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Metody zarzadzania

zapasami materiatowymi

w przedsiebiorstwie produkcyjnym

MAREK EANGALIS

Podstawowa rada dla przedsigbiorcéw na przezwyci¢zenie kryzyséw gospodarczych i wywolanych przez
nie spadkéw popytu jest cigcie kosztéw. Zasada ta przyswieca wielu firmom, ktére musza boryka¢ sie¢
ze zmniejszonym zapotrzebowaniem na swoje produkty. Niestety, nieumiejetne obciecie kosztéw moze
spowodowa¢ jeszcze wigksze perturbacje firmy na rynku, przez co trudniej bedzie wyj$¢ na prosta i znéw

zwigksza¢ swéj potencjal na rynku.

Dlatego tez trzeba spokojnie przyjrzec
si¢ wszelkim mozliwym zbednym wy-
datkom i wyselekcjonowaé je sposréd
innych, ktére sa niezbedne do sprawne-
go funkcjonowania przedsi¢biorstwa.
Gdy firmy maja duze przychody, przy
nieztej marzy, nie zastanawiaja si¢, gdzie
szukaé oszczgdnosei, tylko jak jeszcze
zwickszy¢ sprzedaz. Jest to normalne dla
wigkszoséci ludzi, ktérzy mysla liniowo,
czyli jezeli zwigkszylem sprzedaz firmy
w roku 2007 o 20%, to muszg by¢ lepszy
i zwigkszy¢ w najblizszym roku (2008)
sprzedaz co najmniej o kolejne 20%.
Tak miedzy innymi dziatajg gietdowe
hossy i bessy, ktére nie maja absolutnie
nic wspélnego z rynkowa wyceng spét-
ek gietdowych. Ceny akeji na gietdzie
to nie rynkowa wycena danej firmy, tylko
wyobrazenie dziesiatek tysigcy ludzi
o wycenie danej firmy. Réznica w stow-
nictwie jest mata, ale w rzeczywistosci
jest przeogromna oraz stanowi jeden
z gtéwnych powod6w hoss i bess. Wigk-
sz0$¢ ludzi, ktéra nie ma na co dzien
do czynienia z gra na gietdzie, daje si¢
skusi¢ do zainwestowania oszczednosci
swojego zycia w jaka$ spétke (lub fun-
dusze inwestycyjne) w momencie, gdy
doniesienia medialne wysylaja przekaz:
»50% zysku w ostatnim roku”. A przeciez
to, ze w ostatnim roku wystapit wzrost
wyobrazen o wycenie danej spétki o 50%,
nie implikuje takiego samego (lub we-
dtug niektérych oczekiwar nawet wyz-
szego) wzrostu w nadchodzacym roku.

Poniewaz jednak wigkszos¢ ludzi mysli
liniowo (tzn. przedtuza historyczna linig
trendu na przysztosc), stad tez mamy
takie duze kryzysy.

Pomimo wielu przyczyn kryzyséw, ja-
kie sie wymienia w literaturze przedmiotu
(ot, chocby ustalanie stopy procentowe;
przez banki centralne, nadmierna biuro-
kratyzacja i regulacja paristwowa), czesto
w przekazie medialnym dziennikarze
zajmujacy sie tematyka gospodarcza za-
pominaja o jednym — o samym czlowieku.
Jedna z podstawowych przyczyn (czgsto
pomijana, ale nie ma co si¢ dziwi¢, bo jest
dosy¢ mato medialna) powstawania kry-
zyséw gospodarczych sg zapasy (ktore
sa tworzone w wyniku jednostkowej de-
cyzji cztowieka). S to zapasy produktéw
gotowych (czyli towaréw), jak réwniez
tych,z ktérych dopiero powstanie produkt
(a wigc materiatéw). Jest to tez gtéwny
powdd, dla ktérego kryzysy gospodarcze
zawsze zaczynaja sie w przedsiebior-
stwach produkcyjnych i budowlanych,
a dopiero pézniej przenosza si¢ na firmy
handlowe, ustugowe czy wreszcie budze-
téwke (spadaja wplywy z podatkéw).

To, co odréznia przedsiebiorstwo pro-
dukeyjne od pozostatych, to whasnie za-
pasy oraz czas, ktéry jest potrzebny, zeby
zakupiony material zamieni¢ (w wyniku
dziatalnoéci produkeyjnej) w sprzeda-
walny towar. Z zapasami majg réwniez
do czynienia firmy handlowe, ale u nich
praktycznie nie wystepuje podziat na za-
pasy materiatowe i towarowe. To, co zo-
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stato kupione, moze by¢ w niezmienionej
(lub nieznacznie zmienionej, np. poprzez
dodanie wtasnego, unikalnego opakowa-
nia) formie dalej odsprzedane. I w tym
miejscu zaczynaja siec komplikacje, ktére
przektadaja si¢ na cata gospodarke.
Ot6z przedsigbiorstwo produkcyjne,
zeby méc jak najefektywniej gospodaro-
wac (a wige przy mozliwie najmniejszym
nakladzie osigga¢ mozliwie najwicksze
efekty finansowe), musi planowaé swoja
przysztosé. Zapewne kazdy czytelnik
(niepracujacy w firmie produkcyjnej)
powie sobie teraz, ze w kazdej firmie
tworzone sg plany, szczegélnie pod
koniec kazdego okresu rozliczeniowego.
Zarzad kazdej firmy stawia jakies wyma-
gania i nowe wyzwania dla swoich pra-
cownikéw, a wigkszo$¢ z nich tworzona
jest wedtug podobnego schematu, czyli
wszedzie, gdzie mowa o przychodach
iklientach, jest wzrost, a wszedzie, gdzie
mowa o kosztach, jest spadek. Tylko,
ze planowanie w firmie produkeyjnej
ma zupelnie inny charakter. Planowa-
nie zwigkszenia przychodéw prawie
zawsze wigze si¢ wprost proporcjonalnie
ze zwigkszeniem kosztéw zmiennych
(chociaz czasem udaje si¢, w wyniku wy-
korzystania efektu skali, obnizy¢ koszty
jednostkowe), np. materiatowych.

ZAPASY | PLANY PRODUKCYJNE

I w tym miejscu zaczynamy dotykad
juz podstawowej przyczyny wybuchu
kryzyséw, a wigc nadmiernych zapaséw.
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W firmach, w ktérych proces produk-
cyjny jest ztozony i czasochtonny (np.
branze motoryzacyjne, maszynowe,
budowlana, stocznie — prosze¢ zwrdcié
uwage, ze wymienione sektory gospodarki
wiasnie teraz borykaja si¢ z najwigkszymi
trudno$ciami), tworzenie planéw pro-
dukeyjnych nalezy do najtrudniejszych
i najbardziej skomplikowanych narzedzi
zarzadzania cala firma. Jednoczesnie jest
jednym z najbardziej niedocenianych
i lekcewazonych dokumentéw. Nawet
najwicksze $wiatowe koncerny, w ktérych
dziaty analityczne dysponuja wielomilio-
nowymi budzetami na badania rynkowe,
popetniaja w tej kwestii wiele bledéw.
A kazdy btad w planie produkcyjnym
mozna tatwo i szybko przeliczy¢ na wy-
mierne straty.

Wigkszos¢ planéw produkeyjnych

tworzy si¢ w oparciu o plany sprzedazy

na dang jednostke rozliczeniowg (mie-
sigc, kwartat, rok). Jezeli mowa jest o fir-
mie, ktéra produkuje np. jeden produkt,
to przeszacowanie lub niedoszacowanie
popytu bedzie miato mate konsekwen-
¢je, w kazdej chwili (np. w nastgpnym
miesigcu) bedzie mozna zwigckszy¢
produkgcje lub znaczaco ja zmniejszy¢.
Gdy jednak méwimy o $rednich i du-
zych przedsigbiorstwach produkeyjnych
z branz, ktére wezesniej wymienitem
(motoryzacja, stocznie, maszyny, bu-
downictwo, a nawet meblarstwo), gdzie
produkuje sie dziesiatki, a czasem nawet
setki modeli i typéw produktéw, to wy-
cofanie si¢ lub przyspieszenie realizacji
takiego planu moze by¢ bardzo szkodli-
we dla przysztosci firmy. W przypadku
gdy firmy nie nadazaja za popytem,
szybko rosna ceny produktéw przemy-
stowych i mieszkani. Ludzie starajg si¢

btyskawicznie podejmowac decyzje o za-
kupie, myslac, ze odlozenie takiej decyzji
spowoduje, ze produkt, ktéry i tak trzeba
kupi¢, jeszeze zdrozeje. Firmy produk-
cyjne, widzac zwickszony popyt (przy
wyzszych cenach), zwickszaja réwniez
swoje plany sprzedazy, a za tym idzie
zwigkszenie produkeji (dziata zasada:
skoro ostatni rok byt lepszy 0 20% w sto-
sunku do poprzedniego, to i najblizszy
bedzie lepszy o te 20%). Niestety, klienci
nie beda w nieskoriczonosé¢ kupowad
jakiego$ produktu (np. mieszkania lub
samochodu), dlatego ze niektérych
nie sta¢ na taki zakup przy wyzszych
cenach, a inni po prostu nie potrzebuja
okreglonego dobra. A firmy produkcyjne
(lub budowlane) juz zaczety produkcje
danego dobra. I w tym momencie za-
czyna si¢ kryzys dla firmy produkeyjnej —
brakuje klientéw na produkowane dobra.
W takim przypadku firma w pierwszej
kolejnosci musi obnizy¢ cene, zachecajac
nowych klientéw do zainteresowania
swoja oferta, a w drugiej musi ciaé
koszty. Przyktadéw takich zachowan
w historii sg dziesiatki, a kazdy czytelnik
z kilkuletnim stazem pracy z pewnoscia
rozpozna ten schemat w swoim $rodo-
wisku pracy.

RoOLA DZIALU ZAKUPOW

Recepta na problemy z realizacja planéw
produkeyjnych moze by¢ system, jaki
stosuje jeden z najwigkszych $wiato-
wych koncernéw na rynku débr kon-
sumpcyjnych (ktérego nazwy, nie cheae
by¢ oskarzonym o kryptoreklame, nie
wymieni¢). A mianowicie — zadnych
odstepstw od planéw sprzedazy. W tym
momencie pewnie wielu handlowcéw
powie sobie, ze to nic nowego: wiele firm
tak robi. Ale 6w koncern nie pozwala >
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& réwniez na odstepstwa na plus. Dziaty
handlowe moga co najwyzej poruszaé
sie w widetkach +5% od planu sprzedazy
i sg karane zaréwno za niewypetnienie
planu sprzedazy w co najmniej 95%, jak
i za przekroczenie tego planu o wiecej
niz 5%. Dla wielu handlowcéw takie
myslenie o planie sprzedazy moze by¢
szokiem. Nie chcie¢ zdobywad wigkszych
zyskéw — to niemalze ociera si¢ o grani-
ce absurdu. Jest jednak w tej metodzie
duzo racjonalnego dziatania — czgste
przekraczanie planéw sprzedazy lub ich
niewypetnienie moze prowadzi¢ do po-
wstawania nieprzejrzystej informacji
dla podejmujacych decyzje o wielkosci
produkgji. A tak dzial zakupéw ma-
terialowych moze rozplanowaé swoje
zapotrzebowanie, dziat produkeji moze
przygotowaé si¢ z wielomiesiecznym
wyprzedzeniem, majac pewnosé, ze nagle
nie bedzie trzeba radykalnie zwickszaé
lub zmniejsza¢ potencjat.

Opisany wyzej przyktad dotyczy
ogromnego koncernu z ponad stuletnia
tradycja. Poniewaz takich w Polsce
jeszcze nie mamy, przyjmijmy zatoze-
nie, ze zwigkszenie sprzedazy ponad
plan jest ciggle mila niespodzianka dla
wigkszosci naszych firm produkeyj-
nych. Dlatego tez chciatbym, w troche
skrétowej wersji, przedstawié¢ sposéb
(na podstawie whasnego doswiadczenia
zdobytego w firmach produkcyjnych),
jak mozna szybko i catkowicie bezbo-
lesnie przy minimalnych naktadach fi-
nansowych zmniejszy¢ koszty dziatania
firmy nawet o ponad 10%.

Obecnie przyjmuje sie, ze ok. 60-70%
wszystkich kosztéw w firmie produk-
cyjnej stanowia koszty materiatowe.
Oczywiscie mozna znalez¢ takie firmy,
w ktérych struktura ta jest o wiele nizsza
(seryjna produkeja nieskomplikowanych
produktéw) lub o wiele wyzsza (szczegdl-
nie skomplikowane produkty z matym
naktadem sity roboczej), ale dla wickszo-
$ci firm produkeyjnych z sektora $rednich
i duzych przedsi¢biorstw mniej wiecej
wiasnie tyle stanowig koszty materiatowe

w stosunku do wszystkich pozostatych
kosztéw w firmie. Dlatego tez dzial
odpowiedzialny za zakupy materiatowe
(w dalszej czgdci artykutu bede postugiwat
si¢ skréconym odpowiednikiem — dziat
zakupéw) jest jednym z najwazniejszych
dzialéw w takiej firmie. Tym, czym dla
firmy handlowe;j jest dziat sprzedazy, tym
dla firmy produkcyjnej powinien by¢ dziat
zakupéw, a wigc sercem pompujacym
krew (materialy) do calego organizmu,
jakim jest takie przedsiebiorstwo. Ogrom
odpowiedzialnosci, jaki spada na dziaty
zakupdéw, nie zawsze jest wlasciwie
identyfikowany przez przedsigbiorstwa.
Zwykle przyjeto sie traktowaé dzialy
zakup6w jako miejsca w firmie, ktére
muszg zabezpieczy¢ produkeje, a to dziaty
sprzedazy czy marketingu postrzega si¢
jako strategiczne. Jest to duzy btad, gdyz
oile dziat sprzedazy jest pewnym posred-
nikiem pomiedzy organizacja a klientem
i jest jednoczesnie biorca informacji
zrynku (np. ceny), a dziat marketingu do-
ktada wszelkich staran, by rynek (klienta)
uksztattowa¢ wedhug oczekiwanego przez
przedsiebiorstwo schematu, o tyle dziat
zakup6w jest najwazniejszym miejscem
w firmie produkeyjnej realizujacej ren-
townos¢ sprzedazy.

W tym miejscu wielu czytelnikéw
moze zadaé sobie pytanie: czy dziat zaku-
péw odpowiedzialny jest za rentowno$¢?
To chyba jaka$ pomytka. Dziat sprzedazy,
choéby nie wiadomo jak bardzo chciat,
to jednak dziata w otoczeniu konkuren-
cyjnym (oczywiscie nie wliczajgc w ten
schemat monopoli) i nie ma wigkszego
wplywu na ceny produktéw przez siebie
sprzedawanych, gdyz te cene wyznacza
rynek. Ale to dziat zakupéw jest odpo-
wiedzialny za to, by oferowane produkty
wytwarza¢ jak najtaniej. I to na tych
dziatach w firmach produkeyjnych skupia
si¢ wydawanie ponad 60% pieni¢dzy,
jakie firmy wydaja. Dlatego tak wazne
jest, by kazda firma produkcyjna, chcac
uniknaé niewtasciwego i ponadnorma-
tywnego wydawania pieniedzy, okreslita
swoja polityke zakupowa.

W wielu firmach dziaty zakupéw
sa specyficznym miejscem pracy. Ciagta
praca pod presja czasu (,zdaza z dosta-
wa na czas czy nie zdazg”), ogromna
odpowiedzialnos¢ (setki tysigcy zlotych
wydawane w jeden dzieri pracy) powoduja
duzy stres i szybkie zmeczenie. W no-
menklaturze pitkarskiej prace zakupowca
mozna przyréwnaé do pozycji bramkarza,
a prace sprzedawcy do napastnika. Gdy
bramkarz (zakupowiec) si¢ pomyli, to cata
druzyna cierpi (strata bramki— brak zaku-
pu lub nadmierny zakup). Gdy napastnik
(sprzedawca) popetni biad, to druzyna
co najwyzej nie zdobedzie bramki (nowe-
go klienta). Dlatego z wielkim zdziwie-
niem przyjatem, gdy zaczynalem swoja
pierwsza prace w charakterze specjalisty
ds. zakupéw, ze duza czg¢é¢ firm pro-
dukeyjnych w Polsce nie posiada zadne;j
strategii zarzadzania zapasami materiato-
wymi. Oczywiscie sa pewne wskazéwki,
wytyczne co do doboru dostawcéw (np.
wiele firm z wdrozonym systemem zarza-
dzania ISO kupuje tylko u poddostawcéw
z réwniez wdrozonym takim systemem),
ale brakuje prostych mechanizméw
zarzgdzania zapasami. Czasem niektére
firmy stosuja najprostsza metode zarza-
dzania zapasami materiatowymi, a wigc
maksymalne ograniczanie ich. Wylicza
si¢ wielkos¢ produkcji (wartosciowo)
i przyjmuje, na jaki poziom zapaséw
firme staé, np. miesi¢cznie produkcja
wynosi 10 milionéw zlotych (produkcja
w toku liczona jako wielko$¢ wydanych
materiatéw), w zwiazku z czym przyjmuje
sie, ze wielko§¢ zapas6w nie powinna
by¢ wyzsza niz wielko$¢ miesiecznej
(czasem wigcej) produkdji. A kazdy zapas
materialowy to nic innego jak mrozenie
pieniedzy. Stad czesto dziaty zakupéw
znajduja si¢ pomiedzy przystowiowym
miotem (dziat finansowy) a kowadtem
(dziat produkeyjny). Musza manewro-
waé, jak przy mozliwie najmniejszym
mrozeniu pieniedzy (czyli dysponujac jak
najmniejszymi zapasami magazynowymi)
zapewni¢ bezkonfliktows produkcje (zeby

zawsze wymagany material znajdowat

llos¢é wydan na produkcje

Materiat czesto uzywany | Materiat Srednio czesto uzywany | Materiat rzadko uzywany
X Y Y4
. . Materialy drogie A AX AY AZ
Udziat Wal'tOSCIOIWy‘ Materiaty Srednio drogie B BX BY Bz
kupowanych materiatow
Materialy tanie C CX cY Ccz

Tabela 1. Macierz ABC/XYZ klasyfikujaca kupowane materiaty (opracowanie wiasne)
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sie do dyspozycji produkji). Bo przeciez
nawet najmniejszy brak zakupu materiatu
(np. podktadka metalowa, ktéra kosztuje
mniej niz 1 grosz za sztuke) moze wstrzy-
ma¢ caly proces produkeyjny, doprowa-
dzajac do przestoju (to chyba najwigkszy
senny koszmar kazdego zakupowca).
A jednoczesnie nagromadzenie zbyt du-
zej ilo$ci materialéw moze narazi¢ firme
na utrat¢ ptynnosci finansowe;.

IstoTA METODY

ZARZADZANIA ZAPASAMI

W tym miejscu chciatbym przedstawi¢
najlepsza mozliwg do wprowadzenia
(bardzo niskim kosztem — poza pewnego
rodzaju dyscypling) w firmie strategic
zarzadzania zapasami materialowymi
— analize ABC/XYZ. Metoda ta opiera
si¢ na powszechnym wykorzystaniu
zasady Pareta (wloskiego ekonomisty
przetomu XIX i XX wieku), méwigcej,
ze 80% wszystkich zasobéw znajduje sie
w rekach 20% ludzi. Zasada ta (nazy-
wana réwniez 80/20) jest artykutowana
wwielu dziedzinach zycia (np. 20% klien-
téw firmy generuje 80% przychodéw,
20% wykonywanych czynnosci zajmuje

nam 80% dostgpnego nam czasu itp.).
Znalazta ona takze swoje zastosowanie
w zarzgdzaniu zapasami. W firmach
produkeyjnych o skomplikowanym pro-
cesie produkeji potrzeba bardzo wielu
materialéw, czasami idacych w tysiace
réznych produktéw. Do wyprodukowa-
nia samochodu potrzeba m.in.: réznych
produktéw stalowych (blachy, katowniki,
rury) wréznych gatunkach, farb, lakieréw
(r6znych koloréw), srubek, podktadek,
uszczelek, silnikéw, akumulatoréw itd.
Po prostu wielu tysigey réznych detali
z rozmaitych segmentéw rynku. Wydaje
sie, ze ogarni¢cie kupowania tak wielu
elementéw wymaga setek ludzi. Nic bar-
dziej mylnego, przewaznie jest to zesp6t
sktadajacy si¢ z co najwyzej kilkunastu
os6b. T stosujac wspomniang metode
ABC/XYZ, ten kilkuosobowy zesp6t jest
w stanie zminimalizowa¢ koszty zakupu
materiatéw.

Na czym polega ta metoda? Tworzy-
my dziewieciopolowa macierz, przypisu-
jac kazdemu z kupowanych materiatéw
produkeyjnych (choéby wspomnianej
podktadce stalowe;j o $rednicy wewnetrz-
nej 6,4 mm) symbol. Z kolei kazdemu

symbolowi przypisujemy okreslong
polityke zakupowa. W celu przypisania
jednego z 9 symboli stosujemy selekeje
wszystkich materialéw wedlug zasady
80/20 (a whasciwie zmodyfikowanej zasa-
dy 80/15/5). Zbieramy wszystkie zakupy
materialowe (z catego poprzedniego
roku) wraz z ich cenami do jednego pliku
(najlepiej w formacie Excel), sortujemy
je malejaco wartosciowo (od najwigcej
wydanych w ciggu roku pieniedzy na ja-
ki§ materiat). Materiatom, ktére robily
najwicksza warto$¢ (a wigc, na ktére
firma wydata najwigcej pieniedzy) i ktére
mieszcza si¢ w przedziale do 80% wszyst-
kich wydatkéw, przypisujemy symbol
A, tym znajdujacym si¢ w przedziale
nastepnych wydatkéw (ale juz tylko 15%)
przypisujemy symbol B, a pozostatym
materiatom (a wiec 5%, na ktére wyda-
lismy najmniej) symbol C. Wyniki tego
pierwszego podziatu moga by¢ dla wielu
o0s6b majacych do czynienia z zakupami
materialéw zaskakujgce. Albowiem
najczesciej okazuje sig, ze w 80% generu-
jacych koszty zakupowe materialéw znaj-
duje sie 20% (a najczesciej nawet mniej)
sposréd wszystkich pozycji. Podobnie B>
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& robimy w przypadku metody XYZ,
7 ta réznicy, ze teraz wartos¢ zastepujemy
ilo$cia. W przypadku przedsigbiorstwa
produkcyjnego najlepiej stosowac ilos¢
wydan na produkeje. I, analogicznie
jak w przypadku analizy ABC, 80%
najczesciej wydawanych na produk-
cje materialéw otrzymuje symbol
X, 15% nastepnych Y, a 5% najrzadziej
Z. W tym momencie kazdy material
powinien mie¢ odpowiednik jednej
z kombinacji symboli ABC i XYZ
(przyktad w tabeli 1, str. 70).

W ten sposéb powstaje nam 9 moz-
liwych kombinacji kupowanych mate-
riatéw:

* AX — materialy czgsto uzywane,
przynoszace wysokie koszty,

* AY —materialy przynoszace wysokie
koszty, srednio czgsto uzywane,

* AZ —materialy bardzo drogie, rzad-
ko uzywane,

¢ BX - materiaty §rednio drogie i bar-
dzo czgsto uzywane,

¢ BY —materialy srednio drogie i §red-
nio czesto uzywane,

* BZ - materialy $rednio drogie

i rzadko uzywane,
¢ CX - materialy tanie bardzo czgsto

uzywane,
¢ CY —materialy tanie i $rednio czgsto

uzywane,
¢ CZ — materialy tanie i rzadko uzy-
wane.

Teraz kazdej z tych kombinacji nalezy
przypisaé okreslong strategie utrzymy-
wanych zapas6éw. Zeby jednak ja przesle-
dzi¢, pokaze na przyktadzie jednej z firm
produkeyjnych, jakie wyniki przyniosta
analiza ABC/XYZ.To pozwoli w szybki
i prosty sposéb zrozumie¢ mechanizm
myslenia w ustalaniu strategii dla kazdej
z 9 grup (tabela 2).

Wyniki w tabeli 2 moga by¢ dla

niektérych szokujace. Otéz okazuje sig,

ze najwigksze pienigdze w firmie (sym-
bol A - 80% sposréd wszystkich kosz-
téw materiatowych) wydaje si¢ na zale-
dwie 11,51% materiatéw. Z kolei grupa,
ktéra jest najbardziej czasochtonna dla
zakupowcow (CZ — 66,12% ilosci ku-
powanych materialéw), stanowi zaled-
wie 4,45% wartosci sposréd wszystkich
kosztéw materiatowych.

PobsumowaNIE

Jakie stad mozna wysnu¢ wnioski? Nie

powinno si¢ poswigcaé 6 razy wigcej

czasu dla grupy robiacej 4,5% kosz-
téw, niz dla grupy, ktéra odpowiada
za 80% warto$ci zakupéw. I tu po-
jawiaja si¢ ogromne mozliwosci dla
dziatéw zakupéw. Kazdy materiat
jest wazny z punktu widzenia proce-
su produkcyjnego (poniewaz nawet
bez tej malutkiej podktadki nie uda
si¢ dokoriczy¢ catego produktu). Ale

z punktu widzenia finansowego w po-

wyzszym przyktadzie najwiecej czasu

powinno si¢ poswigca¢ dla 5 grup: AX,

AY, AZ,BY i BZ, ktére odpowiadajg

za az 94,23% wszystkich pieniedzy wy-

dawanych na materiaty. Jednoczesnie
stanowig zaledwie 30,34% wszystkich
kupowanych materiatéw (ilo$ciowo).

A wigc te 30% powinno skupiad

najwicksza uwage dziatu zakupéw

w firmie. Pozostale 70% materialéw

jest odpowiedzialnych za zaledwie

5% wszystkich kosztéw materiato-

wych. Dlatego tez dla powyzszego

przyktadu warto rozwazy¢ nastepujaca
strategiec utrzymywania zapasow:

« AX, AY, BY i BZ - dostawy just
in time (tuz przed rozpoczeciem
procesu produkcyjnego z danym
materialem) — czeste dostawy w sto-
sunkowo matych partiach — staranne
pilnowanie dostaw, czeste negocjo-
wanie warunkéw zakupéw, penetracja

Udziat w wielkosci Udziat w ilosci wydan Udziat w ilosci wszystkich
zakupow materiatowych [%] na produkcje [%] materiatow [%]
AX 52,49 58,44 4,54
AY 18,35 9,86 4,69
AZ 9,16 0,66 2,28
BX 0,76 4,22 0,73
BY 6,57 12,24 7,75
Bz 7,66 3,07 11,08
CX 0,01 0,26 0,04
cY 0,53 3,39 2,77
Ccz 4,45 7,86 66,12

Tabela 2. Praktyczne wyniki analizy ABC/XYZ w przyktadowym przedsiebiorstwie produkcyjnym (opracowa-
nie wtasne na podstawie badan przeprowadzonych w firmie produkcyjnej)
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rynku na dang grupe asortymentowa,
poszukiwania alternatywnych do-
stawcow;

* CX1i CY - rozwazenie zakupu ca-
torocznych zapaséw (bardzo mata
warto$¢) — dzigki jednorazowe-
mu duzemu zakupowi mozliwosé
uzyskania duzo lepszych cen niz
tradycyjne czgste zakupy w matych
ilosciach;

* AZiBX - rozwazenie zakupu zapa-
s6w na jeden miesiac, uzupetnianych;

¢ CZ - najbardziej czasochtonna
z punktu widzenia dziatu zakupéw
pozycja, jednoczes$nie generujaca
stosunkowo mate koszty — warto
rozwazy¢ zapasy kwartalne.
Oczywiscie wszystkie powyzsze

wskazéwki maja charakter pomocniczy.

Kazda grupa ma swoja specyfike,a w da-

nej grupie sg jeszcze produkty o duzej

zmienno$ci (terminy zamdéwien, dostgp-
no$¢, pozycja dostawcy, konkurencyjnosé
rynku), ale po to robi si¢ analiz¢ ABC/

XYZ, zeby znalez¢ pewne cechy wspél-

ne. Po przeprowadzeniu takiej analizy

i uswiadomieniu sobie, ile czasu zajmuja

btahe (z punktu widzenia finansowego)

materialy, warto si¢ zastanowié, czy nie
lepiej zrobi¢ wicksze zapasy na mate-
riatach tanich, a poswieci¢ wigcej czasu
na materialy drogie. Z doswiadczenia
wdrazania powyzszej analizy moge
powiedzie¢, ze dzigki niej firma jest
w stanie zmniejszy¢ zapasy materiatowe
nawet o 25% oraz obnizy¢ ceny zakupu
materiatéw o kilkanascie procent (dzigki
temu, Ze zamiast zajmowac si¢ ciggtymi
dostawami tanich materiatéw mozemy
poswicci¢ ten czas na penetracj¢ i roz-
poznanie rynku dostawcéw oferujacych
te materialy, ktére w naszej firmie
odpowiadajg za najwicksze koszty).

Przeprowadzenie takiej analizy wraz

z wdrozeniem systemu zarzadzania

zapasami zajmuje zaledwie tydzien, przy

bardzo niskich kosztach (potrzebny jest
tylko system komputerowy do zarzadza-
nia gospodarka materiatows, ale w dzi-
siejszych czasach praktycznie juz nie
ma rozwinigtych firm produkeyjnych bez
jakiegokolwiek systemu). A wyniki moga
zaskoczy¢ nawet najwiekszych scepty-
kéw (ktorych paradoksalnie najwigcej
bedzie wlasnie w dziatach zakupéw).

Ale czyz nie tego chce kazdy whasciciel

firmy — wickszej ptynnosci przy lepszej

rentownosci? a
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