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Wprowadzenie

Przedsiebiorstwa dzialajg zwykle w zmiennym otoczeniu. To ich ,$rodowisko na-
turalne”. Jednakze w koficowych latach pierwszej dekady XXI wieku to $rodowisko
stalo si¢ jeszcze bardziej turbulentne niz byto uprzednio. Procesy zmiennoSci otocze-
nia gospodarczego i politycznego przybraly wigkszego tempa, na co bez watpienia
wplyw ma obecny kryzys gospodarczy. Powstal on poczatkowo w sferze finansowej,
obejmujgc nastepnie kolejne sfery gospodarcze. Gospodarowanie w warunkach kry-
zysu gospodarczego stawia przez menedzerami zarzadzajacymi przedsiebiorstwami
szczegblne wymagania. Dotycza one miedzy innymi szybkiego przeformulowania ce-
16w dziatania przedsiebiorstw. Na owo przeformutowanie znamienny wplyw wywie-
rajg uwarunkowania wewnetrzne i zewnetrzne, w jakich muszg wspétczesnie funkcjo-
nowa¢ przedsiebiorstwa.

Dzialajagce w warunkach progresji koniunktury gospodarczej przedsiebiorstwa
zwykle realizuja cele okreslone w strategiach wzrostu. Zalamanie tej koniunktury wy-
woluje konieczno$¢ zmiany celéw. Na pierwszy plan wysuwajg sie cele zwigzane ze
strategiami przetrwania. W zwigzku z tymi zjawiskami liczni autorzy podjeli, w odda-
wanym do rak Czytelnika tomie Prac Naukowych WSB, rozwazania zwigzane z cela-
mi funkcjonowania wspoétczesnych przedsiebiorstw.

Wspomniane wyzej cele sg konfigurowane w gospodarczych zalezno$ciach przyczy-
nowo-skutkowych. Zaleznosci te warunkujg ksztalt i realizacje owych celow. Z tych
przyczyn naturalng konsekwencja spojrzenia na funkcjonujace wspdlczesnie przedsie-
biorstwa bylo uwzglednienie owych uwarunkowan gospodarczych. W przedstawianym
tomie Prac Naukowych WSB niektérzy autorzy zwrécili spojrzenie na uwarunkowania
organizacyjne, za$ inni poddali ogladowi uwarunkowania rynkowe.

Przedstawiony oglad problematyki funkcjonowania wspétczesnych przedsie-
biorstw wplynatl na ksztalt niniejszej ksigzki. Skiada sie ona z trzech czesci.

Cze$¢ pierwsza obejmuje cele wspotczesnych przedsiebiorstw. W rozdziale pierw-
szym autorzy poruszaja problematyke celéw i strategicznych uwarunkowan dziatania
dealeréw samochodéw osobowych w wojewddztwie pomorskim. Istote paradygmatu ce-
lu zagregowanego w funkcjonowaniu przedsiebiorstw przedstawiono w rozdziale drugim.
Natomiast praktyczne sposoby rangowania i analizy celéw przedstawit autor na przykla-
dzie firmy ZK w rozdziale trzecim. W ostatnim rozdziale omawianej cze$ci autorka przed-
stawita zagadnienie zarzagdzania wspdtczesnym przedsiebiorstwem przez cele.

Druga cze$¢ omawianego tomu Prac Naukowych WSB ujmuje uwarunkowania or-
ganizacyjne funkcjonowania wspétczesnych przedsiebiorstw. Ta czes$¢ ksigzki jest wy-
jatkowo obszerna - sklada si¢ z dwunastu rozdzialéw. Rozpoczynajg jg rozwazania
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na temat aspektéw ontologicznych odpowiedzialno$ci kierowniczej. Kolejny rozdziat
ujmuje problem controllingu w odniesieniu do systemu produkcyjnego. Autor rozdzia-
tu 7 poddatl ogladowi ewolucje modelu biznesu na przyktadzie zoho.com. Natomiast
zagadnienia restrukturyzacji przedsigbiorstw potowowych sg problemem rozwaza-
nym w 8 rozdziale. Kolejny, 9 rozdzial wskazuje na rol¢ dlugofalowego planowania
w nieprzewidywalnej wspotczesnej gospodarce. Autor nastepnego rozdziatu rozpatru-
je funkcjonowanie gazety analizujgc strategie ,Rzeczpospolitej” w sprzeczno$ciach
misji, celéw i otoczenia marketingowego. W 11 rozdziale rozpatrywana jest struktura
firm wiedzy. Realizacja celéw wspélczesnych przedsigbiorstw zwlaszcza w okresie
spowolnienia gospodarczego wymaga odpowiedniej motywacji. Dlatego zaintereso-
wanie Czytelnika powinien wzbudzi¢ rozdzial 12 ujmujacy teorie motywacji i postaw.
Autorka rozdziatu 13 ujmuje wielowariantowo strategie rozwoju fabryki mebli, czy-
nigc to na przyktadzie Fabryki Mebli FORTE S.A. Spowolnienie gospodarcze, z jakim
mamy obecnie do czynienia podnosi wage walki konkurencyjnej. W tym zakresie
przedsiebiorstwa mogg wykorzystaé pozycjonowanie w procesie budowy strategii
konkurencyjnosci firm, o czym napisal autor rozdziatu 10. W nastepnym rozdziale au-
tor wskazuje alians jako sposéb na przetrwanie i rozwdj w warunkach zarzadzania
przedsiebiorstwem w kryzysie. Te cze$¢ zamykaja zagadnienia zarzadzania strategicz-
nego w przedsiebiorstwach jako kryterium przetrwania w warunkach globalnych.

Uwarunkowania rynkowe funkcjonowania wspéfczesnych przedsiebiorstw sktadaja
sie na trzecig cze$¢ tomu Prac Naukowych WSB. W rozdziale 17 pod tytulem An enter-
prise's size and technological innovations. Economies of scale and scope in the polish en-
terprises autorzy dokonujg ocena dojrzatosci polskich przedsiebiorstw pod wzgledem
ich zdolnosci do wykorzystania szczegblnego rodzaju systeméw technologii informacyj-
nych jako Zrédta zar6wno korzysci skali, jak i korzysci zakresu. Natomiast analiza po-
réwnawcza efektywnosci powszechnych towarzystw emerytalnych na przyktadach firm
z grup kapitatowych PZU i AIG jest tematem rozdziatu 18. Spojrzenie na klastry mor-
skie jako czynnik konkurencyjnosci polskiej gospodarki morskiej zawart autor rozdzia-
tu 19. W rozdziale 20 wskazano na nowe kanaty dystrybucji kart kredytowych jako in-
nowacje marketingowe wspdlczesnych przedsiebiorstw handlowych. Interakcje sfery
publicznej i prywatnej ujmuje autor rozdzialu 21 wskazujac na oddzialywanie inwesty-
cji publicznych na inwestycje przedsiebiorstw prywatnych w Polsce w latach 1995-
2007. Czy w Gdansku warto zlokalizowac centrum logistyczne? To zagadnienie podjete
zostalo w rozdziale 22, gdzie wskazano na rynkowe uwarunkowania lokalizacji centrum
logistycznego w Gdansku. Po przyktad zagraniczny uwarunkowan rynkowych siegnat
autor rozdziatu 23, omawiajgc udzial instytucji rzadowej w dziataniach na rzecz rozwo-
ju regionu innowacyjnego na przykladzie wschodniej Anglii. W ostatnim rozdziale omé-
wiono zmiany w gospodarce jako przestanki tworzenia organizacji sieciowych.

Przedstawione prace sg konicowym efektem wspétdziatania Autoréw i Recenzen-
tow, za co sktadamy im wyrazy serdecznego podziekowania. Autorzy poprzez swoje
badania naukowe wniesli pewien wklad w poznanie problematyki celéw wspélcze-
snych przedsiebiorstw oraz uwarunkowan ich dzialania. Wktad pracy Recenzentéw
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pozwolil na osiggniecie takiej postaci przygotowanych prac naukowych, jak jest odda-
wana Szanownym Czytelnikom do oceny.

To, ze polska gospodarka w okresie recesji odnotowuje pewien wzrost gospodar-
czy, przez co mozemy méwi¢ o spowolnieniu gospodarczym, jest zastuga polskich
przedsiebiorstw. Struktura naszej gospodarki, oparta w duzej mierze na mikro, ma-
lych i $rednich przedsiebiorstwach stwarza mozliwosci elastycznego dostosowania sie
do turbulentnego otoczenia. Ta elastyczno$¢ pozwala na ograniczenie ryzyka dziatal-
nosci gospodarczej, co przeklada sie na do$¢ dobry poziom nastrojéw konsumpcyj-
nych, spotecznych. Utrzymanie wewnetrznej konsumpcji po raz kolejny stanowi pod-
stawe dobrej obrony przed recesja gospodarcza.

Majac nadzieje, ze poruszane w tym opracowaniu zagadnienia przyczynig si¢
do podniesienia poziomu rozumienia zachodzacych proceséw gospodarczych, odda-
jemy do rak Szanownych Czytelnikéw trzeci tom Prac Naukowych WSB.

Redaktorzy naukowi

dr Janusz Dworak

dr Tadeusz Falencikowski
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Cele i uwarunkowania strategiczne
dealeré6w samochodéw osobowych
w wojewddztwie pomorskim

Wojciech Machel*, Bogdan Nogalski**

Niniejsze opracowanie prezentuje fragment badan zrealizowanych na grupie auto-
ryzowanych dealeréw samochod6éw osobowych. Celem projektu badawczego! bylo zi-
dentyfikowanie i okreslenie uwarunkowan budowy przewagi konkurencyjnej, mysle-
nia strategicznego oraz analiza i diagnoza warunkéw stosowania koncepcji CRM?
przez dealeréw samochod6éw osobowych.

Celem niniejszego opracowania jest analiza zachowan dealeréw samochodéw
osobowych rozpatrywana z punktu widzenia myslenia strategicznego i dziatan roz-
wojowych przez nich podejmowanych. Dealerzy samochodéw osobowych to specy-
ficzna grupa przedsigbiorstw. Badane organizacje charakteryzuje duza réznorod-
no$¢ wynikajgca z wielko$ci prowadzonych dealerstw, reprezentowanych wartosci
kulturowych (pierwsze pokolenie autoryzowanych dealeréw bardzo czesto zaczyna-
lo od warsztatu samochodowego w latach 70. i 80. ubieglego wieku). Dodatkowo
na rynku tym, dostrzec mozna szczegblnego rodzaju paradoks w aspekcie wyznacza-
nia celéw strategicznych przez badane przedsiebiorstwa. Polega on na tym, iz z jed-
nej strony badane organizacje reprezentuja interesy tego samego koncernu samocho-
dowego (przedstawiciele tej samej marki) i dziatajg wedtug standardowych i zunifi-
kowanych procedur. Z drugiej strony przedsiebiorcy ci (dealerzy) prowadza dziatal-
no$¢ gospodarcza na wlasny rachunek i w sposéb nieformalny moga one rywalizo-
waé miedzy sobg. Cho¢ punkty dealerskie oddalone sg od siebie od kilku do kilkuna-
stu kilometréow w obrebie aglomeracji miejskiej i kilkudziesieciu poza nia, dzieki
wlasnie unifikacji produktéw, paradoksalnie rowniez obstugi, a przede wszystkim
dzieki technologiom teleinformatycznym umozliwiajgcym komunikacj¢ multimedial-

* Dr, Instytut Organizacji i Zarzgdzania, Wydzial Zarzadzania, Uniwersytet Gdafiski.
** Prof. zw. dr hab., Katedra Zarzagdzania, Wyzsza Szkota Bankowa w Gdansku.
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ng, dochodzi do zaostrzenia konkurencji pomiedzy dealerami. Klient dokonuje po-
réwnania cech produktéw i jego charakterystyk poprzez Internet na stronie produ-
centa, a nastepnie analizuje warto$¢ jakg moze otrzymac od poszczegélnych sprze-
dawcoéw [Osip, 2006]°. Utatwia to w sposéb naturalny negocjowanie warunkéw
(w tym ceny) zakupu samochodu i przybliza model zakupu klienta indywidualnego
(B2C) do modelu klienta instytucjonalnego (B2B).

Badanie zrealizowano w wojewddztwie pomorskim. Badaniem objeto wszyst-
kich 574 autoryzowanych dealeréw w wylosowanym wojewddztwie. Uzyskano 45 po-
prawnie wypetnionych kwestionariuszy. Analize badanych przedsigbiorstw przepro-
wadzono wedtug trzech grup czynnikéw (Tabela 1.1).

Tabela 1.1. Charakterystyka badanych organizacji wg kryterium analizy

Struktura podziatu grupy badawczej wedtug kryterium jej analizy

Posiadanie systemu CRM Posiada system CRM Inna sytuacja’
zhiorowos$¢ (N=45) (N=23) (N=23)
llo$¢ zatrudnionych Standardowy Duzy Bardzo duzy®
pracownikow Zatrudnienie do 26 osob. |  Zatrudnienie od 27 Zatrudnienie od 51
zhiorowos$¢ (N=45) (N=12) do 50 osdb. (N=22) | do 130 osdb. (N=11)
Sprzedawane marki Ekskluzywne Inne
zhiorowos¢ (N=45) (N=12) (N=33)
llo$¢ posiadanych salonow Jeden salon Dwa salony Trzy salony
llo$¢ dealerow 24 15 6
llo$¢ punktow serwisowych | Jeden punkt serwisowy | Dwa punkty serwisowe | Trzy punkty serwisowe
llo$¢ dealerow 23 15 7
IIosgrzsgzr?sgﬁ\évga;xégglggrek Jedna marka Dwie marki Trzy marki
llo$¢ dealerow 34 7 4

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.

1.1. Myslenie strategiczne — analiza konkurencji

Otoczenie przedsiebiorstwa jest jednym z gléwnych determinant wplywajacych
na jego funkcjonowanie. Determinuje ono w pewnym sensie jego sukces lub porazke.
W czasie projektowania a takze realizacji badania, na rynku autoryzowanych dealeréw
samochodéw osobowych panowala trudna’ sytuacja zwigzana ze spadkiem sprzedazy
nowych samochodéw osobowych po roku 1999 (Wykres 1.1 1 1.2). Prowadzito to do za-
ostrzenia rywalizacji pomiedzy konkurujacymi® o wzgledy klienta dealerami.

W przeprowadzonych badaniach majac na celu przeanalizowanie zamierzen stra-
tegicznych przedsiebiorstw, w pierwszej kolejnosci zbadano czy i w jaki sposéb me-
nedzerowie badanych organizacji ,mysla o strategii” swoich przedsigbiorstw. Z ana-
lizy wykresu 1.3 wynika, iz badane organizacje analizujg informacje o innych deale-
rach, z czego az 68% ich, wyciaga z tego wnioski. Wydaje sie, iz istnieje pewien po-
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Wykres 1.1. Wielko$é rynku sprzedazy nowych samochod6w osobowych w wojew6dztwie
pomorskim w latach 1999-2007
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Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie informacji otrzymanych z Instytutu Badan Rynku Motoryzacyjnego
Samar.

Wykres 1.2. Wielkos¢ rynku sprzedazy nowych samochodéw osobowych w Polsce w latach
1999-2007
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Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie informacji otrzymanych z Instytutu Badan Rynku Motoryzacyjnego
Samar.

Wykres 1.3. Zbieranie informacji o konkurentach, dealerach tej samej marki i innych marek

|

o 28%
Regularne analizy i wnioski 43%
Przeglad ioskami o
rzegladamy z wnioskami 8%

Spoglad larni 19%
pogladamy regularnie 19%
Czasami analizujem %
emy 11%
[ Dealerzy tej samej marki 1.7.A

W Ogme nie ana"zujemy 0/ 4% |:| Dea|eI’Zy innej marki |7B
0,
0
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Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.
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ziom rywalizacji pomiedzy dealerami réznych marek. Badane organizacje analizujg
rynek sprzedazy samochodéw, nie ograniczajac sie tylko do wlasnej marki®. A zatem
mozna przyjaé, iz dealerzy konkuruja o klientéw, potencjalnych nabywcéw nie tylko
pomiedzy potencjalnymi klientami jednej marki lecz potencjalnymi klientami - na-
bywcami samochodéw osobowych z okreslonych segmentéw rynku!®.

Skoro znaczaca wiekszo$¢ dealer6w podpatruje dzialania konkurencji, zastana-
wiajacym jest, co z takiego zachowania wynika? Na wykresie 1.4, przedstawiono
strukture udzielonych odpowiedzi dotyczacg podpatrywania i wprowadzania podob-
nych rozwigzan organizacyjnych i biznesowych.

Lacznie 37% sposrod wszystkich badanych organizacji zawsze podpatruje swoich
konkurentéw i wprowadza podpatrzone rozwigzania organizacyjne i biznesowe.

W dalszej czesci zaprezentowano wyniki dotyczace podpatrywania konkurencji
z podkresleniem nacisku na nowatorskie rozwigzania organizacyjne i biznesowe. Py-
tajac o nowatorskie rozwigzania podpatrywane u innych, odsetek stosujacych byt
wyzszy niz w przypadku ,podobnych” rozwigzan. W sumie 60% badanych podpatru-

Wykres 1.4. Podpatrywanie i wprowadzanie podobnych rozwigzan organizacyjnych i biznesowych

Nigdy Zawsze
0% 11%

Prawie
nigdy
17% Niemal
zawsze
26%
Czasami tak,
czasami nie
46%

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.

Wykres 1.5. Podpatrywanie i wprowadzanie nowatorskich rozwiazan organizacyjnych
i biznesowych

Nigdy
Prawie 0% Zawsze
nigdy 17%
17%
Czasam |‘ tqk, Niemal
czasami nie Zawsze
23% 43%

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.
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je 1 wprowadza nowatorskie rozwigzania organizacyjne i biznesowe. Strukture odpo-
wiedzi na to pytanie zaprezentowano na wykresie 1.5.

Badanym przedsiebiorstwom zadano pytanie, czy wyznaczajg cele dltugotermino-
we. Pytanie to mialo na celu identyfikacj¢ zakresu dtugoterminowych dziatan bada-
nych przedsiebiorstw.

Zdecydowana wigkszos¢ (75%) badanych uznala wyznaczanie celéw dtugookreso-
wych jako podstawowy element funkcjonowania na rynku sprzedazy nowych samo-
chodéw. Na wykresie 1.6, zaprezentowano diagram struktury wskazan udzielonych
odpowiedzi badanych organizacji w zakresie wyznaczania celéw dtugookresowych.

Wykres 1.6. Diagram struktury odpowiedzi wyznaczania dlugookresowych celéw organizacji

Zdecydowanie sig
Nie zgadzam sie nie Zgil/gzam

2%

Zdecydowanie sie
zgadzam
49%

Zgadzam sig
26%

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.

Lacznie 96% badanych organizacji, stwierdzito (w tym ,i tak i nie”), iz wyznaczajg
cele dtugoterminowe. Wydaje sie, iz wyznaczenie celéw organizacji jest czym$ oczywi-
stym, o co nie nalezy pyta¢. Mimo to, wlasnie na problem zwigzany z wyznaczaniem
cel6w organizacji zwracaja uwage B. de Wit i R. Meyer i zaznaczajg, iz zagadnienie ce-
lu organizacji nie jest zbyt czesto poruszane w literaturze z zakresu zarzadzania stra-
tegicznego, co nie jest wlasciwe [De Wit, Meyer, 2007, s. 345]. Jak wida¢, na wykre-
sie 6, tacznie tylko 4% badanych organizacji nie zgodzito si¢ z twierdzeniem, iz wyzna-
czanie celéw dtugookresowych jest podstawowym dziataniem na rynku sprzedazy sa-
mochodéw. W przypadku tego odsetka badanych, uzyskany wynik moze wskazywac, iz
grupa ta nie dostrzega ,cenno$ci” perspektywicznego myslenia w dtugim horyzoncie
czasowym, jako waznej determinanty powodzenia przedsiebiorstwa.

Jesli dealerzy wyznaczajg cele dlugookresowe, to zapewne planujg w dtugim okre-
sie, a takie dziatanie mozna potraktowaé jako element podejmowania decyzji o cha-
rakterze strategicznym. Zatem w przewazajacej wiekszosci autoryzowani dealerzy sa-
mochod6w okreslajg strategie rozwoju organizacji. Taka odpowiedz byta oczekiwana.

Wobec struktury odpowiedzi przedstawionych na wykresie 1.6, cieckawg moze wy-
dawac sie struktura odpowiedzi na kolejne pytanie, w ktérym postawiono nastepuja-

21
Kup ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rt/e_2kh1_ebook

22

Cele i uwarunkowania funkcjonowania wspéltczesnych przedsigbiorstw

cg teze: ,Strategie funkcjonowania naszego przedsiebiorstwa budujemy tylko i wy-
tacznie w oparciu o polityke sprzedazy producentéw samochodéw”. Na wykresie 1.7
przedstawiono struktur¢ udzielonych odpowiedzi na powyzsze pytanie.

Obserwujgc zachowania dystrybutoréw (producentéw) wydawac by sie moglo, iz
zwigzek ten jest dosy¢ silny. Tymczasem blisko 40% badanych organizacji nie po-
twierdzito tego w badaniu. Udzielenie odpowiedzi negatywnej oznacza, iz blisko po-
lowa badanych organizacji wyznacza strategie funkcjonowania przedsiebiorstwa
w oparciu o inne czynniki biznesowe anizeli polityka sprzedazy producentéw samo-
chodéw. Moze to oznaczad, iz wyznaczajg wlasng strategie rozwoju organizacji. Na-
turalnym byla che¢ poznania tego kierunku.

Wykres 7. Struktura odpowiedzi odno$nie budowy strategii w oparciu o polityke sprzedazy
producentéw samochodéw

Zdecydowanie sig

zgadzam Zdecydowanie sig
1% nie zgadzam
Zgadzam sig 26%
13%
Nie zgadzam sig
| tak i nie 13%
37%

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.

1.2. Myslenie strategiczne — wyznaczanie cel6w

Biorac pod uwage dane o sprzedazy nowych samochodéw w Polsce w latach 1999-
2007, postawiono teze (jest ona obecnie aktualna, bowiem sprzedaz nowych samocho-
déw wykazuje nadal tendencje spadkowsg), iz pomimo stagnacji na rynku sprzedazy
samochodéw, prowadzenie punktu dealerskiego jest jedynym biznesem, ktéry zamie-
rzajg prowadzi¢ w przyszlosci.

Blisko 60% zgodzilo si¢ z twierdzeniem ,chodZ sprzedaz nie ro$nie, to uwazam iz
prowadzenie punktu dealerskiego jest jedynym biznesem jaki chce prowadzi¢ w najbliz-
szych 10 latach”. Okazuje sie, iz $rednio 2/3 badanych twierdzaco dopowiedziato na to
pytanie. Podobnie roztozyl si¢ procent odpowiedzi ze wzgledu na wielko$¢ dealeréw,
a takze organizacji posiadajacych system klasy CRM. Wér6d organizacji nie posiadaja-
cych systemu klasy CRM, polowa zgodzita si¢ z tym stwierdzeniem a potowa nie. Wsréd
dealeréw aut ekskluzywnych réwniez potowa teze potwierdzita, za$ potowa nie.
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Wedtug kryterium wielko$ci przedsiebiorstwa, wérdd dealeréw sklasyfikowanych jako
,duzi” przeszlo 72% zadeklarowalo, iz perspektywicznie chcialo by rozszerzy¢ prowadzo-
ng dziatalno$¢ o sprzedaz kilku marek samochodéw jednoczesnie. Okazuie sie, ze im wigk-
szy dealer, tym wiecej wystepuje stwierdzen dotyczacych sprzedazy kilku marek jednocze-
$nie. Wérdéd dealeréw standardowych tylko potowa zadeklarowata taki pomyst. Jeszcze
mniejsze réznice odnos$nie rozszerzenia dziatalnosci o sprzedaz innych marek zaobserwo-
wano pomiedzy dealerami posiadajacymi system informatyczny klasy CRM a innymi.

Podobnie wygladata sytuacja wedlug kryterium marki samochodu. Przy podziale
na marki ekskluzywne i inne, réwno potowa sposérdéd dealer6w marek ekskluzywnych
zadeklarowala che¢ sprzedazy kilku marek jednoczesnie. Wérdd sprzedajacych pozo-
stale marki przeszlo 2/3 zadeklarowalo sprzedaz kilku marek jednoczesnie.

Nastepnie dealerzy udzielili odpowiedzi odnosnie planowanych Zrédet najwiek-
szych przychodéw osigganych w najblizszych 5-10 latach. W dzialaniach perspekty-
wicznych tylko 25% spos$réd badanych dealeréw standardowych planuje za 5-10 lat
osigga¢ najwicksze zyski ze sprzedazy nowych samochodéw. Grupa ta odbiega od de-
aleréw duzych, gdzie réwno tylko polowa przewiduje najwigksze zyski ze sprzedaz
nowych aut. W grupie dealeréw bardzo duzych, 54% deklarowalo, iz najwieksze zyski
przyniesie im sprzedaz nowych samochodéw.

Wedtug kryterium posiadania systemu CRM, 39% dealeréw ktorzy posiadali tako-
wy system informatyczny deklarowalo, iz najwigksze zyski przyniesie im sprzedaz no-
wych samochodéw. Podobnie uwazata grupa pozostatych badanych.

Zaledwie 42% sposréd dealeréw sprzedajacych marki ekskluzywne wymienita
sprzedaz nowych aut jako biznesu przynoszacego najwieksze zyski za 5-10 lat.

W powyzszych analizach statystycznie nie zaobserwowano istotnych réznic ze
wzgledu na fakt posiadania przez dealera systemu informatycznego klasy CRM, jego
wielkosci, czy prowadzenia marki ekskluzywne;j.

Okazuje sie, iz 30% ze wszystkich badanych przedsiebiorstw prowadzito tylko i wy-
lacznie autoryzowany punkt dealerski. Az 70% menedzeréw badanych przedsigbiorstw
zadeklarowalo, iz prowadzg jeszcze inng dzialalno$¢ gospodarcza. Blisko 40% bada-
nych uwazato, iz (pomimo spadku sprzedaz samochodéw) prowadzenie punktu dealer-
skiego jest jedynym biznesem jaki chcg prowadzi¢ w najblizszych 10 latach.

Wobec powyzszego nalezy podkresli¢ fakt, iz obecnie tylko 30% badanych organi-
zacji prowadzi jednocze$nie inng dziatalno$¢ biznesowa. Az 70 % badanych dealeréw
stwierdzila, iz jedynym biznesem jakim sie zajmujg jest prowadzenie autoryzowanej
stacji sprzedazy i obstugi samochodéw.

Badani dealerzy ze wzgledu na wielko$¢ organizacji nie réznili si¢ w udzielanych
odpowiedziach odno$nie stwierdzenia, czy prowadzg dodatkowy inny biznes, czy pro-
wadzenie punktu dealerskiego jest ich podstawowg dzialalno$cia. Zaobserwowano, iz
zar6wno wsrod dealeréw samochod6w ekskluzywnych, jak i wéréd dealeréw posiada-
jacych system informatyczny klasy CRM oraz w grupie dealeréw bardzo duzych, zja-
wisko to wystepuje w wiekszym procencie niz wéréd dealer6w nie spetniajgcych zato-
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zonych kryteriéw. Mozna stwierdzié, iz zauwaza sie subtelng tendencje, w ktorej po-
zostali dealerzy w wigkszym odsetku prowadza inny biznes.

Dealerzy uznali, iz poza dotychczasowa dziatalno$cig sklonni sg rozszerzyé prowa-
dzony biznes. Najwiekszy odsetek wyboréw dotyczacych dodatkowej aktywnosci do-
tyczyt rozszerzenia oferty sprzedazy o inne marki samochodéw i prowadzenie sprze-
dazy kilku marek jednocze$nie (Tabela 1.2).

Ponad polowa badanych chce rozszerzy¢ sprzedaz o inne marki. Az 42,22% zgta-
szala zamiar prowadzenia sprzedazy komisowej innych aut. Dealerzy uwazaja, ze na-
lezy rozszerzy¢ dziatalno$¢ w postaci funkcjonowania myjni. Niemniej jednak jest sta-
tystycznie istotna grupa salonéw, ktéra nie podziela tego stanowiska. Niecate 50% de-
klaruje konieczno$¢ powstania kolejnego punktu dealerskiego. Statystycznie istotna
ilos¢ dealeréw widzi inne dostosowane do ich predyspozycji i mozliwosci rozwoju
(stacja diagnostyczna kontroli pojazdéw, dlugoterminowy wynajem samochodéw, wy-
pozyczalnia aut, dzialalno§¢ handlowa w innej branzy). Wszystkie decyzje dotyczace
prowadzanej dzialalno$ci sg statystycznie istotne (Tabela 1.2).

Drugim, dodatkowym biznesem, co do ilosci wyboréw zglaszanym przez responden-

Tabela 1.1. Charakterystyka badanych organizacji wg kryterium analizy
Testowana | Wartos$é

Dziatalnos¢ perspektywiczna % wyboréw Poziom

hipoteza krytyczna Istotnosci

Myjnia 17,78 Hym<5% | No=5][N=45] p < 0,001
Stacja benzynowa 2,22 Hym<5% | No=5[N=45] | Nie odrzucamy

Kolejny punkt dealerski tej samej marki 31,11 Hym=50% | N, =16 [N = 45] p < 0,008
Sprzedaz kilku marek jednocze$nie 60,00 Hy 7 =50% | N, =30 [N = 45] | Nie odrzucamy
Sprzedaz komisowa 42,22 H:mn=50% | N, =16 [N = 45] | Nie odrzucamy

'””We};nsgﬁfrﬁsda'lfnggc";(%%zw”a’ 1556 | Him<5% | No=5[N=45 | p<0.002

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.

tow jest sprzedaz komisowa aut osobowych. Pozytywna ocene statystyczna dotyczyta row-
niez dodatkowej dziatalno$ci polegajacej na prowadzeniu stacji benzynowej (Tabela 1.2).

Dealerom zadano pytanie na jakich produktach, ustugach planujg osiggaé¢ naj-
wieksze zyski za 5-10 lat. Okazalo sig, iz najwigkszy odsetek wskazan dotyczyl gene-
rowania zysku z serwisu samochodéw pogwarancyjnych, 60% wskazan. Na drugim
miejscu (liczba wskazan) sprzedaz nowych samochodéw 44,4% i na trzecim sprzedaz
samochodéw uzywanych (35,6%). Ponad 15% badanych wskazalo inne — wymienio-
no: ,ustugi finansowe zwigzane z finansowaniem samochodéw” oraz ,wynajem samo-
chodéw”. Niecale 7% badanych zaznaczyto odpowiedZ ,nie wiem”.

* * *®

Z punktu widzenia celu organizacji i jej konkurencyjnosci (szczegdlnie w poszukiwa-
niu trwalej przewagi konkurencyjne przez przedsiebiorstwa) bardzo wazne wydaje sie
stwierdzenie P. Druckera, ktory pisze, ze ,Cel musi leze¢ poza obrebem samego biznesu.
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Musi on leze¢ w samym spoleczenistwie, skoro przedsiebiorstwo jest organem spoleczen-
stwa. Jedyna poprawna definicja celu biznesu brzmi: tworzenie klienteli” [Drucker, 1994,
s. 58]. Z zaprezentowanych wynikéw fragmentu procesu badan wydaje sie, iz dealerzy
Swietnie sobie z tego zdajg sprawe. Mianowicie analizujg otoczenie, a takze przejawiajg
oznaki myslenia strategicznego. Przy czym nalezy pamigtaé o silnym powigzaniu mysle-
nia strategicznego z strategia przedsiebiorstwa, ktéra, powinna zapewni¢ realizacje okre-
$lonych jego celéw [Pierscionek, 2003, s. 79-81]. Zauwazono, iz dealerzy w wiekszoSci nie
pozostaja bierni, czekajac na dzialanie ze strony producenta samochodéw, lecz samodziel-
nie podejmuja badZ sa zainteresowani aktywnoScig rozwijajaca ich przedsigbiorstwa.
Ciekawym jest, iz najwickszy odsetek dziatan biznesowych dotyczy wielomarkowo-
$ci. W trakcie przygotowywania i realizacji badan tylko 4 sposréd badanych sprzeda-
wala jednocze$nie trzy marki. Analiza stron WWW producentéw samochodéw, wska-
zuje, iz w pierwszej polowie 2009 roku zwiegkszyta sie liczba salonéw wielomarko-
wych. Tendencja ta, wraz z informacjg, iz w przysztosci najwieksze dochody badane
organizacje bedg osiagaly z obstugi posprzedazowej (serwis pogwarancyjny), moze
wskazywac na rosnaca role wielomarkowych dealer6w wzgledem producentéw. Sy-
tuacja wprost wskazuje na zaostrzenie konkurencji w sprzedazy i posprzedazy w ra-
mach jednej marki (kilku operatoréw-dealer6w). Sytuacja ta, sklania do stosowania
przez badane przedsiebiorstwa strategii CRM jako istotnej w tworzeniu przewagi kon-
kurencyjnej. Chodz nie wprost, to wydaje sie, iz stosowanie strategii CRM!! bedzie
mialo coraz wieksze znaczenie strategiczne. Strategia CRM stanowi¢ bedzie (dla nie-
ktérych juz stanowi) cel nadrzedny w strategicznym rozwoju przedsigbiorstwa.

Streszczenie

Niniejsze opracowanie prezentuje fragment wynikéw badan zrealizowanych
na grupie autoryzowanych dealeré6w samochodéw osobowych. W opracowaniu prze-
analizowano dealeréw samochodéw osobowych pod katem myslenia strategicznego
i dziatan rozwojowych.

Summary
THE STRATEGIC GOALS AND CONDITIONS
OF DEALERS OF CAR IN THE POMERANIAN DISTRICT
The paper is presenting the fragment of findings fulfilled on the group of an
authorized dealers of cars. In the study dealers of cars were analyzed with respect to
the strategic thinking and development activities.

Przypisy

! Badanie dotyczyto koncepcji Zarzadzania Relacjami z Klientami jako narzedzia tworzenia przewagi konkurencyj-
nej wéréd dealer6w samochodéw osobowych w aspekcie strategii organizacji. Badanie (po wylosowaniu grupy
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badawczej) przeprowadzono wsrdd dealeréw w wojewddztwie pomorskim (zastosowano procedure losowania
zespolowego (cluster sampling) w losowym doborze préby). Badanie przeprowadzono w latach 2006-2007.

2 Wigcej na temat definicji CRM zob.:[Buchnowska, 20006, s. 13-15; Prahalad, Ramaswamy, 2005, s. 211; Ot-
to, 2004; Hill, Laxander, 2004; Dyche, 2002, s. 22; Dejneka, 2002, s. 113; Frackiewicz, Rudawska, 2004, s. 65;
Stachowicz-Stanusch, Stanusch, 2007, s. 17-18].

3 Zobacz ,Zakup samochodu przez Internet. Wyniki badan i zachowan polskich nabywcéw samochodéw., We-
dtug autora [Osip, 2006] badan decyzja zakupu kanatem elektronicznym jest zalezna od ceny i tak.: ,gdy ce-
na zakupu przez Internet bedzie o 1000 zt nizsza niz drogg tradycyjna, 2/3 niezdecydowanych na zakup dro-
ga elektroniczna, jest sklonne tego dokonac i 50% tych, ktérzy byli wezesniej przeciwni”.

4 Liczba autoryzowanych dealer6w zmniejszyta sie. W roku poprzedzajacym badanie byto 67 autoryzowanych
dealer6w w wylosowanym wojewodztwie. W momencie badania zaledwie 57.

5 Inna sytuacja — oznacza wybdr jednej z nastepujacych odpowiedzi: nie posiada, jest w trakcie wdrozenia lub
posiadaja inny system nie bedacy CRM.

¢ Zastosowana klasyfikacja stuzyta wylacznie podzialowi ze wzgledu na wielkos¢ zatrudnienia i nie jest tozsama
z 0gblng klasyfikacja definiujaca przedsigbiorstwa na mikro, male i $rednie czy duze.

7.0d roku 1999 sprzedaz nowych samochodéw osobowych malata, badz utrzymywata si¢ na podobnym niskim
poziomie.

8 Dotyczy rozporzadzenia Komisji Europejskiej o wytaczeniach blokowych (ang. Block Exemption Regulation,
BER). 1 pazdziernika 2005 weszla w zycie ,klauzula lokalizacyjna”, zezwalajgca dystrybutorom na tworze-
nie filii poza granicami kraju.

° Wiasciciel przedsiebiorstwa sprzedajgcego marke Renault stwierdzil, iz ,jego handlowcy muszg sprzedawad sa-
mochody a pracownicy marki Toyota tylko obstugujg klientow”.

10 Np. samochodami z tego samego segmentu C (aut kompaktowych) sa: Audi A3; Citroen C4, VW Golf, Seat To-
ledo, Fiat Bravo, Toyota Aurius (Corolla); Kia Ceed, Hyundai i30, Ford Focus, Honda Civic, Renault Mega-
ne, Opel Astra, Peugeot 308.

11 Stosowanie strategii CRM nalezy rozumie¢ jako reorganizacje procesow calego przedsigbiorstwa w celu do-
stosowania do koncepcji CRM. Opis wdrozenia strategii CRM bez aplikacji CRM u dealera Renault w War-
szawie zob. [Buchnowska, 2006, s. 56]
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Paradygmat celu zagregowanego
w funkcjonowaniu przedsiebiorstw

Aleksandra Szuscicka*

Wiodgcym zalozeniem opracowania jest przedstawienie zagregowanego celu pod-
miotoéw gospodarczych, jakim jest kreowanie maksymalnego zwrotu z zaangazowane-
go przez inwestoréw kapitatu, poprzez zwigkszanie wartoSci rynkowej przedsie-
biorstw, jako paradygmatu ich funkcjonowania. W warunkach gospodarki rynkowe;j
przedsiebiorstwa sg przedmiotami aktéw kupna - sprzedazy, podobnie jak wszystkie
zasoby spoleczno uzyteczne. Dlatego tez ich warto$¢ jest kluczowym czynnikiem
o ktory wspotczesne podmioty gospodarcze szczegblnie zabiegajg. W artykule zasto-
sowano metody badan literaturowych, poréwnan oraz wywiadu.

2.1. Istota i miejsce paradygmatu celu w przedsigebiorstwie

Paradygmat to ogdlnie uznane osiagniecie naukowe, ktére dostarcza modelowych
rozwigzan w danej dziedzinie nauki, moze takze pocigga¢ za sobg modelowe rozwia-
zania w dziedzinach pokrewnych i stawac sie istotnym sktadnikiem pogladu na $wiat
[Krzyzanowski, 1999, s. 58].

Umozliwia on przyjecie pewnych zalozen wiedzy za pewne i skupienie si¢ na roz-
wigzaniu bardzo konkretnych probleméw. Petni dwie funkcje, regulacyjng i poznaw-
cza. Dostarcza kierunki niezbedne do rozwigzania problemu jak i kryteria interpreta-
cyjne, umozliwiajace analize naukowg i ocen¢ wynikéw badan naukowych, hipotez
i teorii [Minc, 1975, s. 5]. Paradygmat wystepuje w dwojakim znaczeniu:

* globalnym - calo$ciowym, obejmujacym wszystkie zintegrowane przekonania
danej grupy naukowej,

* Mgr, Katedra Ekonomiki i Funkcjonowania Przedsiebiorstw Transportowych, Wydzial Ekonomiczny, Uniwer-
sytet Gdanski.
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* partykularnym - czastkowym, dotyczacym odkrycia naukowego, czyli pewne-
go szczegblnego elementu wspdlnych dziatan.

W gospodarce natomiast paradygmat rozumiany jest jako zespdl zalozen, ktére
przyjmuja forme wzorca dzialania gospodarczego, bedace probg sformutowania jeszcze
nie sprecyzowanego celu, albo tez konkretyzacja juz istniejgcego [Melich, 1985, s. 81].

W przedsigbiorstwach paradygmat petni zatem kluczowg role, poniewaz podmio-
ty gospodarcze to systemy charakteryzujace sie dziataniem celowym. Celem dla nich
jest natomiast zalozony rezultat dazen, punkt dojécia, do ktérego osiagniecia podaza,
lub przyszly stan rzeczy, ktéry przedsigbiorstwo chcialoby osiggnaé [Sudot, 1999,
s. 61]. Aby doprowadza¢ do osiggniecia zatozonych cel6w podmioty musza realizowaé
okreslone funkcje, charakterystyczne dla systeméw o dziataniu celowym [Falkiewicz,
Olenski, 1989, s. 316]:

* przetwarzanie zasilen,

* wytwarzanie dobr i ustug,

* realizacja podzialuy,

* realizacja wymiany,

* transformacja zasileni dotyczacych konsumpcji zbiorowej oraz indywidualne;.

W zwigzku z powyzszym mozna wysnu¢ wniosek, iz podmioty gospodarcze nie re-
alizuja jednego prostego celu, ale taczac ze sobg niezbedne funkcje agreguja swoje da-
zenia w jeden spdjny cel gléwny konkretnego podmiotu gospodarczego.

2.2. Charakterystyka celéw w funkcjonowaniu przedsigbiorstw

Cele przedsiebiorstwa powinny by¢ jednoznacznie okreslone. Jest to warunek nie-
zbedny do utrzymania stabilnej pozycji na rynku oraz przewagi konkurencyjnej. Pod-
miot wyznaczajgc sobie cele powinien zwréci¢ uwage na to, aby byly one $cisle zwia-
zane z otoczeniem rynkowym, miedzynarodowym i krajowym, a takze jego wewnetrz-
nymi mozliwo$ciami. Uwzglednienie owych tendencji oraz taczenie ich z determinan-
tami plyngcymi z wnetrza jednostki gospodarczej decyduje o ostatecznych ukierunko-
waniu i wyborze celéw, ich wiarygodnosci i realnosci [Zurek, 2007, s. 37].

Podstawowy podzial celéw przedsigbiorstwa rozréznia dwie ich grupy: zewnetrz-
ne i wewnetrzne oraz podstawowe i czgstkowe.

Do celéw zewnetrznych mozna zaliczy¢ m.in. [Zurek, 2007, s. 41]:
* zwigzane z rynkiem - skoncentrowane na wsp6ipracy z dostawcami i odbior-
cami, wyborze rynkéw zbytu, skali oraz zakresie udzialu w rynku;
* prestizowe - znajdujace swoje odzwierciedlenie w wizerunku podmiotu;
* zwigzane z ochrong Srodowiska.
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B

Cele wewnetrzne natomiast, dgzg do z efektywnego gospodarowania pozostaja-
cych w dyspozycji przedsigbiorstwa zasobéw. Wsrdd celéw wewnetrznych znaj-
dziemy zatem:

* efektywnoS$ciowe - na przyktad poprawa rentownosci, wydajnosci,
* finansowe - utrzymanie plynnosci i wyptacalnosci podmiotu,
* spoleczne — majace za zadanie poprawe warunkéw dla zatrudnionych.

Rysunek 2.1. Struktura cel6w Cele czastkowe powinny by¢ SciSle powigzane,
przedsi¢biorstwa wzajemnie si¢ uzupelnia¢ tak, aby cale przedsiebior-

stawowy przedsiebiorcy czesto stawiaja maksymali-
zacje zysku. Jednak powinien on byé uzupelniony
o dwa dodatkowe, réwnowazne, koncentrujace sie
na wielkosci i strukturze przeplywu $rodkéw pie-
nieznych oraz na maksymalizacji wartosci przedsie-
biorstwa. W oparciu o te determinanty powinny by¢
podejmowane decyzje dotyczace wielkosci produk-
cji, struktury asortymentowej, kierunkéw sprzedazy,

stwo mogto sprawnie funkcjonowaé. Jako cel pod-
¢ cele ’
Zgwnetrzne

dywersyfikacji dziatalnosci eksploatacyjnej oraz kie-
runki i skala inwestycji.
p— Osiqui@cie .celu“podstawowego jest uzaleznione
podstwaowe od stopnia realizacji celow czastkowych, ktére sta-
nowig jego zaplecze. Cele czastkowe, wynikajace ze
struktury przedsiebiorstwa, tacza si¢ z réznymi ob-
konkurencyjnej

szarami jego dzialalnosci, wymagaja szczegétowych,

Fodio. . odrebnych ocen pod katem ich miejsca i funkcji, ja-
rédlo: Opracowanie wlasne na pod- X X o
stawie: Zurek, 2007, s. 37, kie petnig w strukturze przedsiebiorstwa. Sprzecz-
no$¢ pomiedzy celami czgstkowymi nie moze mie¢
miejsca, w przeciwnym razie zawazy¢ to moze na pelnym osiggnieciu celu podstawo-
wego. Wyznaczenie celéw podstawowych i czastkowych ma fundamentalne znaczenie
dla prawidtowego funkcjonowania przedsiebiorstwa. Konkretnie i trafnie wytyczone
cele spelniaja nastepujace funkcje [Zurek, 2007, s. 38]:
* pozwalajg pracownikom podmiotu lepiej zrozumie¢ jego misje i jej znaczenie
dla dalszego funkcjonowania jednostki gospodarczej;
* tworzg podstawe realnego i skutecznego planowania;
* motywujg pracownikéw do efektywnej pracy;
* stanowig podstawe budowy mechanizmu oceny i kontroli;
* pozwalajg na szybkie reagowanie na zmiany w otoczeniu przedsiebiorstwa;
* umacniajg pozycje podmiotu na rynku;
* zmniejszajg skale ryzyka zwigzanego z biezacg dzialalno$cig przedsigbiorstwa;
* przyczyniaja si¢ do tworzenia przyszlej wizji rozwoju przedsiebiorstwa.

29
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2.3. Maksymalizacja wartosSci przedsigbiorstwa jako nadrzedny
cel wspotczesnych podmiotéw gospodarczych

Zagregowanie wymienionych wyzej celéw podmiotu w jeden cel nadrzedny najlepiej
odzwierciedla cel maksymalizacji warto$ci podmiotu. Jest on realizowany poprzez spet-
nianie funkcji przedsiebiorstwa w gospodarce rynkowej, ktéra za podstawowe atrybuty
ma rynek, prawo rynku, konkurencje, wlasnos¢ i cene rynkowa. Podmiot ma zatem
za zadanie pomnaza¢ swojg szeroko rozumiang warto$¢. Wspdlczesne teorie zarzadza-
nia coraz wigkszg uwage kierujg na realizacje nadrzednego celu funkcjonowania przed-
siebiorstw, jakim jest maksymalizacja jego warto$ci rynkowej [Krajewski, 2006, s. 22].

W dorobku nauk ekonomicznych mozna spotkaé si¢ z wieloma podej$ciami
do wartosci jednostek gospodarczych i zgromadzonego w nich kapitatu. Stad tez war-
to$¢ przedsiebiorstwa moze by¢ interpretowana jako [Bednarski, Borowiecki, Duraj,
Kurtys, Wasniewski, Wersty, 2001, s. 391-392]:

* warto$¢ ksiegowa czyli kwota wynikajaca z zapiséw ksiegowych zawartych
w dokumentach rejestrowych;

* warto$¢ likwidacyjna czyli suma cen uzyskanych ze sprzedazy poszczegdlnych
sktadnikéw majgtkowych podmiotu gospodarczego;

* warto$¢ odtworzeniowa czyli suma naktadéw pienieznych niezbednych do odtwo-
rzenia poszczegblnych sktadnikéw majatku przedsiebiorstwa na dany moment;

* warto$¢ zastawna czyli taka, ktéra gwarantuje zabezpieczenie udzielonego
kredytu;

* warto$¢ ekonomiczna przedsiebiorstwa, bedaca odzwierciedleniem jego zdol-
nosci do pomnazania dochodéw;

* warto$¢ przedsiebiorstwa jako funkcjonujgcego systemu gospodarczego,
a wiec wynikajaca ze stopnia jego zorganizowania, uwzgledniajgca jego pozy-
cje na rynku, strukture organizacyjng, zasoby intelektualne; odzwierciedla
ona efekt synergii materialnych i niematerialnych wlasciwosci oraz cech
przedsiebiorstwa, bez wzgledu na aktualny stan zasobéw finansowych;

* warto$¢ rynkowa, uksztaltowana w procesie transakcji dokonywanych na rynku.

Z zarzadczego punktu widzenia najszerszg z wyzej wymienionych jest warto$¢ ryn-
kowa. Stanowi ona wiecej niz prosta sume sktadnikéw przedsiebiorstw. Tworzg ja
takze zasoby niematerialnych podmiotu gospodarczego. Dlatego tez coraz czeSciej
mozna zauwazy¢ ze wlasnie maksymalizacja wartosci rynkowej staje si¢ gtéwnym
i podstawowym celem przedsiebiorstw, wraz z zaznaczeniem istotnej roli finansowe-
go aspektu, czyli maksymalizacji zwrotu zaangazowanego przez inwestor6w kapitatu.
S. Sudot przedstawia cele podmiotéw gospodarczych jak na rysunku 2.2.

Majac na wzgledzie rozw6j podmiotu gospodarczego, nalezy rozwaza¢ maksyma-
lizacje zysku w diugim okresie, pomnazajac go poprzez realizacje inwestycji. Takze
dbato$¢ o przeptywy pieniezne, odpowiedni poziom $rodkéw pienieznych a przez to
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Cze$¢ I - Cele wspdtczesnych przedsigbiorstw

Rysunek 2.2. Cele i misja przedsi¢biorstwa

Maksymalizacja zysku | Cel gtowny: Maksymalizacja warto$ci
w diugim okresie Maksymalizacja . rynkowej podmiotu
dochodowosci kapitafu

w dtugim okresie

|

Zaspokajanie potrzeb
odbiorcow przez produkcje
dobr i ustug

Misja
przedsigbiorstwa

{ i U

Cel szczegbtowy Cel szczegbtowy Cel szczegdtowy

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie: Sudot, 1999, s. 98.

utrzymywanie plynnosci w dlugim okresie sg czynnikami ksztaltujgcymi wartos$é ryn-
kowa przedsiebiorstwa.

2.4. Ksztaltowanie warto$ci rynkowej w ramach realizacji
zagregowanego celu przedsiebiorstw

Warto$¢ rynkowa jest ceng, jaka inwestorzy sg sklonni zaptacic¢ za przejecie cato-
$ci lub czesci przedsiebiorstwa. Ta swoista cena ma charakter materialny i niemate-
rialny. Materialno$¢ wyrazona jest w wartosci aktywéw zdolnych do wytwarzania
srodkéw finansowych. Niematerialny charakter za§ rozumiany jest jako pozycja
przedsiebiorstwa na rynku, dobre kontakty z dostawcami, lojalno$¢ klientéw, know
- how, system organizacji, kadra zarzadcza i pozostale zasoby nienamacalne czynia-
ce dany podmiot gospodarczy niepowtarzalnym [Marcinkowska, 1997, s. 72].

Determinanty warto$ci rynkowej podmiotu to [Marcinkowska, 2000, s. 24]:
a) czynniki zwigzane ze skladnikami bilansu:
* nieewidencjonowane aktywa,
* efekt synergii,
* koszt kapitatu,
* entownos$é,

* ryzyko;
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