29. PRZEDSIEBIORCZOSC I KALKULACJA
PIENIEZNA

Z tego rozdziatu dowiesz sie:

e czym s3 przychody,

e czym s3 koszty,

* czym s3 zyski,

® czym s3 marza i narzut.

Najwazniejsze pojecia:
przychody, koszty, zysk, strata, biznesmen, narzut, marza

PrzedsiebiorczosSc¢ i zysk

Cechg wspolng wszystkich przedsiebiorstw dziatajagcych na rynku jest to,
ze sprzedaja odbiorcom wytwarzane przez siebie dobra i ustugi, a w procesie
produkcji nabywaja potrzebne czynniki. Za sprzedane dobra firma uzyskuje
przychody. Tym terminem okresla sie otrzymane lub nalezne wptywy, wy-
razone najczesciej w pienigdzu. Jednoczesnie kazde przedsiebiorstwo musi
nabywac czynniki potrzebne do wytworzenia lub przygotowania produktu
dostarczanego odbiorcom. A wigc ponosi koszty prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej. Dodatnia r6znica miedzy przychodami ze sprzedazy a ponie-
sionymi wcze$niej kosztami to zysk (ujemna to strata).

Przedsiebiorca (biznesmen), dziatajagc na rynku, dokonuje kalkulacji —
sprawdza, czy poniesione koszty zwrocity sie przy sprzedazy. Tylko w ta-
kiej sytuacji dziatalnos$¢ jest optacalna i moze by¢ kontynuowana (trwa
w dtugim okresie). Jesli przychody przewyzszaja koszty, przedsigbiorca
moze akumulowa¢ kapitat. Gdy przychody sa duzo nizsze od kosztéw,
nastepuje konsumpcja kapitatu. Zdarza sie, ze przedsiebiorca czyni to
Swiadomie i celowo (mowa tutaj o przedsiebiorczych dziataniach nie na-
stawionych na zysk, jak np. dziatalnos$¢ charytatywna). Jednak nawet fun-
dacja, by przetrwac, musi mie¢ Srodki pozwalajace na pokrycie kosztow,
przy czym zdobywa je gtownie nie dzigki sprzedazy dobr na rynku, lecz
z innych zrédet (np. z darowizn).
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Kazdy przedsiebiorca jest zainteresowany osiggnieciem zysku w dtuz-
szym okresie. W krotkim okresie w pelni racjonalne (z biznesowego punk-
tu widzenia) moze by¢ ponoszenie strat. Klasycznym przyktadem moga
tutaj by¢ przedsiebiorstwa, ktore wchodzg na rynek i dopiero zdobywaja
klientow. W tym celu niejednokrotnie sprzedaja produkty po bardzo ni-
skich cenach, by przyciggnac¢ uwage konsumentéw, czesto nawet ponizej
kosztow (tak robig nowo otwierane sklepy, ktore pierwszego dnia sprzeda-
ja sprzet elektroniczny po wyjatkowo niskich cenach).

Nalezy pamietad, ze przedsigbiorca nigdy nie moze by¢ pewien tego, ze
osiggnie zysk. Czesto mowi sie, ze chce on ,,maksymalizowac” zyski. Jest
to okreslenie nieSciste. Przedsiebiorcy s3 zainteresowani mozliwie najwiek-
szymi zyskami w konkretnych warunkach, ale czesto rezygnujg z szansy
na osiggniecie wiekszego zysku, poniewaz widzg duze zagrozenia w zwigz-
ku z wigksza niepewnoscig towarzyszacg innej dziatalnosci. Uzyjmy dosy¢
skrajnego, lecz wymownego przyktadu: piekarz codziennie podejmujacy
proces produkgji chleba moze zrezygnowac z zysku, ktory mogtby osiggnaé
z inwestycji w wydobycie ropy naftowej. Czyni to jednak Swiadomie, bo
jest nie tylko zainteresowany zyskiem, ale chce tez prowadzi¢ dziatalno$¢ na
rynku, ktory lepiej rozumie i ktory daje mu wigksza pewnosc.

Ten przyktad wskazuje na jedng z waznych przedsiebiorczych umiejet-
nosci: jest to umiejetnos$¢ poruszania sie po réznych sektorach i rynkach.
Przedsiebiorca musi bowiem nie tylko dostrzega¢ mozliwosci osiggniecia
zyskow, ale rowniez trafnie ocenia¢ wszelkie zagrozenia.

Narzut a zysk

Wiele kontrowersji, zwtaszcza w handlu detalicznym, wzbudza wyso-
kos¢ narzutéw. O ile w wypadku przedsiebiorstw produkcyjnych wysokie
narzuty bywaja uzasadnione — w koricu te przedsiebiorstwa co§ wytwarza-
ja — to w handlu wysokie narzuty mogg §wiadczy¢ o chciwosci wtascicieli
sklepow.

W najbardziej podstawowym znaczeniu narzut w handlu detalicznym
to r6znica miedzy cena sprzedazy a cena zakupu podzielona przez cene
zakupu. Bardziej skomplikowane jest wyliczenie narzutu w dziatalnosci
produkcyjnej, w ktorej uwzglednia sie ceny r6znego rodzaju materialow
i wiele innych kosztow, ktore da sie bezposrednio odnies¢ do wytwarzane-
go produktu. Cho¢ powszechnie narzut utozsamia si¢ z marza, to pojecia
te nie s3 tozsame (zob. ramke).
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Jesli na przyktad obiad w restauracji jest sprzedawany za 30 ztotych,
a sktadniki potrzebne do jego wytworzenia kosztuja 6 ztotych, to narzut
wynosi 400 procent. Mogtoby sie wydawac, ze ta roznica to czysty zysk
wiasciciela restauracji. Ale tak nie jest. Oprocz bezposrednich kosztow wy-
tworzenia obiadu wtasciciel restauracji ponosi takze inne koszty: czynsz,
optaty za energie elektryczng czy gaz, ptace kucharzy i kelneréw, koszty
reklamy itd. GdybySmy je wszystkie uwzglednili, okazaloby sie, ze zysk
restauratora wcale nie jest az tak wysoki. Wysoki narzut nie musi zatem
przektadac¢ si¢ na wysoki zysk, gdyz wiele zalezy od pozostatych kosztow
dziatalnosci.

Diagram 10. Narzut a zysk

v

NARZUT KWOTOWY ZYSK

réznica miedzy ceng sprzedazy réznica miedzy wszystkimi przychodami
a ceng zakupu a wszystkimi kosztami

Zrédto: opracowanie wiasne.

Z drugiej strony niski narzut nie musi oznacza¢ niskiego zysku. Wy-
obrazmy sobie, ze sklep z elektronikg nabywa komputery po 2000 zto-
tych, a sprzedaje po 2100 ztotych. W takiej konfiguracji narzut wynosi 5
procent, a wiec jest o wiele nizszy niz we wspomnianej restauracji. Jesli
jednak sklep ten jest w stanie wygenerowa¢ duzg sprzedaz, to nawet po
optaceniu wszystkich pozostatych kosztow jego zysk moze by¢ relatywnie
wysoki (mimo niskiego narzutu) (zob. diagram 10).

To ttumaczy, dlaczego duze sklepy spozywcze potrafig osiggaé wiek-
sze zyski z inwestycji od matych sklepéw osiedlowych, mimo ze oferuja
swoim klientom nizsze ceny. Mate sklepy stosuja zazwyczaj wyzsze na-
rzuty, ale generuja duzo mniejszg sprzedaz. Natomiast duze sklepy przy-
ciggaja do siebie klientow nizszymi cenami, co przektada sie na wieksza
sprzedaz i w konsekwencji na wieksze zyski. Najlepszym tego przykta-
dem s3 w ostatnich latach sklepy dyskontowe, ktore sg konkurencyjne
nie tylko w stosunku do sklepéw osiedlowych, ale tez do innych sklepow
wielkopowierzchniowych.

Czesto, ktory rozpoczyna dziatalnos¢, musi podjac¢ decyzje, czy celuje
w masowg sprzedaz produktu, i wtedy stosuje niskie narzuty, czy nastawia
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sie na mniejszg sprzedaz i dotarcie do mniejszej liczby klientéw, co wigze
sie z mozliwoscig stosowania wyzszych narzutéow. Jednocze$nie musi tak
skalkulowa¢ wysokos¢ narzutu, by powstata nadwyzka pozwolita mu na
pokrycie pozostatych kosztow.

Narzut a marza

Cho¢ narzut i marza odnoszg sie do tego samego zjawiska, to sg one toz-
same tylko wtedy, gdy podajemy je w ujeciu kwotowym. Jednak w ujeciu
procentowym wylicza sie je w rézny sposob. Powiedzmy, ze sprzedaw-
ca kupuje szalik za 20 ztotych, a sprzedaje go klientowi za 100 ztotych.
Réinica miedzy tymi cenami wynosi zatem 80 ztotych. Jesli chcemy wy-
liczy¢ narzut, dzielimy te kwote przez cene zakupu. Narzut wynosi 400
procent. Jesli chcemy wyliczy¢ marze, dzielimy te kwote przez cene
sprzedazy. Marza wynosi wiec 80 procent. W dziatalnosci gospodarczej
wylicza sie tez marze na podstawie wszystkich kosztow ponoszonych
przez przedsiebiorce (a nie tylko cene zakupu). Tak wyliczona marza (na-
zywana rentownoscia sprzedazy) pokazuje, jaki odsetek przychodow ze
sprzedaiy pozostaje do dyspozycji przedsiebiorcy po uwzglednieniu cat-
kowitych kosztéw dziatalnosci. Co istotne, marza zawsze wynosi mniej
niz 100 procent.

Niezaleznie od tego, o jakiej dziatalno$ci moéwimy, zysk jest dla przed-
siebiorcy sygnatem, ze wykorzystuje swoje czynniki produkcji w odpo-
wiedni sposob. To che¢ klientéw do kupowania jego produktow uzasadnia
wykorzystanie czynnikéw produkciji.

Pytania i zadania

1. Wyjasnij pojecia kosztow, przychodéw i zysku.

2. Wyja$nij pojecia narzutu i marzy.

3. Wyjasnij, dlaczego wysoki narzut nie musi oznaczac
wysokich zyskow.



