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1. Wstep

Po przystapieniu Polski do Unii Europejskiej rozszerzyly si¢ rynki zbytu towa-
réw polskich producentow, zwigkszyl si¢ tez dostep do surowcdw, materialow i
wyrobow krajow zachodnich. Jednak wykorzystanie tych mozliwosci wymagato
dostosowania polskich przedsigbiorstw do obowigzujacych w UE standardéw do-
tyczacych jakosci produkowanych wyrobdw, a takze wprowadzenia zasad, stan-
dardéw i systemdéw w zakresie przeptywu towarow, informacji i dokumentéw
obowiazujacych w Europie (Kizyn 2003).

Rodzime firmy zostaly zmuszone do ponoszenia duzych naktadéw inwestycyj-
nych. Na dostosowanie polskich przedsigbiorstw przeznaczono srodki pomocowe z
Unii. Niemniej jednak przedsigbiorstwo musi zainwestowac kapitat wiasny, zeby
moc staraé si¢ o polowg poniesionych kosztow, bez gwarancji ich zwrotu. Brak
zgromadzonej nadwyzki finansowej oraz brak zaufania i niech¢¢ bankéw do udzie-
lania kredytéw podmiotom gospodarczym przyczynily si¢ do upadku wielu matych
rodzinnych firm.

Postgpujaca globalizacja skutkuje wzmozong konkurencja na rynku. Konfron-
tacja z lepiej przygotowanymi do walki o klienta firmami zagranicznymi zmusza
producenta do namyshu i dzialan zwiazanych z dodatkowymi korzysciami dla od-
biorcy. Z punktu widzenia rynkowych korzysci przedsigbiorstwa istotne jest nie
tylko wyprodukowanie satysfakcjonujacego produktu, ale rownie jego terminowe
dostarczenie do sprzedazy i konsumpcji. Zorganizowanie sprawnej dystrybucji
rodzi jednak wiele probleméw, gdyz wymaga ona rozleglej wiedzy, nowoczesnych
metod i drogich technik, a takze doboru odpowiedniej strategii (Chrobociniska,
Cywinska, Rucinska 2004).
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Jak twierdzi M. Christopher, aby firma mogta przetrwad i by¢é konkurencyjna
na rynku, musi uwzglednia¢ koncepcj¢ wspdipracy z dostawcami i odbiorcami,
nakierowana na poprawe pozycji konkurencyjnej, tzw. integracj¢ laficucha dostaw’
(Christopher 2000). Wspoétpraca w zintegrowanym lancuchu dostaw wymaga dzie-
lenia si¢ ze swoimi kontrahentami informacjami o wielkosci sprzedazy, stanie za-
pasOw czy tez o zamdwieniach i preferencjach klientéw. Ma ona na celu zmniej-
szenie wielkosci zapasdéw oraz dopasowanie produktow do wymagan klientow. Jej
wynikiem jest mozliwosé zaoferowania wyzszego poziomu obstugi i nizszej ceny
produktu gotowego (Celestino 1999, Falinska 2000, Rutkowski 2000, Tyc 2000).

Celem niniejszego artykutu jest zaprezentowanie przyczyn podjetych przez ba-
dane przedsiebiorstwo strategii oraz metod i technik wykorzystywanych do analizy
optymalizacji realizowanych proceséw.

2. Metodyka badan

Dane do niniejszego opracowania zebrano za pomoca techniki ankietowej. Au-
torka osobiscie przeprowadzila badanie w styczniu biezacego roku, uzupetniajac
otrzymane informacje o wypowiedzi swobodne respondenta — prezesa firmy. Pyta-
nia w kwestionariuszu dotyczyly strategii przyjetych przez producenta, a takze
proceséw obejmujacych: zakupy i zaopatrzenie, magazynowanie, transport i spe-
dycje wyrobow, produkcje, obstuge klienta i czgsciowo technologie¢ informatyczna.

Pytania mialy charakter zamknig¢ty z wariantami odpowiedzi, co oznacza, ze
respondent mial mozliwosé wyboru od jednej do kilku odpowiedzi odwzorowuja-
cych sytuacje firmy. Niewielka liczba pytan miala charakter pototwarty, co umoz-
liwilo respondentowi podanie wlasnych opinii i sugestii. Pozwolito to na dokona-
nie ponizszej analizy przypadku.

3. Omowienie wynikow badan

Badana firma powstala w 2001 r., w wyniku przeksztalcenia organizacji ze
spoldzielni w spétke z ograniczong odpowiedzialnoscia. Biorac pod uwage wiel-
kos¢ zatrudnia (33 osoby) i osiagane obroty (do 10 mln PLN), mozna jg zaliczyé
do matych.

Przystapienie Polski do UE przysporzyto matej firmie wiele problemow. Byty
one zwigzane gtéwnie z brakiem srodkow finansowych na przystosowanie przed-
sigbiorstwa produkcyjnego do wymogow stawianych przez Unig¢ Europejska. By
po akcesji moc dalej istnie¢, firma musiata wybudowa¢ magazyn przypraw, wiatg
na puste puszki, wyremontowaé zaplecze socjalne. W celu usprawnienia pracy
zakupiono takze wozek widlowy. Jednoczesnie wprowadzono dodatkowe systemy

' Lancuch dostaw jest to sie¢ organizacji zaangazowanych, poprzez powiazania z dostawcami i odbiorcami, w
rézne procesy i dzialania, ktore tworza wartos¢ w postaci produkiow i ustug dostarczanych ostatecznym konsu-
mentom (Christopher 2000). Wspotpracg¢ pomigdzy finmami powinny cechowaé: wzajemne zaufanie, otwartosé,
wzajemnie akceptowany podzial ryzyka i korzysci wynikajacych z kompetencji posiadanych przez poszczegdl-
nych partnerdow (Chaberek 2002).
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kontroli ISO i HACCP. Wysokie koszty dostosowawcze, a takze konieczno$¢ za-
akceptowania m.in. rosnacych cen surowca przy jednoczesnym jego braku, rosna-
cych cen paliw, puszek oraz aluminiowych opakowan — wszystko to poglgbiato
zadtuzenie firmy. Biorac pod uwage, ze po akcesji Polski do UE firma stracila
mozliwo$¢ eksportu na rynki wschodnie, ktore stanowily znaczny procent produk-
¢cji, mozna bylo si¢ spodziewac raczej upadku firmy niz jej rozwoju.

Firmie udalo si¢ odzyska¢ czg$¢ poniesionych kosztow z programu pomoco-
wego SAPARD. Realizacja tego programu zobowiazuje jednostke, ktdra z niego
skorzystata, do sporzadzania dlugoterminowych uméw wspolpracy ze swoimi kon-
trahentami. Nie stanowi to utrudnienia dla badanego producenta, gdyz generalnie
stawia on na dlugofalowa wspolpracg. Powodem tego jest ch¢¢ utrzymania zaréw-
no jakosci produktu na dotychczasowym poziomie, jak i terminowosci dostaw
produktow gotowych. Wspoélpraca sprzyja takze organizowaniu zebran z udziatem
pracownikoéw wspotpracujacych firm. Obecnie ich tematem jest gléwnie rozwia-
zywanie problemow dotyczacych zaopatrzenia, sprzedazy oraz dziatan operacyj-
nych. Niemniej jednak istnieja problemy z utrzymaniem statej wspotpracy zaréwno
z dostawcami, jak i z odbiorcami. Wynikaja one z oczekiwanych przez rynek ni-
skich cen produktow. Kréluje zatem zasada dotyczgca ona catego fancucha dostaw
— sprzedaje ten, kto ma niska cene.

Przy wyborze dostawcy badana firma bierze pod uwage, poza ceng surowca,
zaré6wno jego elastycznos$¢ (wielko$¢ i terminowos$¢ dostaw), koszty, jak i jakosé
zakupywanych towaréw. Podstawa wspotpracy jest rowniez wielko$é mierzonych
przez producenta wskaznikow efektywnosci dostawcow. Mierzone sa m.in. poziom
kosztdw i jakosci dostarczanych towardéw czy zgodnos§¢ z zamowieniem.

Ze wzgledu na wymagania rynku firma realizuje strategig niskich kosztéw pro-
dukec;ji oraz zaklada zroéznicowanie cech produktow i sposobu sprzedazy. Podstawe
tych strategii stanowia analiza dzialalnosci firm konkurencyjnych oraz wymagania
wlasciciela przedsig¢biorstwa. Firma oferuje duzy wybodr konserw i pasztetow. W
sklepach detalicznych o zréznicowanym asortymencie wymienione produkty nie
nalezg do najczg¢sciej wybieranych przez klientow. Niemnie) jednak firma stara si¢
dostosowa¢ do wymagan rynku. Obserwowanie dziatan konkurencji, a takze otwar-
ty przed ponad rokiem przyzakladowy sklep firmowy — wszystko to ma wplyw na
zmiany cech produktow w ofercie (11 pozycji w 2001 r., 50 pozycji w 2004 r.).
Ksztaltowanie oferty handlowej na podstawie tego, co juz istnieje na rynku i do-
brze si¢ sprzedaje, wynika z braku koniecznosci ponoszenia kosztéw na badania i
rozwdj (B+R) oraz wprowadzania nowego produktu na rynek, a takze ponoszenia
ewentualnej porazki.

Producent sam nie podejmuje dziatan zwiazanych z promowaniem i reklama
swoich produktéw, nie analizuje tez zadowolenia klientow finalnych. W tym celu
firma finansowo motywuje hurtownikow i podhurtownikéw, ktorzy lepiej (zda-
niem firmy) znaja i dopasowuja promocj¢ do potrzeb i oczekiwan swoich odbior-
cow. Firma dokonuje jedynie analizy efektow poniesionych inwestycji na reklamg i
promocjg, by zbada¢ ich skutecznosé.
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Przedsig¢biorstwo stara si¢ dociera¢ do klientéw, nie ograniczajac si¢ do jedne-
go typu kanalu. Zwieksza tym samym swoje szanse na zmieniajacym si¢ rynku.
Stosuje jednoczesnie kanaly typu: magazyn fabryczny — sie¢ hurtowni — odbiorcy
detaliczni, magazyn fabryczny — centrum dystrybucji — sie¢ hurtowni oraz wspo-
mniany juz matly sklep firmowy. Bywa, ze maksymalna liczba etapéw magazyno-
wania wyrobow — od wyprodukowania do dostarczenia do klienta — wzrasta z
dwéch do czterech. Niemniej jednak klienci firmy maja mozliwo$é bezposredniego
nabycia produktéw od producenta. Do komunikowania si¢ z firma stuza: strona
internetowa?, e-mail, telefon, faks oraz kontakt bezposredni. Z wymienionych na-
rzedzi komunikacji najmniej wykorzystywany jest Internet. O strukturze sieci dys-
trybucji, zdaniem firmy, zadecydowaly: minimalizacja kosztéw transportu i maga-
Zynowania, a takze wymagania klientow (np. czas realizacji zamoéwienia czy do-
godna lokalizacja). Majg one takze znaczenie w przypadku dazenia do minimaliza-
cji zbgdnych kosztow i zwigkszenia uwagi, by przesytka byla zgodna z zaméwie-
niem. Zdarza sie, Zze przesyika nie dotrze do odbiorcy w catosci. Jest to spowodo-
wane zniszczeniem produktu, najcze¢sciej podczas przeladowywania towaru. Bra-
kujacy towar jest uzupelniany najblizszym transportem. Pelnego obrazu sytuacji
firmy dostarczaja przeprowadzane analizy: zyskownosci oraz segmentacji klien-
tow, konkurencyjnosci, a takze rentownosci produktow.

Transport i spedycja wyrobow gotowych przypada po polowie na tabor wlasny
i obey. Produkty gotowe z linii produkcyjnej trafiaja do magazynu znajdujacego si¢
na terenie zakladu, skad dalej sg transportowane do odbiorcow. W zaleznosci od
wielkosci ponoszonych kosztow firma korzysta z 4 do 6 dostawcow ushug transpor-
towych, ktérzy nie udostepniaja firmie informacji o statusie przewozonej przesyiki,
czyli gdzie w danej chwili ona si¢ znajduje i czy trafita do odbiorcy na czas. O
terminie i jakosci dostarczonego towaru przedsigbiorstwo uzyskuje informacje
telefonicznie od zamawiajacego towar lub od pracownika bgdacego w terenie.

Aby zwigkszy¢ efektywnos¢ swoich dziatan, firma wprowadzita systemy in-
formatyczne obejmujace handel, produkcj¢, zobowigzania oraz kadry. Sg to nieza-
lezne, niezintegrowane aplikacje funkcjonalne. Firma odczuwa juz korzysci w
pewnych obszarach po ich wprowadzeniu. Umozliwily one $ledzenie stanéw ma-
gazynowych, przyspieszyly obstuge zamoéwien i klientéw, planowanie dystrybucji
czy planowanie zakupéw surowcow i materialow.

4. Podsumowanie

Przystapienie Polski do Unii Europejskiej byto dla badanego przedsigbiorstwa
ogromnym wyzwaniem. Konieczno$¢ ponoszenia wysokich kosztow przystoso-
wawczych, wyzsze koszty produkcji, potaczone z brakiem kapitatu wilasnego na
inwestycje i niechgcig bankéw do udzielania kredytéw byly morderczym wysit-
kiem nie tylko dla malej firmy. Wprawdzie firmie udalo si¢ przetrwaé, lecz przy

? Informatyczna strona intemetowa przedsigbiorstwa obecnie zawiera podstawowe informacje o firmie, ofercie
asortymentowej oraz link umozliwiajacy bezposredni kontakt z firma,
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niskiej marzy zysku jeszcze dlugo bedzie odczuwaé skutki wymuszonych na niej
inwestycji.

Klienci kierujacy si¢ giéwnie cena produktu wymuszaja na firmie koniecznosé
budowania strategii umozliwiajacych przetrwanie firmy na rynku, ktéry oczekuje
niskich cen. Dlatego badany producent kieruje swoja uwage na analizy prowadzace
do optymalizacji realizowanych proceséw. Obecnie producent i jego otoczenie
stosuja glownie strategie niskich kosztow, kazdy w obrebie wlasnej firmy. By¢
moze rosngca konkurencja i obserwacja polskich przyktadéw firm odnoszacych
sukcesy na rynku dzigki zintegrowanemu fancuchowi dostaw skloni badana firmg i
jej podobne do utworzenia zintegrowanego fancucha dostaw.
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CURRENT STATE OF SUPPLY CHAIN ON THE EXAMPLE OF MEAT
PROCESSING PLANT

Summary

The paper contains an example of a tinned meat producer who is not convinced whether it is
worth undertaking activities in the area of supply chain networks. At present, due to the pressure of
the market, the company carries out a strategy of low costs of production and aims at differentiating
the product characteristics and ways of selling producis.
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