla calego przemystu.® Analiza tych
danych $wiadezy o tym, Ze nie zawsze FS sprzedawala swoje wyroby
w sposob odpowiedni. Powinna bardziej zabiega¢ o uzyskiwane dobre ceny
na swoje wyroby i prowadzi¢ dzialania zmierzajace do obnizki kosztow.
Niska rentownos¢ to zjawisko bardzo niekorzystne, gdyz gorszy wynik fi-
nansowy ograniczal mozliwo$¢ rozwoju i odnowy tego mocno przestarzate-
go przedstebiorstwa. Lata 1988—1989 przyniosty odwroécenie tych niekc-
rzystnych tendencji. Zbyt rést szybciej niz koszty, ktére w r. 1989 stanowity
tylko 51,3% wartosci sprzedanych produktow. Poprawie ulegl wynik finan-
sowy, a takze rentownos$¢ netto, ktora w 1989 roku osiggnela nie notowa-
ny w historii FS pulap 66%. Glowng przyczyng tego stanu rzeczy byla
mozliwos$¢ zbycia wiekszej czesei towarow po cenach umownych, a takze
sprzedaz ponad 2000 ,,Zukoéw” w 1988 i ponad 4500 w 1989 na przetargach.
Uwolnienie cen dalo Fabryce — jako w wielu dziedzinach monopoliscie —
mozliwo$¢ osiagniecia bardzo duzych zyskéw. Dodatkowo w roku 1989
doszlo do dos$é¢ znacznej dewaluacji ztotowki w stosunku do innych walut.
Spowodowalo to, ze rentownos$é eksportu, ktéra w latach 1985—1988 byla
ujemna, w 1989 stala sie bardzo wysoka.

Poprawe rentownosci spowodowalo takze polepszenie jakosci produko-

8 Rocznik Statystyczny Przemystu, GUS, Warszawa 1987, s. 90.
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wanych wyrobéw. Wspoéiczynnik strat na brakach ? w latach 1982—1989
obnizyt sie z 1,38 do 0,7, ale i tak byl wyzszy w calym omawianym okresie
niz Srednia jego warto$¢ dla calego przemystu przetwoérczego, ktora w tym
samym okresie ksztaltowala sie od 1,03 do 0,61.8 Jednak wplyw jako$ci na
rentowno$¢ jest bardzo nikly, czego wyrazem byl w latach 1985—1986
spadek rentownosci netto przy jednoczesnej poprawie wspolczynnika strat
na brakach.

Dokladniej wplyw zbytu na rentowno$¢ mozna przeSledzi¢ na podsta-
wie danych dotyczacych kosztéw komérek zajmujgcych sie sprzedaza. Ko-
szty te przedstawione sg w tabeli 2.

Widoczny w tabeli 2 wzrost kosztow sprzedazy spowodowany byl prak-
tycznie wylacznie przez inflacje. Koszty sprzedazy rosty w podobnym
stopniu jako koszty wlasne sprzedazy i sama sprzedaz. W calym analizo-
wanym okresie stanowily one 2—3% wartosci sprzedazy, a réznice w po-
szczegdlnych latach byly niezbyt znaczace. Niski udzial tych kosztéw spo-
wodowany byl tym, ze wieksza cze§é zadan (wynikajacych z przytoczonej
definicji) zbytu byla wykonywana poza FS. Niemniej jednak wydaje sie, ze
nie byla to sytuacja korzystna. Poréwnanie nakladéow na zbyt z rentow-
no$cig netto pokazuje zupelny brak zalezno$ci miedzy nimi. Swiadczy to
tylko o tym, ze dzialalno$é zbytu ograniczala sie do niezbednego minimum
i nie miata wiekszego wplywu na sytuacje przedsiebiorstwa. Male zainte-
resowanie zbytem bylo zreszta w pelni zrozumiate, gdyz istnial ogromny
popyt na wyroby FS. O tym, ze dzialalno$é zbytu bardzo ograniczono
Swiadczy poréwnanie FS z przedsiebiorstwami zagranicznymi. U produ-
centow wyrobow niezywno$ciowych dzialajagcych w warunkach rynkowych
koszty sprzedazy i promocji stanowia okolo 15—30% wszystkich kosztow ,
a wiec sa one kilkakrotnie wyzZsze niz w Fabryce. Mozna oczekiwaé, ze
obecnie w warunkach gospodarki rynkowej przedsiebiorstwo bedzie mu-
sialo rozszerzy¢ znacznie dzialalnosé zbytu i przeznaczyé na to duzo wie-
ksze $rodki. Wieksze naklady finansowe powinny doprowadzié¢ do popra-
wy efektywnosci zbytu, ktéra bedzie uzyskiwana dzieki poprawie jako$ci
1 stosowaniu roéznorodnych $rodkow aktywizacji sprzedazy (np. promocji,
reklamy, public relations). Powinno to korzystnie wplywaé na rentownos$é
ktéra bedzie mogla by¢ uzyskiwana innymi metodami, tj. nie przy
pomocy manipulacji cenowych. Dzialania zwigzane z radykalnym unowo-
cze$nieniem produktu i wyposazenia technicznego badanego przedsiebior-
stwa muszg wiec byé zintegrowane ze stosowaniem strategii sprzedazy
i marketingowej.

7 Jest to stosunek strat na brakach do sprzedazy wyrazony w %.

8 Rocznik Statystyczny Przemystu 1990, GUS, Warszawa 1990, s. 120.

 D.J, Luch, R. S. Rubin: Marketing Research. Prentice-Hall Internationa:
Editions 1987, s. 34.
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UWAGI KONCOWE

Przejscie gospodarki na system rynkowy podnosi range i znaczenie ko-
morek zbytu w przedsiebiorstwie. Odgrywaja one podstawowsa role w pro-
cesie przystosowywania dzialalnosci producenta do wymagan rynku. Taka
sytuacje zaobserwowano takze w Lublinie w FS. Wiele zmian w tym
przedsiebiorstwie, ktére moglyby poprowadzi¢ do wzrostu efektywnosci
produkeji i zbytu, wymaga czesto srodkéw finansowych i inwestycji. Mozli-
we sa jednak pewne dzialania organizacyjno-formalne i niewielkie inwe-
stycje, ktére w krotkim czasie poprawig efektywnosé zbytu i jakos$¢ ofero-
wanych towarow.

Zdaniem autora najwazniejsze wsréd nich to zmiany organizacyjne
w strukturze zbytu. Wydaje sie konieczne polaczenie Stuzby Sprzedazy
oraz Stuzby Eksportu i Planowania Produkcji w jeden zespoétl. Nalezy po-
stulowaé¢ powiekszenie zbytu o Stuzbe Marketingows, ktéra powinna zaist-
nieé¢ w przyszlosci. Dzialania te winny usprawni¢ proces podejmowania de-
cyzji, skrécié obieg informacji oraz ograniczy¢ administracje. Powstanie
Stuzby Marketingowej da mozliwos¢ prowadzenia w pelnym zakresie ana-
lizy rynku, co pozwoli na lepsze poznanie potrzeb i wlasciwe planowanie
produkeji. Jest to tym bardziej konieczne, ze w bliskiej perspektywie
ulegng zmianie zasady wspoélpracy z partnerami handlowymi. Spowoduje
to konieczno$¢ przeniesienia wielu zadan dotychczas wykonywanych przez
,»Polmozbyt” i ,,Polmot” do FS, a w przypadku eksportu moze nawet spra-
wié, ze przedsiebiorstwo samo zacznie zajmowaé sie tymi problemami re-
zygnujac z poSrednikéw. Oczywiscie wiekszy zakres dzialania komoérki
zbytu bedzie wymagal dodatkowych Srodkéw. Dotychczas jednak udzial
kosztéow sprzedazy w wartosci sprzedazy byl minimalny; znacznie niZszy
niz w przedsiebiorstwach dzialajacych w krajach o gospodarce rynkowej.
W przypadku FS nawet nieduze zwigkszenie wydatkéw moze okazaé sig
bardzo efektywne, np. unowoczesnienie proceséw konserwacji, pakowania
przyniesie szybko oszczedno$ci, a takze winno poprawié¢ jakos¢. Podobne
korzysci zaistnieja w przypadku polepszenia warunkéw magazynowania
towaréw.

Proponowane zmiany przyczynig sie do zwiekszenia efektywnoS$ci zby-
tu w krétkim okresie, a takze dodatnio wplyng na rentowno$¢ przedsie-
biorstwa. Jednak te dzialania w dalszej perspektywie nie wystarcza. Na-
wet najlepszy dzial zbytu nie bedzie w stanie sprzedawaé ,,wiecznie” prze-
starzatych produktéw, a do takich nalezy samochdd ,,Zuk”. W celu za-
pewnienia przyszlosci dla przedsiebiorstwa jak najszybciej nalezy przy-
gotowaé produkcje nowych wyrobdéw, ktérych sprzedaz komorki zbytu po-
winny we wlasciwy sposoéb promowaé na rynku krajowym i zagranicznym.



Changes in the Functioning of the Sales Section... 197

SUMARY

The reforms of our economics conducted since the beginning of 1990 aim at the
renewed formation of market economy in Poland. In these newly formed conditions,
an especial role in achieving success by enterprises will be played by outlet celis.
In the period after World War II, our economics suffered a continuous shortage of
materials and goods. This caused that outlet had only a marginal function in many
industrial enterprises. That is why the present paper undertakes an attempt to pre-
sent the organization of the sales of the industrial enterprise’s products and to
point to the immediate changes that must be made in its functioning. To attain
this aim, an analysis was made of the working of the outiet in the Lublin Car Fac-
tory between 1982 and 1989. This is one of the bigger enterprises of the manufac-
turing industry both in the region and in the country.

The years of the economy of shortages had the effect that the factory had no
problems with selling its goods and that is why the analysis of the market was
practically given up and it was partly the domain of the business partners, while
the advertising and promoting activity boiled down to the necessary minimum.
This caused that the sales constituted 2—3% of all the costs, while in the enterpri-
ses working in market economies they constitute 15—30%. A change must also be
made in the cooperation with trade, and even in the very structure of the factory
which so far has focused on the production only. An analogous situation exists in
many other factornies which face similar problems connected with adaptation to the
new economic rules.



