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1. WPROWADZENIE

Poradnik kdzie Ci pomocny w przyswojeniu wiadoodp z zakresu organizowania
zaopatrzenia w przedsiiorstwie handlowym.

W poradniku zamieszczono:

- wymagania wsfpne, wykaz umiegnosci, jakie powinieng juz posiadd, aby mogt
swobodnie korzystaz poradnika,

— material nauczania, minimum wiado#fgo teoretycznych nieziginych do opanowania
tresci jednostki modutowej,

— zestaw pyta przydatny do sprawdzenia, czy japanowaté podane treci,

- ¢wiczenia, ktore pomagCi zweryfikowa& wiadomdci teoretyczne oraz uksztattoiva
umiegtnosci praktyczne,

— sprawdzian osgnig¢, przyktadowy zestaw zafla pytar. Pozytywny wynik sprawdzianu
potwierdzi, ze dobrze pracowatepodczas lekcji ize nabyté¢ wiedz i umiegtnosci

z zakresu tej jednostki modutowej,

- literatur.

W rozdziale Materiat nauczania 4ot ksztalcenia zostaty oméwione w sposéb ogdiny.
Podany zasOb wiadorfim powinien by wystarczajcy do osagniecia celdéw ksztatcenia
niniejszej jednostki modutowej, ale sz poszerzywiadomdaci o wskazaa literatuk.
Materiat nauczania podzielono na r@sfjace czsci:

Potrzeby klientdw, rodzaje towardw i grup towarotvyc

Szacowanie wielkizi zamowienia na towary.

Zrodia zakupu towaréw, zasady prowadzenia rozméwdlbarych z dostawcami.

Rynek producentow i hurtownikow.

Korespondencja zwrana z zaopatrzeniem przegbsorstwa handlowego.

Ceny towardw.

W cze$ci pierwszej materialu nauczania oméwiono potrzédigntow oraz rodzaje
towaréw i grup towarowych. W drugim rozdziale prgedviono zagadnienia zaiane

Z szacowaniem zamowiena towary oraz wptywu jaki na szacowanie widtkiozamowig
maja zapasy towarow. W kolejnej €ri przedstawionozrodia zakupu towardw, etapy
procesu zakupu jak rowrnkiesposoby prowadzenia rozmow handlowych z dostawcami
W nastpnym rozdziale przedstawiongrodta informacji pomocne w rozpoznaniu rynku
producentow i hurtownikdw oraz wiedzy o produktatbstpnych na rynku. W ostatnich
dwéch czséciach omoéwiono rodzaje korespondencji gx@inej z zaopatrzeniem
przedsgbiorstwa, formy skladania zamowieoraz rodzaje cen towarow. W materiale
nauczania zamieszczono przyktady, celem lepszegnumienia omawianych zagadhie
Pytania sprawdzage zawarte w kalym podrozdziale spraweztopiex przyswojenia przez
Ciebie materiatu nauczania i goto$¢a@o wykonaniawiczen.

Wskazanie jest akywykonat wszystkigwiczenia zawarte w poradniku. Pomaoe tym
moze okazd sig literatura zamieszczona nanko poradnika. Po wykonanidwiczen masz
mozliwos¢ sprawdzenia poziomu swojej wiedzy i umtepsci z zakresu omowionego
materiatu odpowiadag na pytania zawarte w Sprawdzianie ppétv.

Po zrealizowaniu zagadmiezawartych we wszystkich rozdziatach imez sprawdZi
I ocent nowo zdoby wiedz wykorzystujc do tego zamieszczony w poradniku test.

ouhkwnpE
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522[01].Z1
Zaopatrzenie przeddiorstwa handlowe(

522[01].Z1.01
Organizowanie zaopatrzeni:

A 4

522[01].Z1.02
Odbior ilosciowy i jakasciowy towarov

A 4

522[01].Z1.03
Magazynowanie towaréw

Schemat uktadu jednostek modutowych
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2. WYMAGANIA WST EPNE

Przystpujac do realizacji programu jednostki modutowej powimg umiec:
- korzysta& z r&&nychzrodet informacii,
— postugiwa si¢ podstawow terminologa z zakresu ekonomii,

— obstugiwg komputer na poziomie podstawowym z uwzglieniem znajonkei
Internetu, oraz poczty elektronicznej,

— pracowad w grupie i indywidualnie.
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3. CELE KSZTALCENIA

W wyniku realizacji programu jednostki modutowejpgniene umies:

— rozpoznaé rodzaje i zakres potrzeb klientow,

— sklasyfikowa towary shiace zaspokajaniu ok§i®nych potrzeb,

— ustal¢ wielkos¢ zapasow w przedghiorstwie handlowym,

— zagospodarowasrodki piengzne uzyskane ze sprzega

— wybra towary o najlepszych walorackyikowych,

— rozpozné towary komplementarne i substytucyjne,

— ustalié optymalnezrodia zakupu towaréw,

— ustalic czestotliwos¢ dostaw towardéw,

— opracowa harmonogram dostaw towarow,

— ustali sposéb dostawy towarow,

— wyszuka& producentoéw i sprzedawcéw nowych towardéw,

— dokon& analizy informacji o nowych towarach,

— dokon& analizy reklam prezentowanychswdkach masowego przekazu,

— rozr&ni¢ formy zapytania o ofegt

— sporadzi¢ zapytanie o ofegt

— przeprowadzxi rozmowy handlowe z dostawcami w sprawach daiypzh dostaw
towarow,

— rozr&ni¢ rodzaje cen towarow,

— dokond& analizy ofert otrzymanych od dostawcow,

— wyszukd i zinterpretowa informacje zawarte w ofercie,

— przygotowd zamoéwienie do wysyiki towaru poaztfaksem, e-mailem.

— zilozy¢ telefoniczne zamoOwienie na towar,

— wypehi¢ druki zamowia.
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4. MATERIAL NAUCZANIA

4.1. Potrzeby klientow, rodzaje towardw i grup towaowych

4.1.1. Materiat nauczania

Potrzeba to stan braku czégmiespetnienia. Jest to subiektywne odczuwani&uyra
niezaspokojenia lub padania okrélonych warunkéw lub rzeczy, ktére cziowiek uwsaza
niezkedne do utrzymania go przyciu, umaliwienia rozwoju, realizowania rél spotecznych.

Uswiadomienie potrzeby me by wynikiem:

— braku produktu,

— uzyskaniu informacji o nowym produkcie,

— ujawnienia s¢ nowych potrzeb (wywotanego nagéziej dostrzeeniem okrélonego
produktu u innych osob),

— zmiany sytuacji materialnej,

— zmiany oczekiwa w stosunku do produktu.

Potrzeby g scisle zwiazane z cziowiekiem. Cata dziatakidudzka nierozerwalnie wie
sig z powstawaniem potrzeb hzeniem do ich zaspokojenia. Stanavane punkt wycia
wszystkich zachowakonsumentéw na rynkua pierwotnym czynnikiem wszelkich dziata
zwigzanych z dokonywaniem zakupu i uruchamigty proces zakupu.

Potrzeby ludzkie stanowigtdwm przyczyre gospodarowania a ich zaspokojenie stanowi
cel calego procesu produkcji. W kategoriach ekowamjch mana stwierdz, ze:

- potrzeby to podstawowy zewinzny czynnik gospodarczy Agcy u podstaw rozwoju
zasobow produkcyjnych,
- zaspokojenie potrzeb stanowi begmalni lub pdredni cel produkciji.

Zaspokojenie potrzeb napuje w wyniku nabycia i iytkowania dobr. Proces
zaspokajania potrzeby rozpoczynasichwil, gdy konsumentdawiadamia sobie, jakie mag
wystepowa potrzeby, ma mdiwos¢ ich nabycia oraz dokonuje zakupu.

Potrzeby i ich rodzaje nmiemy sklasyfikowé nastpujaco:
Rola potrzeby wyciu cztowieka:
a) biologiczne — to potrzeba jedzenia, picia, spauéerania sj, rozmnaania,
b) psychiczne — potrzeba rozrywki, rekreacji, rozwajkitywnaci, estetyki,
C) spoteczne — potrzeba przynaiesci, dostosowaniaatznaci.
Znaczenie potrzeby dla prawidtowego funkcjonowan@anizmu cztowieka:
a) podstawowe — potrzeby biologiczne, oraz niektoitezeby spoteczne,
b) otoczkowe — potrzeba spgvania wybranych potraw, ubieranig s¥ szczegoélny sposaéb,
C) pozorne — potrzeba jedzenia wzgch ilosciach, potrzeba zbytku i luksusuzywanie
alkoholu i innych aywek.
Czas zaspokajania potrzeby:
a) przeszte — dla dorostych to np. potrzeba zabawsgaipatlk, czytania bajek na dobranoc,
b) biezace — potrzeba czytania kgek, uczszczania do szkoty lub pracy, udziatu
w imprezach,
c) przysztych okreséw — potrzeba kupna drogiej rzezdghycia ciekawej pracy, posiadania
dyplomu ukaczenia studiow.
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Do zaspokojenia potrzeb klienta mogtuzy¢ towary okrélane jakokomplementarne
i substytucyjne:

— do zaspokajania niektorych potrzeb nabywca potijeelozasami dwoéch lub wiej
towarow i takie towary nazywane komplementarnymi (np. gdy chcemy zaspokoi
potrzele obejrzenia filmu musimy posiaélgednoczénie pltyk z filmem jak rownie
odtwarzacz DVD),

— do zaspokojenia jednej potrzeby moby¢ wykorzystane rine produkty nazywane
substytucyjnymi (np. gdy nabywca ma potrzelgaszenia pragnienia e uwzy¢ do jej
zaspokojenia soku lub wody mineralnej).

Towary oferowane na rynku moa sklasyfikowd wedlug wielu Kkryteriow.
Podstawowym kryterium jest sposob w jaki wykorzjestte towary ostateczny nabywca.
Wedtug niego wyrégniamy:

— produkty konsumpcyjne — wykorzystywane przez nakysle ostatecznegazytku,

— produkty przemystowe(zaopatrzeniowe) — wykorzystygv@rzez nabywcdo produkciji
innych towarow.

Przyktadem na taki podziat me® by taki produkt jak paréwki. Zakupione
I przeznaczone do konsumpciji to produkty konsumpgypatomiast zakupione np. przez bar
szybkiej obstugi i wykorzystane do produkcji hotgdav to produkty przemystowe.

Wyrézniamy dwa kryteria podziatu produktoWajczsciej towary klasyfikujemy wedtug
rodzaju zachowanabywczych konsumentow, dzielje na:

- towary czstego zakupu,

— towary problemowe,

— towary specjalne (elitarne).

Towary czestego zakupu,to takie, ktdérych zakup jest rutynowy, nie poprzauy
rozwazaniami nad ceni wiasciwosciami, nie § one poréwnywane do innych produktow,
czesto towary takie ,wkltadaneasdo koszyka” automatycznie. Typowym przyktadem chki
towarow g artykuty zywnosciowe, higieniczne, chemiczne, atalkbenzyna, papierosy, ustugi
fryzjerskie. Do grupy towarOéw eztego zakupu zalicza esitakze produkty nabywane
impulsywnie, czyli pod wplywem silnego, nagle zrodego zapotrzebowania na
np.: stodycze, czasopisma.

Towary problemowe, to takie, ktore przed zakupem konsument poddaj&iime;
analizie, zarbwno pod wzglem jakdci, jak i ceny czy mody. Za wzor m@gdu sturyé
wszelkie dobra trwategozytku, czyli np. meble, spet RTV i AGD, odzie. Wéréd nich
wyrozniamy towary homogeniczne, tzn. takie, ktésgezblizone pod wzgidem jakdci, lecz
zroznicowane pod wzgtlem ceny (spkz RTV, AGD) oraz towary heterogeniczne, ktérych
cena odgrywa znacznie mniejsole niz jakos¢ | cechy estetyczne (meble, odzie

Towary specjalne (elitarne), to takie, dla ktérych konsument nie widzi innych
substytutéw, zazwyczapgo dobra luksusowe, wysokiej klasy i jakg ktorych zakup wize
si¢ z wysokim kosztem. £to na przyktad ekskluzywne kosmetyki (np. Lancomnsejnochody
(Rolls Royce), odzie oferowana przez wielkich projektantow mody (Guaczy perfumy
(Dior). Miejsca sprzedsy tych towaréw nie musz by¢ dogodnie usytuowane, jedrak
konsument musi l&o nich dobrze poinformowany.

Kolejnym kryterium klasyfikacji produktow jest ighodziat ze wzgidu na wiaciwosci
fizyczne i sposob ichaytkowania (konsumowania), ktéry wyndia towary:

- nietrwatle,

- trwale.

Towary nietrwate, to takie, ktore ziywane g jednorazowo lub kilkurazowo.
Najlepszym przyktadem as produkty zywnosciowe, higieniczne, kosmetyki. Produkty te
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nabywane @ czesto, gdy szybko st zuzywaja. Dlatego firmy pobieraj za nie niewysok
marzg, staraj sie zapewnt tatwy ich dostp oraz naktord do wyprobowania i lojalriei
wobec produktu.

Towary trwate (trwalego uytku), to takie, ktére aytkowane g wielokrotnie i przez
diuzszy okres czasu. Przyktadem meble, odzie. W zwiazku z tym producenci tych débr,
aby zachci¢ konsumenta do zakupu wkae ich produktu, oferyj roznorodne ustugi
sprzedaowe i posprzedawe.

Podziat asortymentu towarowego:

— artykut — jest to podstawowa jednostka wchmdz w sktad asortymentu handlowego
a grupa artykutéw to dobra jednorodne pod wdg przeznaczenia,

— grupa towarowa — to dobrany celowo zestaw towaréyopdrgbniony na podstawie
podobigéstwa surowca, pochodzenia, przeznaczenia i tecpinoldest podstawoxv
jednostly asortymentow podczas okrdania zakresu specjalizacji i ogolnej struktury
asortymentowej jednostek handlowych,

- brarka — g to towary o podobnym pochodzeniu, przeznaczeniaz ocechach
technologicznych np. braa artykutdw zywnosciowych, brama odzieowa, brana
obuwnicza.

Kazda firma handlowa posiada asortyment handlowy ceglowo stworzony zestaw
towarow oferowanych na sprzeda

Mozemy rozrani¢ kilka rodzajow asortymentu. Ze wzdu na stopig ztozonasci
rozr&niamy asortyment: wski, szeroki, ptytki i gtboki.

1. asortyment waski — to zestaw towarow zawiesgly niewielky liczbg grup towarowych,

2. asortyment szeroki— z kolei to zestaw artykutdbw pochagdych z duej liczby grup
towarowych,

3. asortyment plytki — to zbidr towaréw zapewntgy niewielki wybor artykutow, jdi
chodzi o ich rodzaje i odmiany w ramach jednej grup

4. asortyment gkboki — oznacza zestaw towarOw, ktory udhiwia duzy wybor
réznorodnych artykutow nakgcych do danej grupy towarowe;j.

SZEROKEC
A D G
B H
E
GLEBOKOSC
C
F

ACIG — pebny asortyment

ABHG — asortyment szeroki i ptytki
ACFD — asortyment wski i gleboki
ABED - asortyment wski i ptytki

Rys. 1.Rodzaje asortymentu handlowego[opracowanie wiasne]
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4.1.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jespezygotowany do wykonani@aviczenia.
Wedtug jakich kryteriéw dzieli sipotrzeby?

Jakie znasz rodzaje towarow?

Co nazywamy produktami przemystowymi?

Jakie towary zaliczamy do towarow nietrwatych?

Do jakiego rodzaju towarow zaliczamy produkyyvnosciowe?

Co to jest grupa towarowa i braa?

Jakie znasz rodzaje asortymentu handlowego?

NoghkwNE

4.1.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Do wymienionych w arkuszéwiczeniowym 1 towarOw, dopisz towary substytucyjne
i komplementarne.

Arkusz éwiczeniowy 1
Nazwa towaru Towar substytucyjny Towar komplementar
chleb
atrament
benzyna
ksiazka

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) przeprowadz dyskusg w grupie,

2) rozr&ni¢ towary substytucyjne i komplementarne,

3) dobra towary substytucyjne i komplementarne do towardéskazanych w arkuszu
¢wiczeniowym 1,

4) przedyskutowapropozycje w grupie,

5) wpis& do arkusz&wiczeniowego 1 odpowiedzi,

6) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— arkuszéwiczeniowy 1,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2

Dokonaj podziatu produktow na produkty trwate, gurkty nietrwate i ustugi. Wpisz do
arkuszaéwiczeniowego 2 wymienione pomj produkty i ustugi: miso, telewizor, kamera
video, buiki, strzyenie wiosow, woda mineralna, badanie lekarskie,ravaé@ obuwia,
samochod, pomaifiaze, czekolada, masa

Arkusz éwiczeniowy 2
Produkty trwate Produkty nietrwate Ustugi
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Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) przeprowada dyskusg w grupie,
2) rozr&ni¢ produkty trwate, nietrwate i ustugi,
3) wpisa odpowiedzi do arkuszaviczeniowego 2,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.
Wyposaenie stanowiska pracy:
— arkuszéwiczeniowy 2,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.
Cwiczenie 3
Uzupetnij ponksze zdania:
1. Artykuty zywnosciowe, higieniczne czy chemiczne to towary... .
2. Wsréd towaréw problemowych memy wyr@ni¢ grupy towarow homogenlcznych
I TOWArOW......ve e v e
3. Towarami problemowymi magby¢.................., jak rowniez odziez meble itp.
4. Dobra luksusowe zaliczamy do dobr....................ccceeee.
Sposob wykonaniéwiczenia
Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) przeprowad dyskusg w grupie,
2) uzupeiné zdania,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.
Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.
Cwiczenie 4

Przeczytaj zdania zawarte w arkuséwiczeniowym 3 i zaznacz X, jeli 3 one

prawdziwe, lub fatszywe.

Arkusz éwiczeniowy 3

PRAWDA | FALSZ

— grupa towarowa to podstawowa jednostka wchoalzv sktad

asortymentu handlowego,

— dobra jednorodne pod wzdem przeznaczenia to grupa

artykutow,

— towary o podobnym pochodzeniu, przeznaczeniuchaeh

technologicznych to grupa towarowa,

— zbior towaréw zapewniggy niewielki wybor artykutdw tag

asortyment wski,

— asortyment ptytki to zestaw towarow zawiecgj niewiellkq

liczbe grup towarowych.
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Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) przeczyté uwaznie zdania zawarte w arkuszwiczeniowym 3,
2) postawé X w odpowiedniej kolumnie jeeli s1, wedtug ciebie prawdziwe lub fatlszywe,
3) porowna wyniki w grupie,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— arkuszéwiczeniowy 3,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.1.4. Sprawdzian posipow
Czy potrafisz: Tak Nie

1) rozr&ni¢ towary komplementarne od substytucyjnych?

2) dokona& podziatu produktéw i ustug?

3) sklasyfikowa towary czstego zakupu, problemowe i specjalne?

4) zdefiniow& asortyment towarowy i jego rodzaje?

5) okresli¢ roznice migdzy dobrami konsumpcyjnymi a przemystowymi?

(I I B I B B R B
N O I B B
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4.2. Szacowanie wielkéci zaméwienia na towary

4.2.1. Material nauczania

Przedstbiorstwo handlowe zakupuje towary w celu dalszegprdeday. Do ustalenia
wielkosci zamowienia na towary potrzebna jest przede wkigswiedza dotycgca stanu
zapasOw w przedshiorstwie. Zapasem olkiane g zasoby towaréw znajdage seé
w przedsgbiorstwie i stanowice podstaw prowadzenia dziataldoi handlowej. Inaczej
mowiac zapasy towaréwagzeczowymi sktadnikami matku obrotowego.

Glownymi pogciami dotycacymi zagadnienia zagdzania zapasami i zakupami
w przedsgbiorstwie handlowymszs
1. partia dostawy — (zakupu) to ilé¢ towarow obgta zamowieniem,

2. optymalna partia dostawy — (zakupu), to wielk& partii dostawy, ktora zapewnia
minimalizacg kosztéw zapasow (koszty tworzenia zapasow i kashtytrzymania),

3. zapas minimalny — (poziom zapasu okilajacy moment skltadania zaméwienia, zapas
alarmowy, punkt zamawiania), jest to poziom zapaktdry zapewnia agtos¢
zaspokajania potrzeb klientow w okresie realizaajnowienia uzupetniagego,

4. zapas maksymalny— poziom zapasu, do wysadad ktGrego wystawia gizamowienia
uzupetniagce, a take wielkas¢ zapasu w momencie naélgp dostawy,

5. zapas bezpiecaestwa — (rezerwowy), to ta ¢ zapasu minimalnego, ktptworzy sk
na ewentualni® wystpienia (w okresie realizacji zamOwienia uzupehtepo)
wickszego popytu (potrzeb) mnibyto to planowane w celu zneutralizowania skutkow
nieoczekiwanego wydienia realizacji zamowienia,

6. cykl dostaw — jest to odcinek czasu dziel/ dwie kolejne dostawy, ktéry liczony jest
w dniach lub w innych okresach czasu np. tygodniach

7. optymalny cykl dostaw — przedziat zamawiania dostaw gwaramtyj minimalizacg
kosztow zapasow (tworzenia i utrzymania).

Omowione powyej pogcia mazna przedstawigraficznie (rys. 2).

A Zapas maksymalny
Zapas
WielkQs¢
partii tawy
l Zapas minimalny
Zapas bezpiechstwa
« Cykl dostaw ¥ Czas

Moment
Dostawy

Rys. 2.Podstawowe pgfia z dziedziny sterowania zapasami [7, s. 280]
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Rodzaje zapasow moa podziek wedlug miejsca wyspowania zapasow,
przeznaczenia zapasow.

Je&ili chodzi o miejsca wygpowania zapasow wyr@iamy zapasy:

— W punktach sprzeds detalicznej,
- magazynach handlu hurtowego,
— magazynach producentow.

Ze wzgkdu na przeznaczenie zapasow dzielimy je na:

— biezace, tzn. obrotowe zwkane z przebiegiem i rgkeniem sprzeds towaréw,
— sezonowe, przeznaczone do zaspokojenia popytu eslokym czasie,
- rezerwowe, ktéresstworzone na wypadek nieoczekiwanych zmian w papyci

Zakup towarow z@ to jedna z podstawowych funkcji przegsorstwa handlowego
Zwigzana z obrotem towarowym. Wiel zakupu zalgy od wielkaci sprzeday i stanu
zapasOw. Zalnos¢ miedzy zapasami a zakupem wyznacza termiridywaytmiczncé
i zgodna¢ dostaw ze zionym zamowieniem.

Szacowanie wielkai zakupow (Z) w przedsbiorstwie handlowym zaky od trzech
parametrow:

- przewidywanego obrotu konkretnymi pozycjami asodptowymi (O),

— poziomu zgromadzonych zapasow (Zp)

— poziomu zapasOw gwaramupgo cagtos¢ sprzeday (Zm)
Z=0+4-2,

Jednostka handlowa powinna kéipiaka ilos¢ produktow, jak zamierza sprzeda
powigkszora o0 ilos¢, ktdra zamierza posiadaw magazynie przed kolejnym zakupem, tzw.
minimalny poziom zapasow {J i pomniejszon o stan magazynu w momencie dokonywania
zakupu.

Zapotrzebowanie na olétene produkty jest rzegzardzo truda do przewidzenia. Jedn
Z ogolnie i chktnie stosowanych zasad w handlu jest zasada 2@t8a mowi,ze 20%
towarow przynosi 80% obrotu, a pozostale 80% tow20& obrotu. Niestety nigdy nie
wiadomo, ktére z towardéw znajdic w danym miesicu w tych ,lepszych” 20%.

Zamawianie towaréw poprzedza wnikliwa analiza zegibowania konsumentoéw na
towary, maliwos¢ ich sprzeday przez przedsbiorstwo a take analiza posiadanych zapaséw
towarowych. Dla kadego towaru przeprowadzamy oselanaliz. Zapotrzebowanie ustala
si¢ wedtug relacji wielkéci dotyczcej obrotu:

Zy+Za=S+ 4
gdzie:
Z, — zapas na pogiek danego okresu (zapas pgikpwy),
Z,— zakup,
S — sprzeda

Zy — zapas nha koniec danego okresu (zapasdway).

Jali chodzi o wielk@d¢ posiadanych zapasow napksze znaczenia ma szylkoobiegu
towaréw. Im szybciej kiza zapasy, tym mniejsza ich #® jest potrzebna do utrzymania
ciagtosci sprzeday. Do obliczenia szybkai obiegu towaréw stosujeesivskaniki rotacji
w razach i rotacji w dniach.

1. wskaznik rotacji w razach okresla, ile razy naley odnowt zapas, aby ogijma¢ dara
wielkos¢ sprzeday.
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Rotacg w razach okréa sk wedtug wzoru:

S
R=—
Zs’r
gdzie:
R: — wska&nik rotacji w razach,
S—sprzeda

Z, —S$redni zapas.

2. rotacja w dniach informuje, na ile dni sprzedg wystarczy dany zapas lub ile potrzeba
dni, aby zapas przegny zostat sprzedany.
Rotacg w dniach mana obliczy wedtug poniszych wzorow:

gdzie:

Rq — wskéanik rotacji w dniach,

Z, —S$redni zapas,

d — liczba dni, czyli okres, dla ktérego ustalamiaog,
S—sprzeda

d
Ro= R-
r

gdzie:

Rq — wskéanik rotacji w dniach,

d — liczba dni, czyli okres, dla ktérego ustalamiaog,
R: — wskanik rotacji w razach.

Migdzy obydwoma wskanikami rotacji wysgpujescista zalenosc.

Ustalanie zapotrzebowania na towary dokonujenai podstawie informacji dotygzych
dotychczasowej sprze#da oraz zapasOw zamawianych towaréw. Przy @d&reu tych
wielkosci bardzo pomocneysposoby elektronicznego rejestrowania ruchu towaré

4.2.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jeéspezygotowany do wykonani@aviczen.
Co okrglamy mianem zapaséw?

Co to jest optymalna partia dostawy (zakupu)?

Co nazywamy zapasem minimalnym?

Jakie mana wyr@nic¢ rodzaje zapaséw?

Na czym polega zasada 20/807?

Od czego zaley szacowanie wielkiei zakupow?

Co okrdla rotacja zapasow w przedsiorstwie?

NoghkwnNE
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4.2.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1

Przeczytaj zdania zawarte w arkuséwiczeniowym 4 i zaznacz X, jeli 3 one

prawdziwe, lub fatszywe.

Arkusz ¢éwiczeniowy 4

PRAWDA | FALSZ

— cykl dostaw to dostawy gwarardog minimalizagi kosztow
zapasow,

— partia dostawy to ikg towaréw obgta zamowieniem,

— zamawianie towarow poprzedza analiza rynku,

— szacowana wielkko zapasow nie zalg od przewidywanych
obrotow,

— rotacja w dniach wskazuje ile razy w danym olaesaley
uzupeiné zapas,

— wielkasci zamowienia towarow nie nina 0szacowa

1)
2)
3)
4)

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

przeczyta uwaznie zdania zawarte w arkusgwiczeniowym 4,

postawé X w odpowiedniej kolumnie jeeli sa, wedtug ciebie prawdziwe lub fatszywe,
poréwna wyniki w grupie,

zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
arkuszéwiczeniowy 4,
literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2

Okresl wielkos¢ zakupu (Z) komputerow na podstawie psaych danych, wykorzystg

rownanie na szacowanie wielad zakupow:

1)
2)
3)
4)

przewidywany obrot (O) — 8 szt.,
poziom zapasow (f— 5 szt.,
poziomu zapasOw gwaranduggo cagtos¢ sprzeday (Z,) — 3 szt.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
okresli¢ poziom zakupu,
przeanalizowawyniki,

poréwna wyniki w grupie,
zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.
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Cwiczenie 3
Dokonaj analizy zapotrzebowaniag za telewizory na podstawie pasrych danych
Wykorzystuhc wzOr na relagj dotyczica obrotu:
zapas poctkowy (Z,) — 10 szt.,
- sprzeda (S) — 13 szt.,
— zapas kacowy () — 5 szt.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) dokon& analizy zapotrzebowania,
2) przeanalizowawyniki,
3) poréwna wyniki w grupie,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 4
Oblicz na podstawie parszych danych wskaiki rotacji w razach i rotacji w dniach
w przedsgbiorstwach X i Y w | kwartale 2006 r. przy za&niu,ze kwartat ma 90 dni.

Przedsibiorstwo X Przedsbiorstwo Y
Sprzeda w | kwartale (w tys. z}) 500 500
Sredni zapas w | kwartale (w tys. z}) 40 25
Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) obliczy¢ wskaniki rotaciji,
2) zinterpretowa wyniki,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.2.4. Sprawdzian posipow
Czy potrafisz: Tak  Nie

1) zdefiniowa gtdwne pogcia zaradzania zapasami i zakupami?
2) okresli¢ poziom zakupow?

3) zastosowaw praktyce wzor relacji obrotu?

4) obliczy¢ wskaniki rotacji?

5) okresli¢ szybkac¢ obiegu towaréw?

0 O I B B
0 O I B B
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4.3. Zrodla zakupu towaréw, zasady prowadzenia rozmoéw
handlowych z dostawcami

4.3.1. Materiat nauczania

Zakup towardw jest warunkiem prawidtowego proceprzaday i wpltywa istotnie na
sytuacg ekonomiczn przedstbiorstwa handlowego.

Zrodtami zakupu i dostaw towardw Bligdzy innymi:

- dostawy z diych zakladow produkcyjnych,

— dostawy z przemystu drobnego, czyli matyghednich przedsgbiorstw,

— dostawy z ogniw pgednictwa (zbyt, hurtownie),

— dostawy ze skupu (przede wszystkim produktéw rdijyc

— dostawy z importu,

- z przesurg¢ i przerzutdw wysipujacych wewntrz przedsibiorstwa oraz nmudzy
przedsgbiorstwami.

Kazde z wymienionyclirodet jako dostawca ma inne cechy.

Duze zakfady produkcyjne to podstawowi dostawcy dlalwidwych przedsibiorstw
handlowych, ktére same negogjujvarunki zakupu bez grednictwa hurtu. Dziaty rynku
konsumpcyjnego, ktérych to dotyczy to przede wddgst odziez, obuwie, artykuty
gospodarstwa domowego jak réwhigrodukty mleczarskie, oleje dllmne, przetwory
zbazowe. Przemyst drobny ggako dostawca jest bardzo otwarty na potrzeby uyinkdolny
jest do np. zmiany profilu produkcji lub przestamige st na krétkie serie, korzysta
z lokalnych zasob6w sity roboczej i surowcéw. Wynmidme cechy przemystu drobnego
przedsgbiorstwa handlowe bardzo cerze wzgédu na najwyszy poziom dostosowalda
do ich oferty zakupu.

Dostawy z hurtowni to przede wszystkim towary wymgace kompletowania dostaw
z punktu widzenia jednostek detalicznych jak rowniprzepakowywania wyrobow,
przygotowywania zestawéw uwzgdhiajacych zr&nicowary produkcg, numeragj, kolory,
modele itp.

Skup tozrédto dostaw przede wszystkim towaréw pochodzenlisiazego obejmucego
surowce dla ranego rodzaju produkcji spgwczej oraz produkty nadaje sé do finalnej
sprzeday. Mozna wkc skupowa zbaza, owoce, mleko, nasiona oleiste, trzachlewrs,
bydto, dréb, ziemniaki, buraki, ziota itp.

Bezpdrednia sprzedaobejmuje w ogromnym stopniu warzywa i owoce spanexhe
nastpnie na targowiskach i gietdach rolnych.

Import towaréw odgrywa niezmiernie wa role z punktu widzenia struktury
asortymentu na rynku jak réwrigako konkurencja dla producentow krajowych. Zmusza
w ten sposob naszych producentow do dostosowywsinialo standardoéw europejskich
poprzez posp i innowacje w produkcji.

Przesunjcia i przerzuty to forma poprawianiacdbw w zakupach, ktére megkaza si¢
niewtaciwe (brak popytu). Przeddiiorstwa w celu zmniejszenia zagemia kgdacego
konsekwengj nadmiernych lub nietrafnych zakupow i strat, ofgkonkretnym jednostkom
handlowym towar z innych jednostek.

Zadaniem zakupu towaréw powinnoclmapewnienie dostaw towaréw odpowiednich pod
wzgledem rodzaju, iléci, czasu, jakéci w stosunku do popytu nabywcéw mpajna uwadze
polityke ksztaltowania zapasow. Wymaga on dobrej znajomoofert, zdolndci
negocjacyjnych, terminowego sktadania zamdwi@rawidtowego okrédenia warunkéw
dostaw, wyboru wigiwegosrodka transportu.
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Zakup towarow to dziatania zg#aane z:

nawigzaniem wspotpracy z dostawcami,

negocjowaniem warunkéw dostaw i zaptaty,

realizacy dostawy zakupionego towaru i kontrola.

Czynnaci zwiagzane z zakupem towaroéw podzielornge ra pewne etapy wchogtz

w skiad catego procesu zakupu:

1.

etap pierwszy— przygotowanie zakupu, ktore obejmuje badani&uyraopatrzenia. Na

tym etapie chodzi o pozyskanie informacji nigditoych do okréenia przedmiotu zrédet

zakupu, a w szczegoldm informacji o tendencjach rozwojowych bgannformacii

o towarach (ktore oprocz podstawowych setavosci powinny zawieré dane o ustugach

dodatkowych, warunkach sprzegta zakresie substytucyjdci przez inne towary),

informacji o potencjalnych dostawcach oraz o poétyzakupu konkurentow, w tym
warunkach dostaw uzyskanych przez konkurentéw sdgaegolinych dostawcow.

etap drugi — nawiazywanie najkorzystniejszych kontaktow, co oznaazzprowadzenie

analizy ofert dostawcow i dokonania oceny dotychorsej wspotpracy. Formami

kontaktow z potencjalnymi dostawcany Bsajczsciej targi, gietdy, wystawy a tak
seminaria promocyjne, konferencje i be@eadnie wizyty u producentow jak rowgie
przedstawicieli producentéw w jednostkach handldwy&aznymi elementami wyboru

dostawcy s:

— udzial danego przedgiiorstwa w zaopatrzeniu w towary,

— poziom obstugi dostawczej (jako dostarczanych towardw, termino$¢odostaw,
okres realizacji zamdwienia, elastyczéov reagowaniu na zgtaszane propozycje
zmian w zawartych umowach),

- kalkulacja mat i kosztéw, czyli optacalnig transakcji,

— termin ptatngci za dostaw,

— tradycg wspotpracy,

— gotowa¢ dostawcy do wiczenia s w realizacg koncepcji marketingowej
przedsgbiorstwa handlowego.

etap trzeci — przeprowadzenie zakupu, coak Skt z zawarciem umowy sprzega

Zawarcie takiej umowy powinno By poprzedzone wynegocjowaniem istotnych

elementéw takich jak: rodzaj, #6 i jakos¢ towarow, ich cena, tak czas, miejsce

I SposOb dostawy oraz warunki ptatoo Najczsciej umowa zakupu dokonywana jest

wedtug:

— zamowienia na podstawie oferty,

— zamowienia bez oferty.

Drugi z podanych powej wariantow wysipuje wtedy, gdy transakcjeas
powtarzalne wynikajce z dtugookresowej wspotpracyquzy partnerami.

etap czwarty — sfinalizowanie zakupu dotyczy realizacji zamavige Na tym etapie

nastpuje ilosciowy i jakasciowy odbior towarow i polega na:

— zgodndci ilosci i struktury dostawy z warunkami umowy,

— zgodndci jakosci dostarczonych towaréw z normami,

— zgodndci czasu dostawy z ustaleniami z umowy.

Podczas rozmow handlowych zwanych z zakupem kda ze stron chce uzyska

niezlzdne informacje dotyere maliwosci dostaw konkretnych towarow. Rozmowcy
przystpujac do rozméw handlowychasdo nich przygotowani. Zarowno odbiorca jak
i dostawca chg oshgna¢ maksymalne korZgi z zawieranych transakcji. Na ogot podczas
rozmow wykorzystywane as informacje o0golne takie jak: rodzaj produkcji, poa

producenta na rynku, charakterystyka towaréw, ktbnyrzedsgbiorstwo jest zainteresowane,
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plany i strategie rozwoju przegbiorstwa wytworczego, opinie innych przegsorstw

handlowych o tym producencie, sytuacja finansowartnpedw, déwiadczenie

z dotychczasowych kontaktéw rynkowych itp.

Najwicksza wag: przyktada si do rozmow handlowych, ktore prowaddo zawarcia
diugofalowego porozumienia w sprawie dostaw towar@ivtakich przypadkach jak wynika
Z praktyki rzeczowy przebieg negocjacji wa@h nasipujaco:

1. okresla sk towary, ktére mog by¢ przedmiotem transakcji, poprzez opis technologiczn
pozadane zmiany w wykiczeniu towarow, opakowania i inne cechy o charakter
handlowym i informacyjno-rynkowym,

2. okresla sk obowhzki stron w zakresie dziatapromocyjnych, zachowa rynkowych
dotyczcych ceny, opustéw i innych form oliak, kosztow transportu, ubezpieczenia itp.,

3. okresla sk warunki dotycace mag, ktorych umowné&¢ ma znaczenie dla zachowania
rynkowego podmiotu dokomagego zakupu,

4. okresla sk warunki dostawy, a szczegOlnie warunki przygotoaadostawy, rodzaj
transportu itp.,

5. okresla sk odpowiedzialné dostawcow za jakdé dostarczanych towaréw,

6. ustala s réwniez inne okolicznéci mogice mi€ wplyw na przebieg dostaw
np. wspoétudziat w promowaniu nowych wyrobow,

7. okresla sk warunki dotyczce strony finansowej planowanych transakciji, nilkakwoty
do zaptaty, ale teszczegotowy harmonogram zaptaty oraz foaaptaty.

4.3.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jeéspezygotowany do wykonani@aviczen.
Czego wymaga dobre przygotowanie zakupu towarow?

Jakie g zrodta zakupu towarow?

Czym zajmuje si skup?

Jakie dziatania naky podp¢ w celu zrealizowania zakupu?

Jakie g etapy zwazane z zakupem towarow?

Jakie znasz elementy wyboru dostawcy?

Na czym polegajrozmowy handlowe i co ustalaggodczas tych rozmow?

NoghkwNE

4.3.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Przeczytaj zdania zawarte w arkuséwiczeniowym 5 i zaznacz X, jeli 1 one
prawdziwe, lub fatszywe.

Arkusz ¢éwiczeniowy 5

PRAWDA | FALSZ

przemyst drobny to podstawowy dostawca dlazydi
przedsgbiorstw handlowych,

na targowiskach i gietdach rolnych sprzedawanejtéwnie
warzywa i owoce,

towary pochodzenia rolniczego dostargzajuze zakiady
produkcyjne,
dostawca najbardziej otwarty na potrzeby rynkskiop,

import towaréw zmusza krajowych producentéw |do
wprowadzania innowacji w produkciji.
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Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) przeczyté uwaznie zdania zawarte w arkuszwiczeniowym 5,
2) postawe X w odpowiedniej kolumnie jeeli 51, wedtug ciebie prawdziwe lub fatszywe,
3) porowna wyniki w grupie,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2

Dopasuj wymienione pom¢j czynndci do odpowiednich etapow procesu zakupu:
sfinalizowanie zakupu, przeprowadzenie zakupu, goiwanie zakupu, nawdywanie
kontaktow.

Arkusz ¢wiczeniowy 6
Etapy procesu zakupu Czyriicoprocesu zakupu
etap |
etap Il
etap Il
etap IV

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) dopasowéaczynndci procesu zakupu,
2) wpisa& odpowiedzi do arkuszawiczeniowego 6,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 3
Uzupetnij ponksze zdania zwzane z prowadzeniem rozméw handlowych:
1. Obowiazki stron w zakresie zachowaynkowych dotyca................, opustow i innych

form obniek.

2. Znaczenie dla zachowania rynkowego podmiotu dokmegjo zakupu ma..................
3. Odpowiedzialné¢ dostawcow dotyczy rownte...................dostarczanych towardow.
4. Warunki dostawy dotyegz.................. , Oraz rodzaju transportu.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zapozné sig z odpowiednim fragmentem materiatu nauczania,
2) przeprowadd dyskusg w grupie,
3) uzupeiné zdania,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.
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Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.3.4. Sprawdzian postpow
Czy potrafisz:

1) okresli¢ podstawowerodta zakupu towaréw?

2) dokon& opisuzrodet zakupu?

3) zdefiniowa& etapy procesu zakupu?

4) dopasowa czynngci do etatow procesu zakupu?

5) przedstawd punkty omawiane w negocjacjach handlowych?

Tak

0 B A

Nie

[ O I B B
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4.4. Rynek producentéw i hurtownikow

4.4.1. Material nauczania

W obecnych czasach pogdzy producentem a konsumentem musi zaclkodgmiana
informacji tzn. proces komunikowania gproducenta z rynkiem. Proces tenzma podziek
nastpujaco:

— otrzymywanie (pozyskiwanie) przez przettsbrstwa informacji z rynku w wyniku batla
marketingowych,
— przekazywanie przez przeglsiorstwo informacji na rynek.

W warunkach konkurencji na rynku producentow priegasrstwo musi przekaza
informacje o swojej ofercie i przekah&onsumenta co do jej wgzdci nad propozycjami
innych firm. W momencie, gdy na rynku istnieje wiglodobnych produktoéw zaspokafjch
te samy potrzelg, konsument musi I8y poinformowany o danym produkcie (informacje
dotyczice jego waloréw, miejsca i warunkéw zakupu) orazzigei zwiazanych z jego
nabyciem w poréwnaniu do kor@y oferowanych przez konkurentow.

Formy rynkéw zorganizowanych umwiajacych poznanie oferty handlowej
producentow, oraz hurtownikow to:

a) gietdy towarowe,
b) aukcje,

c) targi, wystawy,
d) przetargi.

Gietdy towarowe ;3 miejscem spotkasprzedajcych z kupujcymi. To rynek formalny

gdzie odbywa sihandel:

a) w scisle okr&lonym czasie,

b) towarami jednolitymi zaréwno co do #d, jak i jakaci (towar nie wysipuje fizycznie
w miejscu handlowania), pochodnymi od towarow lwwvami do tych towardw,

c) wedhug precyzyjnie zdefiniowanych metod i zasad,

d) poprzez podmioty o okénych kryteriach dopuszczone do handlu,

e) poprzez publiczne ogtaszanie ustalonych cen na rtovwadz prawa w sposob
gwarantugcy rowny dostp do tej informacji wszystkim uczestnikom gietdy,

f) uczestnicy g obecni fizycznie lub kontaktasic za pdrednictwem komputerow.

Aukcje s taka forma rynku hurtowego zorganizowanego gdzie zawieeatrsinsakcje
kupna — sprzedg na towary, ktore wymagajpezpdredniego (lub pg&redniego — w postaci
probek) obejrzenia przedmiotu transakcj.dganizowane jako przetarg publiczny, w czasie
ktorego sprzedagy ma szans uzysk& najbardziej korzystn cere. Musi dysponowa
odpowiedni do skali obrotéw powierzchipimagazynow a warunki przechowywania musz
by¢ dostosowane do rodzaju produktow tam sprzedawa@gekwvzgtdu na czstotliwos¢ ich
wystgpowania mana wyr@nié:

— aukcje regularne, zwane te statymi,
— aukcje nieregularne dorane.

Aukcje regularne organizajspecjalne przedghiorstwa zwane domami aukcyjnymi lub
organizacje kupieckie i odbywasie w okrelonych terminach w tym samym miejscu. Aukcje
nieregularne organizowane sporadycznie, gdy potrzeba jest uptyntawary, na ktére brak
w normalnym trybie nabywcy. Organizatorami takiclukgi moga by¢ producenci,
przedstbiorstwa handlowe, domy sktadowe itp.
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Targi i wystawy to zorganizowany rynek usfisviajacy kontakt wielu sprzedagym
z wieloma kupujcymi. Pozwala na zbieranie informacji o preferencjach klientovaz s
okazp do zaprezentowania firmy. Sprzegtaj przedstawiaj swoj ofert, ktéra uzupetniona
jest z reguty towarami (eksponaty) lub probkamhtyowarow. W celu lepszego promowania
wystawca prezentuje swpjoferke réwniez za pomoe folderéw, plakatow, ulotek oraz
reklamy w gazecie targowej. Podstawofunkcja targow jest zawieranie transakcji kupna —
sprzeday.

Z punktu widzenia asortymentu wystawianych prodwkid/roznia sk:

— targi ogolne — np. Targi Poziskie,

— targi specjalistyczne — np. Targi K{gki w Warszawie.

Przetargi to forma zbierania ofert i sposéb wybdostawcy w drodze pewnego rodzaju
konkursu organizowanego przez przebgirstwo, instytugj albo organizagj paistwowa lub
samoradowa, w celu uzyskania najkorzystniejszych warunkéwtawy towaréw, wykonania
robot itp. Nabywcy zaley na wyborze najlepszego podzkgm wzgkdem i niekoniecznie
najtaiszego dostawcy.

Firma, ktéra organizuje przetarg i wystijaca jako kupujcy, ustala i ogtasza warunki
przetargu. Warunki przetargu zawierappis zamawianego towaru lub ustugi, handlowe
i techniczne warunki dostawy, termin dostawy lubkaryania, warunki przyspienia do
przetargu, oraz termin i miejsce sktadania ofert.

Przetarg jako forma rynku formalnego ma wiele zeédraca cykl zawierania transakciji,
gdyz wszystkie oferty wptywajw ustalonym terminie, unibwia firmie ogtaszajcej przetarg
najkorzystniejszy zakup, zmniejsza ryzyko zawiemartiansakcji z firm nie mogca
wywiazat sie z przygtych zobowizan, istotne jest rownie ze dostawca z gory akceptuje
warunki kupugcego.

Jedn z bardzo szybko rozwijggych s¢ w ostatnim okresie form zorganizowanego rynku
jest handel internetowy. Coraz amej firm oferuje swoje towary do sprzeglapoprzez
Internet. Popularm forma sprzeday internetowej s gieldy internetowe. Najbardziej
rozpowszechniani rozpoznawala gietda jest Allegro.pl. Mana za pérednictwem tej gietdy
zakupt bardzo szeroki i inorodny asortyment towaréw. Po wybraniu konkretntayearu
do zakupu ustalagiwvarunki ptatnéci oraz sposob i termin dostawy.

Na rynku obok producentéw dziadajowniez hurtownicy wystpujacy jako pdrednicy
miedzy produkcy a handlem detalicznym. Handel hurtowy zajmuje zkupem towarow
u producenta a naginie odsprzeda do detalistbw. Bigre pod uwag wykonywane
czynnaci i funkcje jakie maj do spetnienia wyrtniamy kilka grup przedsbiorstw
wykonujcych czynnéci hurtowe:

a) pierwsza grupa to hurtownicy wykomay wszystkie czynnmei hurtowe. § oni
wiascicielami sprzedawanych produktow. Kupprodukty na wtasne ryzyko,

b) druga grupa to sami producenci orgarizyjwtasne kanaty dystrybucji skragajdrog
obiegu towarow i przejma¢ mare hurtows,

c) trzeci grupa to przedgiiorstwa zajmujce s¢ skupem produktow rolnych,

d) czwarta grupa hurtownikOw to przeelsiorstwa spetniace tylko niektore funkcje
posrednictwa hurtowego. Mma do nich zaliczyagentow i zblione formy pérednikéw,
prowadacych niekiedy handel komisowy,

e) piata grupa hurtownikdéw to organizacjespednictwa hurtowegodalace czscia handlu
detalicznego. Przeddiiorstwa takie posiadawtasne biura zakupu i hurtownie, np. ,PSS
Spotem”,

f) szosta grupa to olbrzymie hurtowe supermarkety tgash and Carry”.
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W Polsce dopiero od niedawna przebdsrstwa maj trudnaci ze sprzeda
oferowanych produktéw, poniewaa rynku wystpuje przewaga podg nad popytem.

Dlatego przedsgbiorstwa musz dostosowéa swoje produkty do potrzeb konsumentow.
Mozna ten cel oggma¢ poprzez dziatalnid zgodm z zasadami marketingu. Marketing to
koncepcja prowadzenia dziatakoo gospodarczej poleggej na tym, i wszelkie dziatania
przedstbiorstwa ukierunkowaneasia konsumenta i jego potrzeby.

Gtownymi elementami marketinga:s
—  produkt,

— cena,
— dystrybucja,
— promocja.

Produkt w ujeciu marketingowym to kaly przedmiot, ustuga lub inny element, ktéry ma
zdolna¢ zaspokojenia potrzeb nabywcéw. Jest on nie tylkiwarem materialnym lecz
takze zjawiskiem rynkowym. Wane jest, aby produkt wywotat potrzgka wic i dazenie do
jej zaspokojenia przez zakup.

Cenawyznaczajca warté¢ podstawowych czynnikdw produkcji stanowi istotmhgneent
marketingu, gdy okresla konkurencyjné¢ produktu, pozye firmy na rynku i stanowi o tym
czy firma osagnie zysk ze sprzedapromowanego produktu.

Dystrybucja polega na doborze najbardziej efektywnych drog,ryktd produkty
przesuwaneasod producentow do ostatecznych odbiorcow. Drogietaazywamy kanatami
dystrybucji a wyznaczaneasprzez ogniwa uczestnigze w sprzedawaniu wyrobow.
Dobierane s i budowane w zalaosci do rodzaju produktu, wydoldoi rynku, rodzaju, oraz
brarzy przedsgbiorstwa.

Promocja polega na informowaniu greednikow rynkowych, klientéw i potencjalnych
nabywcow o oferowanych produktach i ustugach, mimcja ma na celu zaznajomienie
nabywcow z asortymentem oferowanych produktéw,cebhami i zaletami, nitiwosciami
i warunkami nabycia oraz zagienie do zainteresowania Sferta i skionienie do nabycia
promowanych produktow. Do na&dzi promocji wykorzystywanych przez przegsorstwa
w celu uzyskania przez odbiorcow optymalnego pomiowiedzy o przedsbiorstwie
i towarach, ktore oferuje nalg reklama, sprzedaosobista, public relations i promocja
sprzeday.

Reklama zajmuje si przekazywaniem przez nadawg¢producent, agent handlowy,
hurtownik, detalista) informacji odbiorcy reklamigofisument, producent, sprzedawca czy
posrednik). Informacje przekazujeespoprzez wiele nimikow reklamy. Reklama dotyczy
okreslonego produktu lub firmy. Téei przekazywane na rynek za pormaaeklamy mog
mie¢ forme np. apelu, pytania czy sloganu. Przekaz reklampawinien: przycigat uwag:

I wywota¢ zainteresowanie odbiorcéw, odbiorcy mugrozumié tres¢ i informacje zawarte
w przekazie oraz skilofiadresata do dziatania lub wyrobienia sobie ogialadanych przez
nadawe reklamy.

Do najbardziej popularnych srkéw reklamy nalea:

— prasa w postaci ogtoszeeklamowych,

— telewizja, gdzie wany jest dla osigniccia dobrego efektu czas emisji reklamy
uwzgkdniajcy tez jakie programy i o jakiej porze aglaja adresaci,

— radio tak jak telewizja powinno uwzglniat preferencje adresatow reklamy co do czasu

i rodzaju stuchanych audycji,

— poczta gdzie reklama pocztowa jest obok reklamyqwa] najbardziej odpowiednim
kanatem przeptywu téei reklamowych dla odbiorcow matego rynku lokalnego

— Internet jest coraz ezciej wykorzystywany jako rimik reklamy ze wzgidu na zasg
docierania do odbiorcow, a poza tym producenci taewoje wtasne strony internetowe
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zamieszczapr na nich wszystkie informacje dotyce przedsibiorstwa i oferowanych
przez niego produktach,
— Reklama zewgtrzna, tzn. plansze i plakaty umieszczane npsrodkach komunikacii
miejskiej, nascianach domow, w punktach sprzega
Kazde przedsibiorstwo istniegce na rynku stara eiposzerza ilos¢ oferowanych do
sprzeday artykutow. Co jaki czas wprowadzane s1a rynek nowe produkty a powstajne
Z jednej strony w wyniku oczekikiakonsumentow, z drugiej gav efekcie konkurencji
miedzy producentami.
Wprowadzenie nowego produktu na rynek to bardzgidhoces, ktéry obejmuje kilka
etapow:
— powstanie w wyniku poszukiwigpomystu nowego produktu,
— ocerg pomystu,
— wybor pozostatych nagdzi marketingu zwazanych z produktem,
- analiz efektywndci,
— testowanie prototypu produktu i zebranie opiniigmajalnych nabywcow,
— produkcg i wprowadzenie produktu na rynek.

4.4.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jeéspezygotowany do wykonani@aviczen.
Co to g targi i jaky spetniaj role?

Jakie znasz zorganizowane formy rynku?

Na czym polegajzalety przetargow?

Czym zajmuj si¢ na rynku hurtownicy i jakie wykonaiczynngci?

Jakie znasz elementy marketingu?

Na czym polega dystrybucja towaréw?

Czym zajmuje sireklama?

Jakie § najbardziej popularne &oiki reklamy?

ONoOGRWNE

4.4.3.Cwiczenia
Cwiczenie 1

Przeczytaj zdania zawarte w arkuséwiczeniowym 7 i zaznacz X, jeli 1 one
prawdziwe, lub fatszywe.

Arkusz éwiczeniowy 7

PRAWDA | FALSZ

— gieldy towarowe to rynek organizowany jako pregta
publiczny,

— aukcje nieregularne zwangtakze statymi,

— odpowiedri powierzchmia magazynow musi dysponowa
sprzedajcy na gieldzie towarowej,

— targi i wystawy to rynek unitiwiajacy kontakt wielu
sprzedajcym z wieloma kupuagcymi,

— przetargi to konkursy organizowane przez przdisistwa,
instytucje pastwowe lub samorgiowe.
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1)
2)

3)
4)

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

przeczyté uwaznie zdania zawarte w arkusgwiczeniowym 7,
postaw¢ X w odpowiedniej kolumnie jeeli zdania §, wedtug ciebie prawdziwe lub

falszywe,

poréwna wyniki w grupie,
zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:

literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2

Dopasuj do wymienionych patgj grup hurtownikéw definicje i zakres czyrico

Arkusz éwiczeniowy 8

Grupa hurtownikow Definicje i wykonywane czyrico

Pierwsza grupa

Druga grupa

Trzecia grupa

Czwarta grupa

Piata grupa

Szolsta grupa

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) dopasowéaczynndci procesu zakupu,

2) wpisa odpowiedzi do arkuszaviczeniowego 8,

3) zaprezentowawyniki na forum grupy.
Wyposaenie stanowiska pracy:

— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 3
Uzupetnij ponksze zdania:

1. Glownymi elementami marketinga:grodukt............ , dystrybucja, promocja.

2. Produkt jest nie tylko wytworem materialnym alezgk.....................

3. Dystrybucja polega na wyborze najefektywniejszyctdogd przesuwania produktow
(o]0 [ do ostatecznych odbiorcow.

4. Kanaly dystrybucji budowaneasw zaleznosci od rodzaju produktu...................... ,
rodzaju, oraz braty przedstbiorstwa.

5. Do narzdzi promocji zalicza sireklang, sprzeda osobis................... I promocg
sprzeday.
Sposob wykonaniéwiczenia
Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zapozné si¢ z odpowiednim fragmentem materiatu nauczania,
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2) przeprowada dyskusg w grupie,
3) uzupeiné zdania,
4) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 4
Przeczytaj zdania zawarte w arkuséwiczeniowym 9 i zaznacz X, jeli 1 one
prawdziwe, lub fatszywe.

Arkusz ¢wiczeniowy 9

PRAWDA | FALSZ

— zrédtem pomystow na nowy produki siziatly badawczor
konstrukcyjne przeddbiorstw,

— ocena pomystu na nowy produkt polega na d&neu ceny|
produktu,

— analiza efektywni@i ma wpltyw na ocep pomystu na nowy
produkt,

— testowanie nowego produktu odbywas siv warunkach
laboratoryjnych,

— prototyp produktu udogtnia s¢ wybranym osobom

nieodptatnie do kytkowania,

produkcja i wprowadzanie na rynek to ostatniaafarocesu

dotyczcego nowego produktu.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) przeczyté uwaznie zdania zawarte w arkusgwiczeniowym 9,

2) postawé X w odpowiedniej kolumnie jeeli zdania §, wedtug ciebie prawdziwe lub
fatlszywe,

3) poréwna wyniki w grupie,

4) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.4.4. Sprawdzian posipow

Czy potrafisz: Tak Nie

1) rozr&ni¢ rodzaje rynkOw zorganizowanych.?

2) wyrozni¢ grupy przedsibiorstw hurtowych?

3) zdefiniow& elementy marketingu?

4) okresli¢ co to jest i czym gizajmuje reklama?

5) wymieni najbardziej popularne éoiki reklamy?

6) przedstawd etapy wprowadzania nowego produktu na rynek?

(0 O Y B B O B
Ny B B

~Projekt wspétfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

28



4.5. Korespondencja zwjzana z zaopatrzeniem przedgbiorstwa
handlowego

4.5.1. Materiat nauczania

Kazde przedsibiorstwo handlowe chc dokona zakupu towaréw wykorzystuje do tego
celu korespondenghandlows. S to wszelkiego rodzaju pisma wymienianezdry dostawg

a odbiorg towaréw. Do najwzniejszych dokumentéw nalg zapytanie ofertowe, oferta,

oraz zamowienie.

- zapytanie ofertowe to pismo, ktore spmlza potencjalny odbiorca wtedy, gdy nie
posiada wystarczagych informacji na temat produktu, ktGrym jest zaiesowany.
Zapytanie takie powinno zawigradane dotycaze adresu nadawcy, adresu firmy, od
ktérej chcemy uzyskaofert, opis towaru, warunki dotygze terminu dostawy,

- oferta z kolei to rodzaj pisma, w ktorym zamiesrezas szczegoOtowe informacje
dotyczice produktow, ich cen, warunkéw dostaw, ewentudinypustow i warunkow
zaptaty.

Moze ona zawiera oprocz tekstu rownie rysunki, schematy, zeffia. Uzupeint ja
mozna rownie probkami lub wzorami. Wysyta giofere w odpowiedzi na zapytanie
ofertowe.

Mozemy rozré@ni¢ nastpujace rodzaje ofert:

1) oferta wywotana czyli rzadzona— najbardziej typowa odpowigedha zapytanie ofertowe,

2) oferta nie wywofana — przygotowana i wystana z wiasnej inicjatywy wluce
zainteresowania potencjalnego kontrahenta kupneragtatowaru,

3) oferta ogdlna — jest najczéciej ofer nie wywotar, nie podajca dostatecznie
sprecyzowanych danych w odniesieniu do towaru yéhnwarunkéw handlowych (jest
z reguly przeksztatcana w ofedzczegotow),

4) oferta szczegdtowa— to oferta wywotana i zawiergisle okre&lone warunki przysztej
transakcji kupna — sprzeda

Zamowienie natomiast jest to pismo spoizane z reguty na specjalnych drukach przez
odbiore; towaru, poniewa takie druki utatwiag wypetnienie zamowienia. Nie wszystkie
rubryki zamowienia muszby¢ wypetnione w kadej sytuacji. Zamowienie mie by takze
ztozone na druku opracowanym przez dostawwystane dcznie z ofed. Mimo szerokiego
stosowania gotowych drukoéw zamoOwjew praktyce stosuje gitakze zamdwienia na
blankietach listowych. Zaméwienie powinno zawieraszystkie nieziédne dane dotyeze
zamawiagcego (odbiorcy towaru), dane dostawcy towaruciloceny i rodzaju zamawianego
towaru oraz uzgodnione wczeej na podstawie oferty warunki realizacji.

W obecnych czasach e¢Wisza¢ przedstbiorstw zaréwno produkcyjnych jak
I handlowych posiadana w swoim wypésaiu komputery a wraz z nimi gi&komputerow.
Do obiegu dokumentéw zwdanych z zamawianiem towarow corazscrej firmy uzywaja
wiasnie komputerow, co znacznie utatwia ten obieg.

Formy skladania zaméwiesy bardzo réne. Do najcgsciej stosowanych obecnie form
naleza:

— zamowienie zieone telefoniczne, ktére jest chyba najprostszymsapem sktadania
zamOwid, i nie musi by sktadane w formie pisemnej,

— zamowienie wystane faksem, ktére ima wystd szybko, ale najpierw trzeba to
zamoéwienie sformutowana pémie,
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— zamowienie wystane pocgttradycyjra, pismo zamowienia wkladamy do koperty
i zanosimy na pocgt a dotarcie zamowienia do dostawcy wy@hse w czasie,

— zamowienie wystane dragelektroniczia poprzez poczt elektroniczrm, to ostatnio
najbardziej popularna forma wysylania zamdwieale take tatwy sposob
komunikowania s dostawcy z klientem.

Ferment sp. z 0.0.

25-620 Kielce, ul. Kolberga 11

NIP 959-165-15-14 REGON 292895157

tel.+ 48 (41) 3683631 fax + 48 (41) 3462798
ZAMOWIEN................

(data zamoéwienia)
Dane zamawiajcego

Imi¢ i nazwisko

Tel.
E-mail

Dane do wystawienia faktury VAT

Imi¢ i nazwisko/Nazwa firmy pieczeé
NIP kod poczta
miejscowai¢ ulica

Adres wysytkowy (j&sli ré zni si¢ od adresu na fakturze)

kod poczta miejscovke
ulica nr telefonu
L.p. Nazwa towaru Kod handlowy llosé Cena Warto §¢

Forma ptatnéci
-przelew.................. dni
- gotowka przy odbiorze towaru.

data i podpis zamawigjego

Rys. 3Przyktadowy wzor zamoéwienia

4.5.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jeéspezygotowany do wykonani@aviczen.
Jakie dane powinny By awarte w zapytaniu ofertowym?

Co oproécz tekstu nie zawierd oferta handlowa?

Jakie znasz rodzaje ofert handlowych?

Co nazywamy oferta nie wywotah

Jakie informacje powinien zawiérdruk zamowienia?

Jakie znasz formy sktadania zamof#e

ouhkownNE
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4.5.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Sporadz zapytanie ofertowe na podstawie paziych danych:

Dane dotycace nadawcy zapytania:

— nazwa nadawcy: , Hurtownia AGAT”

— adres nadawcy: ul. Okina 24, 20-482 Lublin

- NIP 728-114-26-58

Dane dotycace odbiorcy zapytania:

— nazwa odbiorcy: ,Orion S.A.”

— adres odbiorcy: ul. Krakowska 20, 80-340 @sla
- NIP 536-102-25-65

Dane dotycace produktéw:

- plyn do mycia nacay,Ludwik” 0,500 g, 200 szt.
— proszek do prania ,Vizir” opak. 3 kg, 250 szt

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) wymieni elementy sktadowe zapytania ofertowego,
2) sporadzi¢ zapytanie ofertowe,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— komputer z dogpem do Internetu,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2
Wedtug poniszych danych spogdz oferie handlova:

Dane dotycace nadawcy oferty:

— nazwa nadawcy oferty: ,Orion S.A.”

— adres nadawcy oferty: ul. Krakowska 20, 80-3401SkKa

- NIP 536-102-25-65

Dane dotycace odbiorcy oferty:

— nazwa odbiorcy oferty: ,, Hurtownia AGAT”

— adres odbiorcy oferty: ul. Okina 24, 20-482 Lublin

- NIP 728-114-26-58

Dane dotycace warunkow sprzedw:

- platng¢ przelewem 21 dni od dnia dostawy, dostawa towargiagu 5 dni od daty
zlozenia zamowienia

Dane dotycace produktéw:

— plyn do mycia nacay,Ludwik” 0,500 g, 200 szt., cena jednostkowa n&te0 zt./szt.
proszek do prania ,Vizir’ opak. 3 kg, 250 szt., agednostkowa netto 25,85 zt./szt.
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Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) wymieni elementy sktadowe oferty handlowej,
2) sporadzi¢ oferk,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— komputer z dogpem do Internetu,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 3
Wypetnié druk zamowienia na podstawie przedstawionychzspmianych wykorzystag
wzOr zamowienia zamieszczony.
Dane dotycace dostawcy:
- nazwa dostawcy: ,,Orion S.A.”
— adres dostawcy: ul. Krakowska 20, 80-340 fix#ta
- NIP 536-102-25-65
Dane dotycace odbiorcy (zamawiagego):
— nazwa odbiorcy: ,, Hurtownia AGAT”
— adres odbiorcy: ul. Okgna 24, 20-482 Lublin
- NIP 728-114-26-58
Dane dotycace warunkow sprzedw:
- platng¢ przelewem 21 dni od dnia dostawy
Dane dotycace produktéw:
- plyn do mycia nacay,Ludwik” 0,500 g, 200 szt., cena jednostkowa n&s0 zt.
— proszek do prania ,Vizir” opak. 3 kg, 250 szt., agadnostkowa netto 25,85 zt.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) wymieni elementy sktadowe druku zamowienia,
2) wypeinic druk zamowienia wykorzystag powyzsze dane,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— druk zamdwienia,
— komputer z dogpem do Internetu,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.5.4. Sprawdzian postpow

Czy potrafisz: Tak Nie

1) okresli¢ elementy zapytania ofertowego?
2) sporadzi¢ zapytanie ofertowe?

3) okresli¢ rodzaje ofert handlowych?

4) sporadzi¢ ofere handlovg?

5) wypetni druk zamowienia?

Oo0Ooo0ooo
I B B
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4.6. Ceny towaréw

4.6.1. Material nauczania

Dla przedsibiorstwa cena jest to kwota pieana, ktdn przedstbiorca obciza
nabywcow i ktés nabywcy g sktonni zapta@ za produkt. Z kolei dla nabywcy jest to
wyrazony w piengdzach koszt jaki ponosi kupig dany produkt. Zatem w najprostszym
rozumieniu cena jest to suma pigigay jaka musimy zaptad przy zakupie towaru lub ustugi,
W Szerszym zaznaczeniu to suma wast jaka nabywca musi przekagzaby uzyska
korzysci wynikajace z posiadania lukzytkowania produktu lub ustugi.

Cena sprzedawanego towaru skladazswielu elementéw:

Cena zbytu to cena, po ktérej sprzedaje towar producent agezidnie jest to cena
zakupu dla przeddbiorstwa handlowego. Cena zbytu zapewnia produeerdokrycie przez
niego r&nych kosztow zwjzanych z wyprodukowaniem towaru plus jego zysk.ztypse to
przede wszystkim zakup surowcéw potrzebnych do waggkowania towaru, zaptata
wynagrodzenia dla pracownikow, kosztyycia maszyn, ukdzen i energii.

Cena hurtowa to z kolei cena, ktar ptaci hurtownik kupujc towar od producenta
a powstaje ona poprzez dodanie do ceny zbytwyrmiamrtowej. Mata hurtowa to rénica
miedzy cen, po ktérej przedsbiorstwo handlu hurtowego sprzedaje towary do handl
detalicznego a caen po ktorej kupito towar od producentow. W tym gragku wysoké&d
marzy hurtowej powinna by na takim poziomie, aby wystarczyto na pokrycie Ztow
poniesionych przez hurtownika oraz na jego zysk.s#y jakie z kolei ponosi
przedstbiorstwo handlu hurtowego to: transport, ubezpieiEzei magazynowanie
zakupionych towarow oraz wynagrodzenie dla prackowmi

Cena detalicznapowstaje poprzez dodanie do ceny hurtowejzsndetalicznej. Jest to
cena, ktdg ptaci klient sprzedawcy. Maa detaliczna pokrywa koszty ponoszone przez
przedstbiorstwo handlu detalicznego jak rowhieo jest rzecg naturalm jego zysk. Koszty
te to np. wynagrodzenie personeluzytie energii, zaycie wody, zuaycie gazu, ustugi
swiadczone przez inne przeglsiorstwa (np. czynsz, ubezpieczenie).

Podziatlu cen ma@my dokona réwniez wedlug swobody w ustalaniu cen detalicznych
przez przedsbiorstwo handlowe. W ramach tego podziatuzme wyr&ni¢ ceny urzdowe
I ceny umowne.

Ceny urzegdowe s3 to ceny ustalane poza przegsorstwem przez organa fpwowe
gdzie przedsbiorstwa nie maj zadnego wptywu na ich poziom. Ceny ¢otbwe obecnie
dotycz bardzo niewielkiej grupy towarow np. lekirodki farmaceutyczne.

Ceny umowne powstaj w wyniku negocjacji midzy dostawg a przedsibiorstwem
handlowym i dotycz one cen, po ktérych det&di sprzedaj towary. Ma@na wyr@ni¢ kilka
rodzajoéw cen umownych:

— cena wolnadotyczy takich sytuacji, gdy dostawcy nie intejessk wysokaGcia cen, po
jakich sklep sprzedaje ich towary i detalista sanwldie okrdla wysoka¢ ceny
sprzeday,

— cena sztywnawystepuje w niektorych przypadkach wtedy, gdy jest naona przez
producenta a przedsiorstwo handlowe akceptuje jej poziom. W przypagktywnych
cen umownych negocjacje ¢dzy dostawg a przedsibiorstwem handlowym dotygz
jedynie wysokéci mary. Producent ustala sztywne ceny w przypadku, gdgec
zachowa taka samy cerg w catym kraju,
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cena sugerowanawana rownig cery rekomendowas drukowana jest na opakowaniu

towaru(podobnie jak cena sztywna), ale detalistammaiwos¢ sprzedawania towaru po

cenie innej ni sugerowana czego nie ugorobt przy cenie sztywnej,

cena promocyjna powstaje wtedy, gdy przedbiorstwo handlowe obsa ceny dla

ostatecznych odbiorcow w celu aktywizacji sprzgdaSs one ustalane poprzez

pomniejszenie ceny detalicznej o rabat. Stosujgeszarowno wobec poednikow jak

I wobec ostatecznych nabywcéw po to, aby:

a) naktont nabywe do zakupu wikszej ilcci okreslonego towaru — tzwrabat
ilosciowy,

b) przekoné nabyweg do zakupu towaru w okflmnym czasie — taabat sezonowy
(czasowy),

c) przekoné wspotpracujce przedsibiorstwa do wykonania czynkd zwiazanych
Z promocy towaru czy dystrybugj— jest torabat funkcjonalny,

d) zmobilizowa& nabywe do placenia gotowk w terminie okrélonym przez
sprzedawe — jest to udzieleniskonta.

4.6.2. Pytania sprawdzajce

NoghkwNE

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jeéspezygotowany do wykonaniaviczen.
Co to jest cena?

Jakie znasz rodzaje cen towaru?

Co to g ceny urzdowe?

Jakie znasz rodzaje cen umownych?

Jaki rodzaj ceny drukujecsha opakowaniu?

Kiedy powstaje cena promocyjna?

Jakie znasz rodzaje rabatow?

4.6.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1

Producent sprzedaje telewizor w cenie zbytu 125Q@aisztuk. Zysk przedsibiorcy to

13% ceny telewizora. Oblicz jakadzie wartd¢ telewizora po odyiu zysku przedsbiorcy.
Zaznacz znakiem X prawidtawvartas¢ w arkuszutwiczeniowym.

Arkusz éwiczeniowy 10

Wartci¢ telewizora po odgiu zysku Odpowied

1045,5

1087,5

1 080,0

1 056,7

1)
2)
3)

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

obliczy¢ wartas¢ telewizora po odygiu zysku,

zaznaczy prawidtows odpowied w arkuszutwiczeniowym 10,
zaprezentowawyniki na forum grupy.
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Wyposaenie stanowiska pracy:
- kalkulator,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 2

Hurtownia kupita od producenta 20 szt. telewizondw cenie zbytu 1250 zt za sztuk
Sprzedajc te telewizory do handlu detalicznego hurtownidicagta sobie 18% may
hurtowej. Jaka d&zie wielkg¢ ceny hurtowej za telewizor? Zaznacz znakiem X powa
wartas¢ w arkuszutwiczeniowym.

Arkusz éwiczeniowy 11
Cena hurtowa po dodaniu mgr Odpowied
1460
1458
1475
1165

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) obliczy¢ cerg hurtow telewizora po dodaniu may,
2) zaznacz§ prawidtowg odpowied w arkuszutwiczeniowym 11,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
- kalkulator,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

Cwiczenie 3

Cena detaliczna telewizora za 1 szt. wynosi 1993y zwickszy¢ sprzeda detalista
okreslit cene promocyjmy stosujc rabat w wysokari 15% ceny detalicznej przez dwa
tygodnie. Okrél cerg promocyjm na telewizor. Zaznacz znakiem X prawidipwwartas¢
w arkuszutwiczeniowym.

Arkusz éwiczeniowy 12
Cena promocyjna Odpowied
1 690,25
1 695,75
1 697,50
1 692,20

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) okresli¢ cerg promocyjra na telewizor po uwzgtinieniu rabatu,
2) zaznacz§ prawidtowg odpowied w arkuszutwiczeniowym 12,
3) zaprezentowawyniki na forum grupy.
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Wyposaenie stanowiska pracy:
- kalkulator,
— literatura zgodna z punktem 6 poradnika dla ucznia.

4.6.4. Sprawdzian postpow

Czy potrafisz: Tak  Nie

(|
(|

1) okresli¢ wartas¢ towaru po odjciu zysku producenta?
2) ustalt wielkos¢ ceny hurtowej towaru? O 0
3) wyznaczy cerg promocyjra na towar?

(|
(|
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5. SPRAWDZIAN OSIAGNIEC

INSTRUKCJA DLA UCZNIA

1.

2.
3.
4

N o

Przeczytaj uwanie instrukcg.
Podpisz imieniem i nazwiskiem kamwdpowiedzi.
Zapoznaj si z zestawem zaddestowych.
Test zawiera 20 zada r&znym stopniu trudnéei. Do kazdego zadania dgt¢za s¢ cztery
mozliwosci odpowiedzi. Tylko jedna jest prawidtowa.
Udzielaj odpowiedzi na zadzonej karcie odpowiedzi zakitajac prawidtows odpowied
znakiem ,X". W przypadku pomyiki naky bledna odpowied zaznaczy kotkiem,
a nasgpnie ponownie postawiznak ,X” tym razem ja we wiagciwym miejscu.
Pracuj samodzielnie, bo tylko wtedydziesz miat satysfakegz wykonanego zadania.
Jeli bedziesz mial trudnii z udzieleniem odpowiedzi na pytanie, odigego
rozwiazanie na pgniej i wrd¢ do niego, gdy zostanie Ci wolny czas.
Na rozwgpzanie testu masz 45 minut.

Powodzenia

ZESTAW ZADA N TESTOWYCH

1.

Zaspokajanie potrzeb naptje w wyniku
a) nabycia i aytkowania dobr.

b) sprzeday débr.

c) wyprodukowania débr.

d) braku towaréw.

Potrzeba biologiczna to potrzeba
a) rozrywki.

b) rozwoju.

C) jedzenia.

d) czytania ksizek.

Dobra luksusowe to inaczej towary
a) czestego zakupu.

b) problemowe.

C) przemystowe.

d) specjalne.

Towarem substytucyjnym jest
a) ptyta DVD z filmem.

b) woda mineralna.

c) kluczyki do samochodu.
d) piyta CD z muzyk.

Wielkos¢ zapasu w momencie dostawy to
a) optymalna partia dostawy.

b) optymalny cykl dostaw.

C) zapas maksymalny.

d) zapas minimalny.
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6. llos¢ towaru obgta zamowieniem to
a) zapas minimalny.
b) zapas bezpiecastwa.
c) partia dostawy.
d) cykl dostaw.

7. Towary pochodzenia rolniczego kupowane s
a) w duzych zaktadach produkcyjnych.
b) w malych isrednich zaktadach produkcyjnych.
c) w hurtowniach przemystowych.
d) w skupie.

8. 80% obrotu w przedgbiorstwie przynosi
a) 20% towarow.
b) 80% towarow.
c) 50% towarow.
a) 40% towarow.

9. Sfinalizowanie zakupu to
a) etap trzeci strategii zakupu.
b) etap czwarty strategii zakupu.
C) etap pierwszy strategii zakupu.
d) etap drugi strategii zakupu.

10. Dostawcy duych przedsibiorstw handlowych to z reguty
a) duze zakilady produkcyjne.
b) skup.
c) hurtownie.
d) import.

11. Element marketingu, ktory przekazuje na rynek imfacje o przedsbiorstwach
i produktach to
a) produkt.
b) cena.
c) dystrybucja.
d) promocja.

12. Do narzdzi promocji nie naley
a) reklama.
b) sposoby dystrybuciji.
C) sprzeda osobista.
d) promocja sprzedsy.

13. Reklama zewgtrzna to
a) reklama w Internecie.
b) plansze i plakaty.
c) reklama pocztowa.
d) reklama radiowa.
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14. Do korespondencji handlowej nie naje
a) zapytanie ofertowe.
b) oferta.
c) ulotka reklamowa.
d) zamowienie.

15. Najbardziej typowa odpowigcha zapytanie ofertowe to oferta
a) nie wywotana.
b) wywotana.
c) ogolna.
d) szczegotowa.

16. Zamoéwienie sporgza
a) dostawca towaru.
b) listonosz.
c) odbiorca towaru.
d) odbiorca detaliczny.

17. Do form sktadania zamowienie naley
a) zamowienie telefoniczne.
b) zamowienie faxowe.
c) nota ksggowa.
d) zamowienie poprzez e-mail.

18. Cena hurtowa to
a) cena, po ktorej sprzedaje producent.
b) cena, ktdg ptaci hurtownik producentowi.
c) koszt kupujcego detalisty.
d) marza hurtowa.

19. Koszty wchodzce w sktad ceny zbytu to
a) koszty transportu.
b) koszty ubezpieczenia.
c) Kkoszty zaycia maszyn.
d) Kkoszty dystrybuciji.

20. Poprzez obnenie ceny przez przedbiorstwo handlowe powstaje cena
a) promocyjna.
b) sugerowana.
c) sztywna.
d) wolna.
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KARTA ODPOWIEDZI

IMIQ I NAZWISKO....coviiiiiiiiiici e e e e e eenes

Organizowanie zaopatrzenia

Zakresl poprawna odpowiedz

zaglarmia Odpowiedz Punkty
1 a b C d
2 a b C d
3 a b C d
4 a b C d
5 a b C d
6 a b C d
7 a b C d
8 a b C d
9 a b C d
10 a b C d
11 a b C d
12 a b C d
13 a b C d
14 a b C d
15 a b C d
16 a b C d
17 a b C d
18 a b C d
19 a b C d
20 a b C d
Razem:
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