Efektywnos¢ zakupowa — wycena relacji firmy z dostawcami.

1. Wstep

Przedsiebiorstwa dazac do polepszenia wyniku finansowego powinny poszukac¢ sposobow
wplywajacych nie tylko na zwigkszenie sprzedazy, ale takze na obniZenie kosztéw oraz
wzrost sprawnosci operacyjnej. W procesie obnizania kosztéw znaczenie ma m.in. wartos¢
kosztow dostaw, ktérych obnizenie jest mozliwe dzieki zbudowaniu odpowiednich relacji
miedzy firma, a jej dostawca. Jesli miedzy tymi dwiema stronami istnieja dobre relacje to
obie strony moga na tym zyskac¢. Dostawca, gdyz ma zapewniony rynek zbytu oraz
regularne ptatnosci ze strony odbiorcy, co znaczaco ogranicza ryzyko jego pltynnosci,
Odbiorca z kolei moze liczy¢ na okreslone upusty i rabaty wynikajace z dostarczania
dostawcy pewnych wartosci, co przyczynia sie¢ do wzrostu rentownosci przedsigebiorstwa
oraz moze wplywac wzrost jego konkurencyjnosci na rynku.

Ugruntowane relacje z dostawcami stanowia dla przedsigbiorstwa pewna wartos¢, ktora
mozna podda¢ wycenie. Proponuje si¢ jej dokonanie poprzez nawiazanie do
odtworzeniowych metod wyceny. W ten sposob wartos¢ relacji wyznaczona zostaje poprzez
szacunek kosztow, jakie musiatyby zosta¢ poniesione na ich zbudowanie. Przy szacunku
niniejszych kosztéow, koszty aktualnie ponoszone przez przedsigbiorstwo sa naturalnym
punktem odniesienia, jednak nie nalezy ich zawsze bezkrytycznie przyjmowac bez
dokonywania korekt. W szczegdlnosci, jesli uznajemy, ze w pewnym obszarze (np. kosztow
magazynowania) dane przedsigbiorstwo wykazuje nieefektywnos$¢ kosztowa, to koszty

odtworzeniowe przyjmowane do wyceny powinny by¢ nizsze.

2. Wycena relagji z dostawcami

Wycena wartosci relacji z dostawcami polega na oszacowaniu wartosciowo korzysci z
posiadania przez przedsigbiorstwo dostawcow i okreslonej ,historii” wspotpracy z nimi.
Dokonuje sie tego poprzez wycene kosztéw i utraconych korzysci jakie wiazatyby sie dla
przedsiebiorstwa z pozyskiwaniem na nowo dostawcow.

Biorac powyzsze pod uwage, na wartos¢ wyceny relacji z dostawcami skltadaja sie trzy
nastepujace pozydje:

e koszty zwigzane z pozyskaniem nowych dostawcow,



e dodatkowe koszty ponoszone w poczatkowej fazie wspotpracy, a ktorych zwykle
przedsigbiorstwo nie ponosi majac dtugotrwate relacje z dostawcami,
e Kkoszty utraconych korzysci zwiazane z ograniczeniem dochodéw firmy w okresie

,poszukiwania” dostawcdw.

Pierwsza grupa wymienionych kosztéw obejmuje wszystkie te koszty, ktore
przedsiebiorstwo musialoby ponie$¢, aby nawiaza¢ wspotprace z dostawcami. Do kosztow
tych naleza przede wszystkim koszty zwiazane z wynagrodzeniem o0s6b odpowiedzialnych
za pozyskanie dostawcoéw oraz koszty wyjazddw i spotkan z potencjalnymi dostawcami, jak
rowniez koszty podejmowania innych czynnosci niezbednych do nawiazania wspotpracy (w

tym np. biura prawnego odpowiedzialnego za sporzadzenie umowy) .

Kolejna pozycja wptywajaca na wartos¢ ,relacji z dostawcami” sa ,0szczednosci”
uzyskiwane przez firmy, ktore utrzymujq dobre dlugotrwate relacje ze swoimi dostawcami.
Firmy, ktére dopiero rozpoczynaja wspotprace z nowymi dostawcami, zwykle ponosza
dodatkowe koszty. Konieczno$¢ ponoszenia tych kosztdw zwiazana jest z ograniczonym
zaufaniem miedzy partnerami handlowymi na poczatkowym etapie wspotpracy. To z kolei
powoduje, ze odbiorca w poczatkowym etapie wspdtpracy ma zwykle mniej korzystne — niz
odbiorca majacy juz odpowiednig historie wspolpracy — zaréwno ceny, jak i terminy
platnosci. W zwiazku z tym przedsigbiorstwa - odbiorcy zmuszone sq do poszukiwania
dodatkowych zrddet finansowania zakupdéw zapaséw np. poprzez zaciaganie kredytow
obrotowych. Placone od tych kredytéw odsetki wliczane sa zatem w wartos¢ relacji miedzy
dostawcami, a odbiorcami. Im dtuzsza wspotpraca miedzy tymi dwoma podmiotami, tym
wieksze zaufanie i dtuzsze potencjalnie terminy kredytowania odbiorcéw. Przedsiebiorstwa,
ktore dopiero nawiazuja relacje z dostawcami z reguly sq pozbawione tej korzysci, ktora jest
niezwykle wazna z punktu widzenia plynnosci i wyplacalnosci odbiorcy. Ponadto,
rozpoczynajaca si¢ wspotpraca wiaze sie z brakiem (lub jedynie niewielkimi w stosunku do
standardowych cen) rabatami, a tym samym wyzszymi cenami dostarczanych produktow.
Réznica miedzy cenami dla nowych odbiorcéw, a cenami pomniejszonymi o rabaty i upusty

stanowi kolejny element wyceny relacji dostawcéw i odbiorcow.

Ostatnia grupa to koszty utraconych korzysci przez firmy nieposiadajace jeszcze

sprawdzonych dostawcéw. Przedsigbiorstwa posiadajace zaufanych dostawcoéw ponosza



niskie ryzyko zwiazane z jakoscig dostarczanych towaréw, gdyz o tej jakosci mogly sie one
w toku dotychczasowej wspotpracy niejednokrotnie przekonad. Przedsigbiorstwa dopiero
nawiazujace wspolprace z dostawcami nie majg takiej pewnosci, a zatem dla ograniczenia
ryzyka zwykle pierwsze zamowienie/zamowienia obejmuja probne (mniejsze) partie
towarow, ktore umozliwig sprawdzenie jakosci oferowanych przez dostawce produktow.
Czas potrzebny na testowanie dostarczonych towaréw generuje koszty wynikajace z
niepelnego wykorzystania mocy produkcyjnych. Ponadto przedsigbiorstwa ponosza
dodatkowe ryzyko zwigzane z nieterminowoscia dostaw, dlatego zmuszone sa do
utrzymywania wigkszych zapaséw w celu minimalizacji ryzyka zwiazanego z przestojami
produkcyjnymi lub przerwami w $wiadczeniu ustug. Wiaze sie to z ponoszeniem wyzszych
kosztow magazynowania zapaséw oraz blokowania w nich $rodkéw pienieznych. W
zwigzku z powyzszym kazdorazowa zmiana dostawcy oraz poszukiwanie nowego wiaze sie

z ponoszeniem przez przedsigbiorstwo dodatkowych kosztow.

Wycena wartosci relacji dostawcdw z odbiorcami sprowadza si¢ do ustalenia wartosci sumy
wszystkich wymienionych powyzej grup kosztéw, ktdére przedsiebiorstwo musialoby
hipotetycznie ponies¢, gdyby nie posiadato dostawcdw. Obliczenie wartosci pierwszej grupy
kosztow sprowadza si¢ do ustalenia sumy kosztow niezbednych do poniesienia w celu
pozyskania obecnych dostawcéw. Na koszty te sktada sie wynagrodzenie pracownika
poszukujacego i odpowiedzialnego za nawiazanie wspdtpracy z dostawca, koszty podrozy
stuzbowych, wyjazdéw i innych ponoszonych w wyniku pozyskiwania dostawcow.
Nastepnie nalezy ustali¢c wartos¢ drugiej grupy omawianych kosztow, ktéra mozna
utozsamiac z wartoscig odsetek jakie hipotetycznie bylyby ptacone, gdyby spodtka nie majac
mozliwosci uzyskania odroczonego terminu finansowania u swoich dostawcéw, finansowata
je kredytem obrotowym oraz utracone korzysci — na poczatkowym etapie wspotpracy —
wynikajace z niestosowaniem w tym terminie preferencyjnych cen dla nowych odbiorcéw.
Wartos$¢ te oblicza si¢ jako rdéznice miedzy cena ptacong przez przedsigbiorstwa, ktdre
dopiero podejmuja wspdtprace z dostawcami, a cena pomniejszona o rabaty i upusty
otrzymane z tytulu nawigzanej miedzy kontrahentami wspodtpracy. Konicowym etapem
ustalania warto$ci relacji miedzy dostawcami i odbiorcami jest okreslenie wielkos$ci ostatniej
grupy opisywanych kosztow. W tym celu nalezy ustali¢ réznice miedzy tym, ile firma

hipotetycznie mogtaby zarobi¢ w warunkach skladania optymalnej wielkosci zamdwien, a



ile w warunkach z realizowania na poczatkowym etapie wspolpracy czestszych zamowien
mniejszych partii towaru. Ustalong warto$¢ nalezy powiekszy¢ o koszty ponoszone w
zwigzku z ograniczonym zaufaniem do nowego dostawcy w zakresie terminowosci
realizowanych zamowien i w zwiazku z tym konieczno$cia magazynowania wiekszej ilosci
zapasow.

Suma wszystkich ustalonych kosztéw stanowi wartos¢ wyceny relacji dostawcow z

odbiorcami.

3. Wycena relacji hurtowni z jej dostawcami

3.1.  Zalozenia do wyceny relagji

Praktyczne ujecie wyceny wartosci relacji z dostawcami w niniejszym opracowaniu
przedstawiono na przyktadzie hurtowni. W tym celu postuzono si¢ opisang powyzej metoda

wyceny tych relacji.

Nazwa firmy nie zostata ujawniona ze wzgledu na poufno$¢ danych, a podstawg
dokonanych obliczen byty informacje pozyskane z przedsiebiorstwa, ktoérych wartosci

zostaly przeskalowane. Do obliczen przyjeto nastepujace zatozenia:

e wycene wartosci relacji z dostawcami sporzagdzono na dzien 31 grudnia 2016 r.,

e pozyskac nalezy trzech dostawcdéw krajowych i jednego zagranicznego — oparto sie
tu na sytuacji biezacej, w ktorej przedsigbiorstwo wspdtpracuje z grupa czterech
sprawdzonych dostawcow, z ktorych jeden prowadzi dziatalno$¢ na terenie Niemiec,

e czas zaangazowania pracownikow w pozyskiwanie partnera zagranicznego szacuje
si¢ na ok. 200 godzin, natomiast na pozyskanie partnera krajowego 70 godzin,

e koszt pracodawcy zwigzany z godzing pracy pracownika wynosi 22 PLN,

e koszty wyjazddw organizowanych w celu nawiazania wspotpracy wynosza 20.000
PLN, a koszty biura prawnego przygotowujacego umowy — 3.500 PLN,

e poczatkowa faza wspdtpracy z dostawcami trwa 6 miesiecy,

e przecigetna miesieczna warto$¢ zamowien wynosi 25.000 PLN,

e wysokos¢ naliczanych przez dostawcdw rabatow wynosi 3%,

e okres regulowania zobowiazan wobec dostawcéw wynosi 14 dni,



3.2

w przypadku braku mozliwosci skorzystania z odroczonego terminu platnosci
przedsigbiorstwo musiatoby zaciagna¢ kredyt obrotowy w wysokosci polowy
przecigtnego miesiecznego zamowienia,

oprocentowanie kredytu obrotowego wynosi 10%,

w wyniku ograniczonego zaufania do nowych dostawcoéw przedsigbiorstwo
przewiduje skladanie do nich czestszych zamowien o nizszym jednostkowym
wolumenie; zakltadane dodatkowe koszty z tym zwigzane wynosza miesigcznie 1.200
PLN,

w wyniku ograniczonego zaufania dotyczacego terminowosci dostaw od nowych
dostawcédw, przedsigbiorstwo utrzymuje zapasy na poziomie ok. 10.000 PLN
wyzszym, anizeli w sytuacji ,,gwarancji terminowosci dostaw”,

gotowke ,zamrozong” w zapasach przedsiebiorstwo mogloby zainwestowaé w
roczne obligacje o oprocentowaniu 2%,

wieksze zapasy wymagaja pokrycia wyzszych kosztéw ich magazynowania, ktérych
wielko$¢ wynosi 850 PLN miesigcznie.

Wycena relacji z dostawcami

Szacowanie wartosci relacji hurtowni z jej dostawcami rozpoczeto od okreslenia wartosci

kosztow zwigzanych z pozyskaniem dostawcow. Procedura ustalania wysokosci tych

kosztéw byla nastepujaca — przemnozono godziny pozyskiwania partneréw handlowych

przez stawke godzinowa osdb w to pozyskiwanie zaangazowanych, i doliczono koszty

wyjazdow oraz inne koszty niezbedne do poniesienia w celu nawigzania wspolpracy.

Ponizsza tabela prezentuje koszty poniesione przez hurtownie¢ w celu nawiazania

wspolpracy z dostawcami.

Tabela 1. Koszty pozyskania dostawcow hurtowni

Rodzaj kosztu Wartos¢

w PLN

Wynagrodzenia pracownikow zaangazowanych | 4.620

w pozyskanie partnerow krajowych

Wynagrodzenia pracownikow zaangazowanych | 4.400

w pozyskanie partnerow zagranicznych

Koszty wyjazdéw organizowanych w  celu | 20.000




nawiazania wspodtpracy

Koszty biura prawnego przygotowujacego | 3.500

umowy
Suma 32.520
Zrédto: Opracowanie wlasne

Kolejnym etapem jest wyznaczenie dodatkowych Kkosztéw, ktore przedsigbiorstwo
musiatoby ponosi¢ w poczatkowej fazie wspolpracy z dostawcami, a ktorych nie ponosi w
chwili obecnej dzigki nawiazaniu trwatych relacji z obecnymi dostawcami. Aby obliczy¢
wartos¢ srodkow pienieznych zaoszczedzonych wskutek naliczonych przez dostawcow
rabatéw nalezy przemnozy¢ przecietna miesieczng wielko$¢ sktadanych zamowien przez
wartos¢ procentowq rabatéw. Dodatkowo nalezy obliczy¢ wartos¢ odsetek od kredytu
obrotowego hipotetycznie zaciggnietego w celu biezacego regulowania zobowigzan
zwiazanych z brakiem mozliwosci skorzystania z odroczonego terminu platnosci. W tym
celu liczy sie dzienne oprocentowanie kredytu dzielac jego roczng stope oprocentowania
przez 365 dni, a nastepnie uzyskana wielkos¢ nalezy przemnozy¢ przez liczbe dni na jaka
zostalby zaciagniety kredyt obrotowy oraz jego kwote. Sume tych kosztow (obliczona dla
jednego miesigca) nalezy przemnozy¢ przez okres trwania poczatkowej fazy wspodtpracy (w
analizowanym przypadku 6 miesiecy) i wliczyé w wyceniang warto$¢ relacji hurtowni z
dostawcami. W ponizej tabeli oszacowane zostaly wymienione koszty dla analizowanej

hurtowni.

Tabela 2. Koszty konieczne do poniesienia w przypadku braku relacji hurtowni z obecnymi

dostawcami

Rodzaj kosztu Wartos¢ w PLN
Warto$¢  zaoszczedzonych | 750

wskutek naliczonych przez

dostawcow rabatow
srodkow (w ujeciu
miesiecznym)

Odsetki od kredytu | 48
obrotowego  (w  ujeciu

miesiecznym)

Suma (w ujeciu | 798




miesiecznym)

Suma (dla okresu | 4.788
poczatkowej fazy
wspolpracy)

Zrddto: Opracowanie wtasne

Ostatnim etapem sporzadzanej wyceny jest oszacowanie kosztéw utraconych korzysci w
wyniku braku silnej relacji z dostawcami. W tym celu nalezy ustali¢ wartos$¢ hipotetycznych
korzysci mozliwych do osiagniecia przez przedsiebiorstwo w przypadku zamawiania
pelnych, a nie jedynie czesciowych zamdwien (co ma to miejsce na poczatkowym etapie
wspotpracy z dostawcami w celu sprawdzenia jakosci dostarczanych produktow).
Nastepnie szacuje si¢ koszty magazynowania zwigzane z utrzymywaniem wiekszych
zapasOw oraz warto$¢ mozliwych do osiagniecia, a utraconych korzysci z gotowki z powodu
blokowania jej w wigkszych zapasach. W koncowej fazie obliczen koszty te nalezy
przemnozy¢ przez liczbe miesiecy sktadajacych sie na faze poczatkowa. Ponizsza tabela
prezentuje wartos¢ omdéwionych kosztéw na przyktadzie hurtowni.

Tabela 3. Koszty utraconych korzysci na przykladzie hurtowni

Rodzaj kosztu Warto$¢ w PLN
Dodatkowe koszty w | 1.200

wyniku zamawiania
czestszego lecz mniejszych
partii  towaru (w ujeciu

miesiecznym)

Wartos¢ hipotetycznego | 17
zysku z obligagi (w ujeciu

miesiecznym)

Koszty magazynowania 850

Suma (w ujeciu | 2.067

miesiecznym)
Suma (dla okresu | 12.402

poczatkowej tazy

wspdtpracy)
Zrédto: Opracowanie wiasne




Wyznaczona w ten sposob wartos¢ relacji hurtowni z jej dostawcami wynosi 49.710 PLN.

4. Podsumowanie

Jak wspomniano we wstepie, na efektywnos¢ dziatalnosci przedsigbiorstwa wplyw maja
m.in. jego relacje z dostawcami. Relacje te mozna wyrazi¢ wartoSciowo, przyjmujac
perspektywe wyceny odtworzeniowej, dzieki oszacowaniu skiadajacych sie na nie
nastepujacych pozycji: kosztow zwiazanych z pozyskaniem nowych dostawcow,
dodatkowych kosztéw ponoszonych w poczatkowej fazie wspotpracy, a ktérych zwykle
przedsigbiorstwo nie ponosi majac dlugotrwale relacje z dostawcami oraz kosztow
utraconych korzysci zwigzanych 2z ograniczeniem dochodéw firmy w okresie
,poszukiwania” dostawcow. Jesli firma od dtuzszego czasu dokonuje stabilnych zakupéw u
sprawdzonych dostawcow, warto$¢ relacji miedzy tymi dwoma podmiotami bedzie
wzrastata, co wiaze si¢ z odnoszeniem korzysci przed obydwie strony. Odbiorca bedzie
mogt przede wszystkim liczy¢ na okreslone rabaty i upusty, zapewniona jakos¢
dostarczanych produktéw oraz terminowos¢ dostaw, co czesto ma kluczowe znaczenie dla
osiaganych przez to przedsigbiorstwo wynikéw. Ze strony dostawcy istnieje natomiast
pewnos$¢ statego zbytu oraz regularnych ptatnosci. Wysoka wartos¢ relacji z dostawcami
aktualnych uczestnikow sektora stanowi rowniez powazna bariere wejscia dla potencjalnych

nowych podmiotéow rozwazajacych rozpoczecie w tym sektorze swej dziatalnosci.



