Przedstawiciel handlowy — konkurs. Etap |l

Propozycja warunkow wspotpracy i kalkulacja ceny

Za nami pierwszy etap konkursu, w ktorym pozwadi kultug kraju Waszego
kontrahenta. Teraz nadszedt czas na przygotowdertychandlowej, co oznaczage przed
Wami trocle matematyki i logicznych kombinacji.

W drugim etapie Wasze zadanie skfadazsidwoch czsci — najpierw musicie ustali
warunki wstpnej ofery handlowej, a napinie przeprowadzikalkulacje cenowe dla minimum

dwéch wybranych wariantéw.

Warunki wspétpracy
Chocia maze st wydawa, ze cena to podstawowy element oferty handlowej, eobr
przygotowanie do rozmow z kontrahentem wymaga réwranalizy innych czynnikow
decydujpcych o optacalni umowy. Trzeba zastanotvi sie, jakie warunki lpda

najkorzystniejsze w danym przypadku. Co nalezy ugdra¢ opracowuwjc ofere?

Wielkai¢ zamowienia

To jeden z najwaniejszych czynnikdw magych decydujcy wptyw na umow. Z reguty
sprzedawcom zatg, aby klienci kupowali jak najwcej. W zwizku z tym cezsto zachcaj
kontrahentow do zwkszenia liczby zaméwionych produktéw, obiegupizsz cere za sztuk.
Zaraz przekonaciegidlaczego takie ugbstwo im s¢ optaca.

Pamietajcie, ze nasze przedgbiorstwo jest w stanie jednorazo zrealizowé

zamowienie nie wgksze niz 10 tysiecy sztuk zabawek.

Prég rentowneci

Dobrym punktem wyjcia do wyliczenia ceny jest ollenie progu rentowriei, czyli
ustalenie takiej wielkai produkcji przy ktorej dla okébonej ceny sprzedy przychody
zrownowag poniesione koszty state i zmienne, a przgdsistwo nie osiga zysku ani nie

ponosi straty.



Koszty stale — to te koszty, ktére przettsorstwo ponosi bez wzglu na skal
produkcji. Nalga do nich m¢dzy innymi optata za utrzymanie fabryki i wynagreda
pracownikéw. Niezateie od liczby zaméwionych zabawek, przedgirstwo lgdzie musiato
optacit stah kwote. W przypadku naszej fabryki zabawek, koszty state wyosz 8 000
ziotych.

Koszty zmienne — to koszty, ktérych wietiéozmienia s} w zaleznosci od wielkaci
produkcji. Im wecej dane przeddbiorstwo produkuje, tym wcej zaptaci za zakup materiatdw
potrzebnych do wytworzenia towarowsliev danym okresie nie realizuj@dnego zamowienia,
koszty zmienne wynias O ziotych. Materialy potrzebne do wyprodukowania typowej
zabawki, ktorg oferujesz klientowi, kosztup 2 zlotych za sztuk. Jesli kontrahent zyczy
sobie wprowadzenia drobnych zmian, jednostkowy ko$zmienny wzrasta do 3 ztotych.

Znajc wielkos¢ zamowienia, a tym samym wielldoprodukcji, maemy przeksztaicite
zaleznos¢ w taki sposob, aby oszacofvaere jednostkowy pozwalajca na pokrycie kosztow

statych i zmiennych wyprodukowania zabawek.

Koszty stale

Cena _ Jednostkowy

wyjsciowa B koszt zmienny

Wielkos¢ zamowienia

Jeli na przyklad wielké¢ zamowienia wyniostaby 2 tygie zabawek (w wersiji
podstawowej, bez dodatkowych zmian), €emyjsciowa nalezatoby oblicz¢ w nasgpujacy
sposob:

Cena wyjciowa = 2 zt + 8000 zt/ 2000

Cena wyjciowa = 6 zt

Aby lepiej zrozumié zagadnienie progu rentowsod produkcji, zachcam Was do
przeczytania artykutu pod tytuterfle trzeba sprzeda réz, aby zaczé zarabia’, ktory

znajdziecie w 11 numerze ,Ekonopedii”.



Transport
Bardzo wang kwesth jest uzgodnienie, kto zaptaci za transport towaodproducenta
do klienta. Zgodnie z Mdzynarodowymi Regutami Handlu, nazywanymi Incotermezliwych
jest kilka wariantow, w zalmosci od tego, ktory z partneréw — sprzedawca czy fagqyu—
bedzie odpowiedzialny za poszczegodlne etapy dostamydrvienia. Wybrane z nich to:
- EXW - Ex Works (,0d zaktadu”)
Przy warunkach dostawy EXW ryzyko i koszty sprzechgass ograniczone do minimum,
a kupugcy pokrywa wszystkie koszty oraz organizuje tramspo
— DDU (Delivered Duty Unpaid) (,Dostarczone, cto ni¢acone”)
W tym wypadku to sprzedawca jest odpowiedzialnycady transport a do miejsca
okreslonego przez nabywc(np. do firmy nabywcy). Sprzedawca pokrywa wszigst#oszty za

wyjatkiem cta w kraju odbiorcy.

Z poniszej tabelki wyczytasz, ile kosztuje transport xadda z Polski w réne rejony

Swiata:

Ameryka Ameryka _
Europa _ Azja
Potnocna | Potudniowa

Koszty transportu pojedynczego
1 000 zt 2 000 zt 3000 zi 3 000 z

zamoéwienia

Oczywicie, jeli zdecydujesz i nha organizagj transportu, musisz uwzgini¢ jego
koszt w cenie zabawek. Mesz to zroli postugugc sk nastpujacym wzorem:

Koszty stal Koszty transportu
Jednostkowy oszty stale

Cena = Koszt zmi ot +
OSZt Zmienmy Wielkos¢ zamowienia Wielkos¢ zamowienia

Zaltzmy, ze nasze przyktadowe zamowienie na 2gtsizabawek zigyt klient z Franciji,
a my zdecydowalmy sk zorganizowa transport towaru. Wéwczas cenalezry powigkszy
W nastpujacy sposob:
Cena za sztuk= 6 zt + 1000 z{/ 2000
Cena za sztuk= 6,5 zt



Marza

Marza to r@nica pomicdzy cem sprzeday a kosztami zwizanymi z jego produkgj
transportem i sprzeda To inaczej zysk, ktory producent uzyska sprzgdapbawki. Trzeba si
dobrze zastanowj jaka powinna by jej warta¢ — z jednej strony nie mie by zbyt wysoka,
zeby nie znieckri¢ klienta do zakupdw, z drugiej to ona decyduje ¢éacgingci transakciji.
Zwykle mara stanowi od 20 do 50 procent ceny ustalonej nastpade wartéci kosztow
zmiennych, kosztow statych i kosztow transportulinpk tak naprawgdczesto jej wysokéci

pozostaje stodktajemnig producentow.

Koszty stale Koszty transportu
Cena  _ Jednostkowy N . Maria
koszt zmienny Wielko$¢ zamoéwienia Wielko$¢ zaméwienia

sprzedazy

Obliczapc cer sprzeday w naszym przykladzie, ustalmy miar na poziomie
30 procent. Oznacza tze cena sprzedg wyniesie:

Cena sprzedsy za sztuk = 6,5 zt + 0,3 * 6,5 zt

Cena sprzedy za sztuk = 6,5 zt + 1,95 zt = 8,45 zt

Okres wspoOtpracy

Nie bez znaczenia jest fakt, czy negocjowana tkajgdxdzie jednorazow, czy te
stanie s} pocztkiem wieloletniej wspotpracy. di mozemy spodziew@sie, ze klient kedzie co
jakis czas zamawiat nayparte zabawek, oznacza to regularne przychody. Dlateggkle
warto k¢ na usgpstwa, np. obrgjac mate lub proponujc rabat, by zapewéisobie tym samym
pomysinos¢ wspotpracy. Jdi natomiast kontrahent ndly o pojedynczym zamowieniu, wielkie

usepstwa nie przyniasnam diugookresowych korgsi.

Termin ptatndci

Sprzeda towaru nie jest jednoznaczna z realizazgaptaty. Inaczej aiw przypadku
sklepow, gdzie klient od razu placi za zakupioneodpkty, transakcje porulzy
przedstgbiorstwami zazwyczaj charakteryzugic odroczeniem, czyli ogfieniem w czasie.
Termin ptatnéci moze by wyznaczony na 14 dni, migsi a nawet kwartat od dnia zakupu.



W tym czasie producent wigge klient jest zobowzany wptact okreslona kwotg, natomiast
pieniadze wciz pozostag na koncie klienta.

Oczywiscie dla producenta korzystniejsza jest sytuacjadkitermin ptatnéci jest jak
najkrétszy, za klientom optaca siwydtuzenie okresu opdnienia sptaty zobowran. Jeli wiec
kupujgcy zgodzi s} na szybkie uregulowanie rachunkdéw, sprzgoajczsto nagradza go

niewielka obnizka ceny.

Warianty

Zazwyczaj wsipna oferta jest wielkrotnie dyskutowana i¢sto ostateczne ustalenia
odbiegag od pocatkowych propozycji. W zwjzku z tym dobrze jest przygotowsie do
rozmow handlowych, opracowqj kalkulacje ceny dla kilku wariantow umowy. Przygo
minimum dwie opcje zmienig¢ nieco warunki umowy, np. zmniejsz@jlub zwkkszapc
wielkos¢ zamowienia, ofergp badz nie organizag transportu albo wydhajac lub skracajc
termin ptatndci.

Pamttaj, oferta musi b zarowno korzystna dla Ciebie, jak i atrakcyjnaldianta!



Czas na zadanie

Twoim zadaniem jest przygotowanie ofery handlowsyli zaproponowanie i uzasadnienie
wyboru warunkéw wspotpracy oraz przeprowadzenieklkatji cenowej dla przynajmnigj

dwaoch wariantow oferty.

Terminy i ogélne wymagania
Na wykonanie catego zadania z etapu drugiego Uaingskonkursu maj szec¢ dni
(24.11. — 29.11.), a ostateczny termin przestanaqto29 luty 2016 roku
1 marca Wasze prezentacjgp opublikowane na stronie, gdzie wszyscy studenddEU
beda mogli glosowé na swoich faworytéw.
Kalkulacje i oferta handlowa mgjpy¢ opracowanev formie prezentacji PowerPoint
(maksymalnie 5 slajddw). Gdy Twoja pracacdbie gotowa, prz&j ja na adres:

konkurs@uniwersytet-dzieciecy.pl

Instrukcja do zadania — przygotuj prezentagj w ktOrej zamiécisz najwaniejsze
informacje na temat kultury kraju wybranego konéata.
Swojg prag mozesz zorganizowaw nas¢pujacy sposob:

1. na podstawie powAgzego opisu zastandwesijakie warunki wspotpracy, dotygee
migdzy innymi transportu czy terminu pfaten chcesz zaoferowazagranicznemu
kontrhentowi,

2. na pierwszych slajdach prezentacji przedstaw swwppozycg i uzasadnij wybor
warunkow wspotpracy,

3. na kolejnych dwoch slajdach zaprezentuj kalkglacgny sprzedey (przygotowan
w oparciu 0 wzory i warunki zawarte w tej instrukajla dwoch wariantbw umowy
(w pierwszym z nich uwzgtinijj warunki, ktére wczaiej wybratd/wybrales,
a w drugim zmié np. wielkg¢ zamowienia),

4. na zakaczenie zastanowgnad graficznym uktadem prezentaciji.

Komisja oceniajca prace &dzie brata pod uwag przede wszystkim uzasadniony
i ciekawy wybdr warunkow wspotpracy oraz poprawo przejrzysté¢ kalkulacji minimum
dwoch wariantow cenowych, a w dalszej kolégidorme graficzry prezentacii.



Uwagal!
Jesli zdecydujesz gizamigci¢ w prezentacji jakiekolwiek grafiki lub zgljia znalezione w siec],
pamktaj by pod zdjciem umigci¢ (moze by drobry czcionly) adres strony, z ktérej pochodzi.
Jezeli szukasz informacji pomocniczych w internecieamgtaj, by nie przekleja zda

znalezionych na stronach. Pisz samodzielgie!

Jesli masz trudnéci z obliczeniami albo przygotowaniem oferty, zagean na forum
konkursu, gdzie znajdziesztek powiecony wykonaniu zadania z etapu Il — tam postaram Si

odpowiedzié na wszystkie pytania igtpliwosci Uczestnikdw konkursu.

Regulamin konkursu daginy jest na stronie:

http://www.uniwersytet-dzieciecy.pl/files/Regulamkonkursu_Przedstawiciel _handlowy.pdf




