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Krotka historia i opis dzialalnosci

Gléwnym profilem dziatalnosci firmy jest sprzedaz montaz stolarki otworowej. Od poczatku
swojej dziatalnosci w 2008r. firma wyposazyta w stolarke otworowa kilkaset lokali uzytecznosci
publicznej i budynkéw mieszkalnych. Budynki te zlokalizowane sa w obrgbie calej Polski. Firma
koncentruje sig¢ na klientach indywidualnych. Od poczatku swojej dziatalnosci starala sig¢ dotrze¢ do

klienta poprzez nowoczesne media, wykorzstujac niestandardowe systemy sprzedazy.

Na rynku budowlanym dzialtamy od ponad roku osiagajac liczne sukcesy, doswiadczajac
bardzo réznych, specyficznych, charakterystycznych dla budownictwa sytuacji. Naszym atutem
niewatpliwie jest fakt, iz jednoczes$nie zajmujemy si¢ wykonywaniem robdt budowlanych jak
rowniez handlem materialami budowlanymi. Konsekwencja takiej sytuacji jest gwarancja
kompleksowej i relatywnie taniej obstugi klientow. Wszystkie produkty uzywane przez nas sktadaja
si¢ na nowoczesny, kompletny system budowania stworzony dla wygody klientow.
Ciagly progres, wdrazanie nowych wyrobow i technologii, duza troska o jako$¢ i dbatos¢ o klienta
pozwolity na wypracowanie liczacej si¢ pozycji na rynku budowlanym.

Atrakcyjna cen¢ oferowanych materialow budowlanych  udaje si¢ zachowaé firmie poprzez
roztropne planowanie akcji marketingowych i1 wykorzystywanie w sprzedazy nowatorskich

rozwiazan.



I1. Charakterystyka komercyjnego przedsigwzigcia.

1. Cele oraz zatozenia przedsigwzigcia
Cele:

» Umocnienie pozycji na rynku budownictwa poprzez wzrost sprzedazy

» Pozyskanie srodkow na organizacj¢ przedsigwzigcia

» Rozszerzenie dzialalno$ci marketingowej, umozliwiajacej pozyskanie nowych klientow
» Obnizenie kosztow

» Zwigkszenie konkurencyjnosci firmy

>

Zwiazanie si¢ z wiarygodnym producentem stolarki otworowej

Celem priorytetowym jest zwigkszenie obrotow i zyskoéw firmy. Sprzedaz stolarki okiennej i
uslug montazowych bardzo wysokiej jakosci. Dostosowanie si¢ do najnowszych osiagnie¢ i
wymogow standardow $§wiatowych, wychodzenie naprzeciw nowym oczekiwaniom klientow.
Realizacji procesu zwigkszania obrotdow handlowych towarzyszy¢ bedzie akcja marketingowa,
ktorej celem jest dotarcie do jak najwigkszej ilosci klientow. Jest to mozliwe do osiagnigcia bo o
ilosci zamowien, kontrahentow 1 partneréw handlowych oraz wykwalifikowanej najlepszej kadrze,
ktore zapewniaja dobra pozycje na rynku, decyduje przede wszystkim dobre zarzadzanie,
innowacyjno$¢ 1 zmysl marketingowy. Rozszerzenie dzialalno$ci marketingowej stwarza
konieczno$¢ zwiazania si¢ z silnym partnerem — producentem, ktory wesprze finansowo akcje

marketingowa.

Zatozenia:
e Dbezpieczenstwo finansowe producenta i dealera
e uwzglednienie polityki handlowej producenta

e wspoOtinansowanie przedsigwzigcia przez producenta i dealera



2. Analiza rynku

Stolarka budowlana jest obecnie jednym z najbardziej konkurencyjnych oraz perspektywicznych
dzialéw polskiej gospodarki. Jednoczesnie to branza niezwykle innowacyjna. Nie brak w niej
jednak trudnosci i1 barier. Rynek okien i drzwi jest silnie uzalezniony mi¢dzy innymi od ogolne;j
sytuacji w budownictwie oraz od zwiazanych z ta dziedzing, ksztalttowanych przez czynniki
polityczne warunkow prawno-podatkowych.

Polski rynek stolarki otworowej ogotem (a wigc rynek okien 1 drzwi tacznie) w 2005 r. szacowany
byl na 8-9 mld zt. W 2006 r. nastapit jego wzrost do 12 mld zt. Motorem pociagowym rozwoju jest
z jednej strony boom mieszkaniowy, z drugiej - eksport. W kolejnych latach przewidywana jest
stabilizacja wzrostu na poziomie ok. 5-10% rocznie.

Rynek okien to ok. 8-9 mln sztuk w roku, z czego 2 mln stanowia okna drewniane. Inne wyliczenia
wskazuja, ze okna drewniane to nawet 1/3 rynku, co jest bardziej prawdopodobne w ujgciu
wartosciowym. Polski rynek producentéw okien szacowany jest na ok. 3-4 mld zt, a wraz z
marzami dla dystrybutorow i warto$ciag montazu jego warto§¢ moze dochodzi¢ do 10 mld zt.

Podziat catosciowego rynku stolarki budowlanej w Polsce wyglada nastepujaco:
+ 41% stanowia produkty z drewna (w tym 26% okna i 15% drzwi),
+ 40% to okna i drzwi PCV,
+ 10% - produkty aluminiowe i stalowe,
+ 9% - okna dachowe.

Analitycy CAB przewiduja ze i dla producentow stolarki przyjdzie gorszy czas. Najtrudniej ma by¢
na poczatku 2010 roku. W 2009 natomiast producenci drzwi powinni zamkna¢ rok na poziomie

roku ubiegtego. Firmy produkujace okna muszg liczy¢ si¢ ze spadkiem rzedu 7-8%.

Bezpieczenstwo i wzrost obrotow producent stolarki moze osiagna¢ dzig¢ki skoncentrowaniu
czeSci uwagi na klientach indywidualnych. Dostarczajgc materialy na potrzeby remontowe i
wyposazenia wnetrz oraz na nowe budynki jednorodzinne. Przyjmujac odpowiednia strategie
na czas zastoju, mozna nie tylko uchronic si¢ od strat, ale wrecz wzmocnic swoja pozycje

sprzed kryzysu.

Dane uzyskane z:

http://www.muratorplus.pl/biznes/raporty-i-prognozy/widoki-na-biznes-czyli-polski-rynek-stolarki-okiennej 60348.html
http://prportal.pl/temat/centrum-analiz-branzowych/



3. Wdrozenie strategii. System sprzedazy
Przedstawiciel handlowy firmy P. W. Otwarte nawigzuje kontakt i podpisuje umowy (zat. nr 1) z
budowlanymi punktami handlowymi. Zaopatruje je w materialy informacyjno -reklamowe. Punkty
handlowe, na mocy umowy, przyjmuja zapytania ofertowe od klientéw. Nastgpnie punkty handlowe
droga elektroniczna (poprzez portal specjalnie do tego przystosowany) przesytaja zapytania do
firmy P. W. Otwarte. Nie wymaga si¢ od pracownikow punktéw handlowych duzej wiedzy z
zakresu stolarki otworowej. Pracownik firmy P. W. Otwarte przedstawia ofertg klientowi. Po
zaakceptowaniu oferty wstepnej nastgpuje pomiar, podpisanie umowy migdzy P. W. Otwarte a
klientem 1 sprzedaz. W stosunku do klienta nie stosuje si¢ formy ptatnosci z odroczonym terminem

ptatnosci. Nastgpuje zamdwienie towaru u producenta stolarki.

Wdrozenie strategii wiaze si¢ z duzymi kosztami. Niezbedne jest wspotfinansowanie kosztow

organizacyjnych 1 reklamowych przez producenta stolarki otworowe;.

System sprzedazy jest bardzo dobry poniewaz jest potaczeniem tradycyjnej formy handlu z

nowoczesnymi rozwigzaniami informatycznymi.



4. Plan obrotow (podany w cenach zakupu netto):

I etap — okres 12 miesigcy od podpisania umowy.

podpisanie umow z 50 punktami handlowymi na terenie woj. pomorskiego

zakladany miesigczny obrot po podpisaniu umow (po 2 miesigcach wdrazania przedsigwzigcia)
300000zt

zaktadany obrét podczas trwania I etapu 3300000zt

zaklada sig, ze 1 punt handlowy dostarczy klienta, ktéry kupi towar za kwote 6000zt/mc.

Zaangazowanie Producenta 15000zt mc

IT etap — okres migdzy 12 a 24 miesiacem od podpisania umowy.

podpisanie umow z 150 punktami handlowymi na terenie 3 wojewodztw
zaktadany miesigczny obrét po podpisaniu umow (200punktoéw x 5000z1) 1000000zt
zaktadany obrét podczas trwania II etapu 12000000zt

Zaangazowanie Producenta 18000z}/mc

III etap — okres migdzy 24 a 72 miesiacem od podpisania umowy.

podpisanie uméw z 480 punktami handlowymi na terenie 12wojewodztw

zaktadany miesigczny obrot po podpisaniu uméw (680punktow x 4000z1) 2720000zt
zaktadany obrét podczas trwania III etapu 130560000zt

sredni miesigczny obrot 111 etapu 1 lat kolejnych 27200000zt

$redni roczny obrdt lat kolejnych 32640000zt

Zaangazowanie Producenta 10000z}/mc



5. Analiza przychodow

PRZYCHODY
Rodzaj przychodu I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
Sprzedaz stolarki
3300000 12000000 | 15360000 21120000 26880000 32640000
Sprzedaz ustug reklamowych
(przychéd pochodzacy od
producenta stolarki) 150000 180000 100000 100000 100000 100000
Razem
3450000 12180000 | 15460000 21220000 26980000 32740000
6. Analiza kosztow uzyskania przychodu
KOSZTY ZAKUPU TOWARU
Rodzaj kosztu I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
K. zakupu towaru(78%
Przychodu ze sprzedazy
stolarki) 2574000 9360000 11980800 16473600 20966400 25459200
KOSZTY DZIALAN MARKETINGOWYCH
Rodzaj kosztu I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
K. dystrybucji 24000 96000 168000 240000 312000 384000
K. promocji i reklamy 42000 168000 294000 420000 546000 67200
Razem 66000 264000 462000 660000 858000 1056000
KOSZTY ZATRUDNIENIA
Rodzaj kosztu I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
Kadra kierownicza i
menadzerska 78000 288000 672000 900000 1248000 1536000
Kadra biurowa 30000 120000 252000 300000 468000 576000
Razem 108000 408000 924000 1200000 1716000 2112000
KOSZTY ORGANIZACYJNE
Rodzaj kosztu I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
Ustugi informatyczne 42000 144000 42000 42000 42000 42000
Przystosowanie siedziby 96000 96000 20000 4000 4000 4000
Zmiana struktur organizacyjnych 24000 96000 168000 96000 96000 96000
Razem 162000 336000 230000 142000 142000 142000




KOSZTY RAZEM

K.U.P. I rok II rok III rok IV rok V rok VI rok
Razem 2910000 10368000 | 13596800 18475600 23682400 28769200
7. Rentowno$¢ przedsigwzigcia
DOCHOD
Dochody Irok II rok III rok IV rok V rok VI rok
Razem 540000 1812000 1863200 2744400 3297600 3970800

8. Zaawansowanie przedsigwzigcia

stworzono system informatyczny

przetestowano system informatyczny z wynikiem zadowalajacym

trwa nabor na stanowiska biurowe 1 menadzerskie

9. Oczekiwania Dealera wobec Producenta

e wspoOtinansowanie przedsigwzigcia

e dostawy stolarki do 14 dni roboczych od momentu ztozenia zamowienia

e dostarczanie towaru wysokiej jakosci

e zapewnienie towaru o réznych parametrach
e sprawnie dzialajacy serwis

e terminowa forma ptatno$ci- 14 dni

e dobra komunikacja z dziale handlowym




10. Wnioski i podsumowania

Wspolne przedsigwzigcie Producenta 1 Dilera przyniesie pozytywny skutek finansowy oby
dwu stronom. Przedsigwzigcie to jest odpowiedzia na niekorzystne trendy w branzy. Uczestnikom
daje stabilizacj¢ 1 umacnia ich pozycje na rynku. W harmonogramie i tabelach (pkt 5,6,7,8) celowo
obnizono ilo$¢ punktéw handlowych i obrotow generowanych przez te punkty. Wezesniej przyjeto
50 punktéw na 1 wojewodztwo 1 1 wypracowany za ich posrednictwem miesigczny obrot rzedu
6000zt. Mimo korekty obnizajacej przedsigwzigcie jest rentowne.

Istnieje mozliwos$¢ stworzenia Spotki, w ktorej jednym ze wspolnikoéw bylby Producent

Stolarki. Zniwelowaloby to obawy producenta wzgledem podmiotowej inicjatywy.



Analiza SWOT

Analize strategiczna opracowano w oparciu o jedna z najpopularniejszych technik analizy
strategicznej - metod¢ SWOT.
Analiza SWOT polega na zdefiniowaniu czterech grup czynnikow i opisaniu ich wptywu na rozwoj
przedsigbiorstwa.
Analiza ta pozwoli na okreslenie pozycji strategicznej przedsigbiorstwa dzigki zestawieniu ze soba
szans 1 zagrozen z mocnymi i stabymi stronami.
Analiza SWOT obejmuje analiz¢ wewngtrzng ( silne - pozytywne i stabe - negatywne strony)
przeprowadzona w celu okreSlenia 1 ocenienia materialnych 1 niematerialnych czynnikow
sprzyjajacych lub utrudniajacych funkcjonowanie przedsigbiorstwa i analiz¢ zewngtrzna ( okazje -
pozytywne i zagrozenia - negatywne ) czyli tych obszaréw na zewnatrz organizacji, ktére wptywaja
na jej funkcjonowanie, a nad ktérymi nie ma kontroli.
Mocne i stabe strony sa odnoszone zaréwno do przedsigbiorstwa jak i do jego produktow i musza
by¢ rozpatrywane na tle konkurencji i standardow §wiatowych. Analiza mocnych i stabych stron
jest podstawa do ustalenia pozycji konkurencyjnej na rynku w dniu dzisiejszym 1 w przysziosci.
Przeprowadzona analiza zasobow przedsigbiorstwa ma stuzy¢ okresleniu zdolnosci do wdrozenia
okreslonej strategii.
Gléwnym celem analizy jest okreslenie czy firma jest konkurencyjna i1 znalezienie zrodet przewagi
konkurencyjnej. Analizowane sa nie tylko aktualne zasoby, ale tez mozliwe do stworzenia w
przysztosci.
Zasoby analizuje si¢ pod wzgledem ich struktury i stopnia wykorzystania. Analiza wykorzystania
ma pozwoli¢ na okre$lenie czy zasoby firmy pracuja efektywnie na sukces firmy.

Wyniki przeprowadzonej analizy przedstawiono ponizej w tabeli przyjmujac skalg¢ ocenod 1 do 5 .



Mocne strony

Mocne strony Ocena
Posiadanie doswiadczonej kadry menedzerskiej i technicznej 3
Posiadanie zasobow informatycznych 4
Potencjal produkcyjny zdolny sprosta¢ zakresowi duzego
Przedsigwzigcia 4
Posiadanie umoéw z podwykonawcami 4
Szeroka oferta produktowa 5
Racjonalne korzystanie z zasobéw naturalnych 3
Szeroka gama oferowanych produktow i ustug 4
Dostepnos¢ produkt dla klienta 5
Razem 32
Stabe strony
Stabe strony Ocena
Brak dostatecznych §rodkéw na zakup ustug reklamowych 4
Niska finansowo motywacja do utrzymania wysoko wykwalifikowanych 3
kadr
Brak $rodkéw obrotowych na zwigkszenie sprzedazy i prowadzenie
zwigkszonych inwestycji 4
Dhugos¢ cyklu realizacji naleznosci 1 cyklu regulacji zobowiazan
wskazuja, ze Spotka kredytuje swoich odbiorcow 1
Sezonowos¢ sprzedazy typowa dla branzy budowlanej 3
Razem 15

Analiza szans i zagrozen dotyczy zazwyczaj czterech obszaréw otoczenia organizacji:

1. obszar ogdlnych zmian politycznych, ekonomicznych i spotecznych
2. obszar zmian konstrukcyjnych, technologicznych i materialowych
3. obszar organizacji konkurencyjnych

4. obszar zmian rynkowych

Analiza szans i zagrozen z odpowiednim wyprzedzeniem umozliwi firmie pozyskanie nowych

rynkow, wycofanie si¢ z mniej atrakcyjnych dziatan, odpowiednie inwestowanie srodkow

finansowych, utrzymanie si¢ na konkurencyjnym rynku.

Zestawienie szans 1 zagrozen prezentuje ponizsza tabela.




Szanse

Szanse Ocena
Zapoczatkowany w 1989r. okres transformacji gospodarczej pozytywnie 4

wplynat na rozwdj sektora budowlanego i spowodowalt, iz w ciagu

najblizszych kilku lat bedzie on nalezat do bardzo atrakcyjnych

Dziatalno$¢ budowlana jest bardzo perspektywicznym zajeciem 4
Wysoki niezaspokojony popyt na nowe produkty 5
Stabilizacja rynku finansowego w Polsce 4
Rozwijanie dzialalno$ci przez banki w zakresie kredytowania 4
Firma nie jest uzalezniona od swoich dostawcow 3
Wzrost zaangazowania w budownictwie mieszkaniowym 4
Razem 28
Zagrozenia
Zagrozenia ocena
Silna konkurencja na polskim rynku pracy powodujaca odptyw wysoko 3
wykwalifikowanej kadry i1 brak naptywu nowych pracownikow
Wzrost konkurencji na podstawowych rynkach dziatalnosci przedsiebiorstwa 3
Pogarszajace si¢ warunki na rynku pracy 3
Wysoko oprocentowane kredyty 4
Razem 13

Z analizy SWOT wynika, ze firma posiada przewage mocnych stron nad stabymi,
Mocne Strony(32) > Slabe Strony (15)
oraz szanse przewyzszaja zagrozenia.
Szanse(28) > Zagrozenia(13)
Pozycja ta oznacza dla firmy najkorzystniejsze sytuacje, poniewaz jej atuty w sferze potencjalu
produkcyjnego, kadrowego ekonomiki 1 finansow moga by¢ skutecznie wykorzystane np. do
realizacji przyszlych zamierzen inwestycyjnych. Jest to strategia silnej ekspansji rozwojowej

poprzez opanowanie nowych rynkéw i sektorow.



Prawdopodobienstwo sukcesu:

a) wskaznik potencjatu strategicznego

S 32
BS = = = 0,680
S+W 32+15
b) atrakcyjnos¢ strategiczna przedsigbiorstwa
O 28
AS = = 0,682
O+T 28+13
¢) prawdopodobienstwo sukcesu strategicznego
PS +AS 0,680+0,682
RSS = = = 0,681
2 2

Z powyzszych wyliczen wynika, ze przedsigwzigcie ma duze szanse na sukces. Dobra warto$¢

wskaznika PSS, wynikajaca z potencjatu strategicznego oraz atrakcyjnosci

strategicznej

przedsigbiorstwa, pozwala na $miate stwierdzenie, iz analizowane przedsigbiorstwo jest w stanie

sprosta¢ skomplikowanemu przedsigwzigciu.
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