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Wprowadzenie

Potrzeba cigglych zmian i dostosowywania si¢ do rynku, zwlaszcza w zwigzku ze
zmiennoscia otoczenia konkurencyjnego, doprowadzily w ostatnich kilkudziesigciu la-
tach do znaczacych zwrotow w sposobie i stylach zarzadzania przedsigbiorstwami, w tym
réwniez w sferze zarzadzania marketingowego. Gléwna przyczyna tego procesu stala si¢
globalizacja, objawiajaca si¢ postepujacym otwieraniem i standaryzacja rynkow, a takze
znacznym zblizeniem i przyspieszeniem procesu obiegu informacji oraz komunikowania
sie. W zwiazku z powyzszym przedsiebiorstwa, rozszerzajac swoja aktywnos¢ w sensie
iloSciowym i geograficznym oraz stajac si¢ w coraz wigkszym stopniu firmami gietdowy-
mi, zaczgty spoglada¢ na pryzmat oceny swojej dziatalno$ci nie tylko z punktu widzenia
kondycji finansowej, oceny poziomu satysfakcji przez klienta oraz oceny relacji korpora-
cyjnych, ale szerzej pojetej wartosci. To te ostatnig kwesti¢ postawity sobie one wiec za cel,
komunikujac nastgpnie wyniki tych prac poszczegélnym grupom interesariuszy.

Cho¢ w sposéb nieco spézniony w stosunku do wielu innych branz, taka filozofia
szturmem zdobywa obecnie rowniez branze gornicza w Polsce, w tym sektor gornictwa
wegla kamiennego. Budowanie takiej koncepcji w przypadku tejze branzy jest trudniejsze
niz w przypadku ,,tradycyjnego” przedsigbiorstwa. Procesy rozgrywajace si¢ w firmie gor-
niczej, zwlaszcza w kopalni z systemem eksploatacji podziemnej, sg bowiem wieloelemen-

* Publikacje wykonano w 2013 r. w ramach badan statutowych zarejestrowanych na Akademii Gorni-
czo-Hutniczej w Krakowie pod nr 11.11.100.481.
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towe, a ilo$¢ i potrzeby beneficjentéw takiego zaktadu sg rozbudowane, a do tego w czgsci
dos¢ specyficzne i niedajace si¢ zestandaryzowaé z systemami funkcjonujacymi w innych
branzach.

W kolejnych czgsciach pracy postanowiono wiasnie zwrdci¢ uwage na jeden z ro-
dzajow czynnikoéw kreowania warto$ci przedsiebiorstwa gorniczego, ktérym jest kwestia
lepszego zbadania i wykorzystania dla jego potrzeb sytuacji konkurencyjnej, wystepuja-
cej w ogniwie podstawowych grup klientow firmy gorniczej, ktorymi sg przedsigbiorstwa
energetyki zawodowej. Wskazano tym samym takze na fakt potrzeby i mozliwosci rozwija-
nia sfery przychodowej w firmie goérniczej w aspekcie budowy jej wartosci.

Rola elementéw przychodowych w kreowaniu wartosci przedsiebiorstwa

Mozna zauwazy¢, ze w pracach naukowych, w ktérych podjeto temat kreowania war-
tosci, czgsto nie przypisuje si¢ odpowiednio wysokiej, zdaniem autora, roli czynnikom
przychodowym. Najczgsciej probuje si¢ bowiem prowadzi¢ prace analityczne 1 usprawnia-
jace w zakresie kosztowym. Dotycza one zwlaszcza kwestii kosztu kapitatu oraz struktury
wyplywow pieni¢znych.

Nalezy w tym $wietle jednak w sposob wyrazny zwroci¢ uwage na fakt, ze juz w za-
kresie podstawowej relacji, ktora okresla pojecie wartosci firmy, kwestia wptywow ma fun-
damentalne znaczenie dla tego pojecia. Zajmuje bowiem podstawowa czes$¢ licznika we
wzorze opisujacym te¢ kwesti¢. Przedstawiono ja za Blackiem i innymi na rysunku 1.
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Rysunek 1. Zasada wyznaczania poziomu wartosci firmy

Zrédto: A. Black, Ph. Wright, J.E. Bachman, J. Davies: W poszukiwaniu wartosci dla akcjonariuszy —
ksztaltowanie wynikow dziatalnosci spotek, Wyd. Wolters Kluwer Polska, Warszawa 2000, s. 31.
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Bardzo duza waga elementu wplywow w pojeciu wartosci przedsigbiorstwa potwier-
dza kluczowa dla firmy wagg klienta. Idac tym $ladem mozna stwierdzi¢, ze elementem
pozwalajacym na zbudowanie warto$ci dla przedsigbiorstwa jest rownolegta budowa war-
tosci dla klienta. Kapitat zainwestowany w przedsigbiorstwo powinien wigc tworzy¢ zaso-
by, a przez nie kompetencje przedsigbiorstwa dla niego samego (jego interesariuszy), jak
i dla jego odbiorcy. Podstawowym elementem umozliwiajagcym uzyskanie tej zgodnosci
jest stworzenie systemu cen satysfakcjonujacych obie strony. Jezeli zostanie on potaczony
w przypadku klienta z innymi dedykowanymi mu korzy$ciami, natomiast w przypadku
przedsiebiorstwa w relacji z minimalizacja kosztow wytworzenia produktu (przynoszac
satysfakcjonujaca marze), pozwoli na osiggnigcie wartosci dodanej dla obu ogniw tego tan-
cucha logistycznego. Powyzszy proces doktadnie opisata Szymura-Tyc, a zostat on przed-
stawiony schematycznie na rysunku 2.

Cena produktu

™~

Koszt Korzysci
wytworzenia dia
produktu klienta

Rysunek 2. Budowa wartosci dodanej dla przedsigbiorstwa oraz dla jego klienta

Zrédto: M. Szymura-Tyc: Marketing we wspélczesnych procesach tworzenia wartosci dla klienta i przed-
sigbiorstwa, Wyd. AE Wroctaw, Wroctaw 2006, s. 45.

Od kilku lat prowadzony jest w Polsce proces liberalizacji rynku produkcji i obrotu
energig elektryczna. W uktadzie rodzacego si¢ dzigki niemu rynku wolnokonkurencyjnego
coraz wigksze znaczenie w strategiach firm tego sektora, na kazdym poziomie tancucha
logistycznego produktu, zaczynaja posiada¢ narzedzia nowoczesnego marketingu. Mozna
w$rod nich, zgodnie z metodologia procesu marketingu, wyrézni¢ elementy zwigzane z pla-
nowaniem oraz kontrola dziatan.
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Analizy rynku, oparte gtéwnie na identyfikacji i szacowaniu sit w sektorze, zauwazaja,
ze obok ,.klasycznie” wystepujacej wysokiej sity odbiorcow, w zwiazku z niewielka ilo$cia
dostawcow wegla kamiennego o odpowiednich parametrach jakosciowych, rynek produkcji
energii elektrycznej charakteryzuje si¢ wysokim poziomem sity dostawcow'. W zwigzku
Z powyzszym, potrzebnym staje si¢ stworzenie narzedzia analitycznego umozliwiajacego
ocenianie firmom gdrniczym atrakcyjnosci rynkowej swoich klientow, pozwalajac na bazie
wykonywanych pomiarow okresla¢ tym samym podstawy do budowy strategii rynkowej,
przede wszystkim w zakresie systemu motywowania odbiorcow.

Wszystkie powyzsze elementy i trendy, powigzane dodatkowo z bardzo dynamicznie
rozwijajaca si¢ w $wiecie koncepcja marketingu relacyjnego, sklonity autora do zapropo-
nowania metody stuzacej ocenie potencjatu sprzedazowego firmy energetycznej, tworzac
tym samym podstawy do konstrukcji elementow dziatan marketingowych firmy goérnicze;j.
Propozycje te autor popart przeprowadzonymi badaniami analitycznymi.

Atrakceyjnos$¢ rynkowa jako glowny element budowy strategii dzialan rynkowych
przedsi¢biorstwa

Problematyka okreslania atrakcyjnosci rynkowej odbiorcéw dla ich dostawcow nale-
zy do najmtodszych zagadnien w metodologii marketingu wartosci. W §wietle najnowszej
i najpetniejszej definicji podawanej przez Chevertona?, atrakcyjno$¢ rynkowa to ,,zespot
wielokryterialnych cech opisujacych klienta, informujacych o mozliwym do uzyskania
w kontaktach z ta firma wolumenie obrotow w catym cyklu sprzedazy”.

Potrzeba okreslania atrakcyjnosci rynkowej odbiorcow dla dostawcoéw stanowi jeden
z fundamentalnych elementéw skladowych marketingu relacyjnego. Ze wzgledu na po-
wyzsze elementy, a przede wszystkim zwiazek z procesem oceny atrakcyjnosci rynkowe;j
przedsigbiorstw, nalezy krotko przedstawi¢ zasady marketingu relacyjnego.

Za jego tworce uwazany jest Gronroos, ktory przedstawit go jako: ,,zyskowng budo-
we, utrzymywanie i rozwijanie relacji z konsumentami i innymi partnerami przy realizacji
wzajemnych celow obu stron, poprzez wymiang wartosci i spetnienie zobowigzan™.

Rozwo6j mysli marketingu relacyjnego doprowadzit do rozszerzenia jego definicji do
pojecia ,,rozumienie i przewidywanie potrzeb konsumentow, integracja zasobow, srodkow
i dzialan organizacji w celu zyskownego, skutecznego dostarczania i komunikowania od-
powiednich dobr i ustug w sposob bardziej efektywny od organizacji konkurencyjnych™
oraz ostatecznej formuty 51 (ang. Identification, Individualization, Interaction, Integration,

' J. Malko, A. Wilczyniski: Rynki energii — dzialania marketingowe, Oficyna Wydawnicza Politechniki
Wroctawskiej, Wroctaw 2006, s. 78.

2 P. Cheverton: Blyskotliwosé¢ to za mato! Skuteczne techniki pozyskiwania kluczowych klientow, Wyd.
ONE Press, Warszawa 2006, s. 37

3 F. Gronroos: Idea of relationship marketing. Strategic Management. Concepts and applications, ,,Eu-
ropean Journal of Operational Research” 1984, No. 26, Nowy Jork, s. 23.

4 T. Morden: Elements of Marketing, Prentice Hall, London 1991, s. 156
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Integrity)®. Dzigki badaniu i dzieleniu rynku na zyskowne sektory (obiekty), budowaniu
zroéznicowanej strategii oddziatywania na rynek oraz kontroli efektywnosci prowadzonych
dziatan, marketing relacyjny pozwala na tworzenie dtugotrwatych i zyskownych zwigzkow
z klientami. Korzystajac z tej koncepcji, pyta si¢ o potrzeby klienta i rownolegle sprawdza
jego atrakcyjnos¢ rynkowa dla firmy. Na bazie wynikdéw badan buduje si¢ nastgpnie zrézni-
cowany system oddzialywania na rynek (sektory, grupy klientéw), a po jego wprowadzeniu,
poprzez uzycie narzedzi kontrolnych, analizuje si¢ efektywno$¢ prowadzonych dziatan.

W zwigzku z przedstawionymi powyzej zasadami, atrakcyjnos¢ rynkowa klienta
obejmuje wiele opisujacych jg elementow. Najczesciej elementy te zbiera si¢ w potencjaty
atrakcyjnosci.

Najwazniejsze elementy budujgce atrakcyjnos¢ rynkowa wigze si¢ najczesciej z moz-
liwosciami produkcyjnymi i sprzedazowymi przedsigbiorstwa. Niejednokrotnie do grona
potencjatéw zalicza si¢ jednak rowniez potencjat finansowy (zwiazany z poziomem kondy-
cji finansowej firmy i jej mozliwo$ciami regulowania biezacych zobowigzan). Obok powyz-
szych trzech najczgsciej wystepujacych, do grona potencjatow zalicza si¢ niejednokrotnie
(ostatnio coraz czg$ciej w zwigzku z popularng w gospodarce filozofig biznesu spotecznie
odpowiedzialnego) rowniez te, ktore wigza si¢ ze z potencjatem ekologicznym, spotecznym
czy tez rozwojowym.

W kolejnym rozdziale przedstawiono sposob wykorzystania mys$li marketingu re-
lacyjnego i w jej aspekcie potrzeby monitorowania atrakcyjnosci rynkowej do okreslenia
ksztaltowania si¢, wspominanego powyzej jako najwazniejszy, poziomu potencjatu sprze-
dazowego w przedsigbiorstwach z sektora energetyki zawodowej w Polsce. Ze wzgledu na
ograniczong objetos¢ niniejszej pracy, opracowang metod¢ badawczg przedstawiono pre-
zentujgc rownolegle jej zatozenia i konstrukcje oraz przyktad zastosowania aplikacyjnego.

W opisywanych ponizej analizach sprébowano po pierwsze okresli¢ (udowodnic) role
potencjatu sprzedazowego, jako waznego w ksztattowaniu si¢ poziomu atrakcyjnosci ryn-
kowej elektrowni i elektrocieptowni zawodowych dla przedsigbiorstw gorniczych. W na-
stepnym etapie analitycznej czgsci referatu obliczono wartosci tego potencjatu dla firm
energetycznych w Polsce w latach 2009-2011.

Potencjal sprzedazowy jednym z podstawowych elementéw budujacych atrakcyjnosé
rynkowa elektrowni i elektrocieplowni zawodowych w Polsce

W $lad za informacjami przedstawionymi w poprzednim rozdziale, w pierwszej fazie
prac analitycznych prowadzonych przez autora postanowiono wydzieli¢ potencjaty firm
energetycznych budujacych ich atrakcyjno$¢ rynkowa dla dostawcow. Wieloletnie do-
$wiadczenie autora zwigzane z obserwacjami relacji pomiedzy firmami energetycznymi
i gorniczymi oraz rozmowy z ich przedstawicielami, gtéownie Potudniowym Koncernem

5 I.D. Lenskold: Marketing ROI. The Path to Campaign, Customer and Corporate Profitability, Mc-
Graw Hill, New York 2003, s. 88
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Energetycznym SA (jako przedstawicielem sektora energetyki zawodowej) oraz Kompania
Weglowa SA (jako przedstawicielem sektora gornictwa wegla kamiennego), potwierdzity
potrzebe wydzielenia potencjalow atrakcyjnosci. Szczegoétowe analizy calosciowego pozio-
mu atrakcyjnosci rynkowej zawarte zostaty w trzech kolejnych pracach autora z lat 2009—
20126, Sam potencjat sprzedazowy, ze wzgledu na spodziewany fundamentalny wplyw na
ogblny poziom atrakcyjnosci, stat si¢ natomiast przedmiotem dalszych prac analitycznych
w ramach niniejszej pracy.

Obok wydzielenia potencjatow, jednym z waznych elementdéw przedstawionych po-
wyzej prac stato si¢ rowniez okreslenie parametrow je budujacych. Do ich grona zaliczono
77 zmiennych. Dla ponizszego opracowania najwazniejszymi staty si¢ oczywiscie zmienne
budujace potencjat sprzedazowy, do ktorych zaliczono 17 parametréw, oznaczonych kolej-
nymi numerami. Ich zestawienie wraz z miarami zawarto w tabeli 1.

Tabela 1

Zmienne budujace potencjat sprzedazowy elektrowni i elektrocieptowni zawodowe;j

Nazwa zmiennej budujacej potencjat Jednostka
Ilo$¢ wytwarzanej energii elektrycznej (x1) MWh
llo§¢ wytwarzanej energii cieplnej (x2) GJ
Ilo$¢ energii zuzytej na potrzeby whasne (x3) MWh
Ilo$¢ sprzedanej energii elektrycznej (x4) MWh
Ilo$¢ sprzedanej energii cieplnej (x5) GJ
Cena sprzedazy energii elektrycznej (x6) zZt/MWh
Cena sprzedazy energii cieplnej (x7) zt /Gl
Wynik na sprzedazy energii elektrycznej (x8) zt
Wynik na sprzedazy energii cieplnej (x9) zt
Przychody ze sprzedazy energii elektrycznej (x10) 7t
Przychody ze sprzedazy energii cieplnej (x11) zt
Przychody ze sprzedazy mocy (x12) PLN
Udziat w krajowej sprzedazy energii elektrycznej (x13) %
Udziat w krajowej sprzedazy energii cieplnej (x14) %
Koszty paliwa do wytwarzania energii (x15) 7t
Koszt wytworzenia IMWh energii elektrycznej (x16) zt /MWh
Koszt wytworzenia 1GJ energii cieplnej (x17) zt /GJ

Zrodlo: opracowanie wiasne.

¢ P. Bogacz: Znaczenie potencjalow i czynnikow atrakcyjnosci rynkowej w analizie sektora energetyki
zawodowej dla potrzeb marketingowych producenta wegla kamiennego, Materiaty Szkoty Eksploatacji
Podziemnej, Wydawnictwo IGSMiE PAN, Krakéw 2009, s. 149-162; P. Bogacz: Analiza rynku fundamen-
tem zarzqdzania marketingowego przedsiebiorstwem gorniczym, Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Szcze-
cinskiego, nr 586, 2010, s. 669—682; P. Bogacz: Program motywowania klienta z sektora energetycznego
podstawq budowy wartosci przedsigbiorstwa gorniczego w tej grupie odbiorcow, Zeszyty Naukowe Uni-
wersytetu Szczecinskiego, nr 690, 2012, s. 425-438.
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Kolejnym waznym etapem prac analitycznych stata si¢ marketingowa i statystyczna
weryfikacja zdania wyrazonego w toku powyzszych analiz wstgpnych (swoistego projekto-
wania wstgpnego). Nalezato wigc sprawdzi¢ metoda badan rynkowych, w jak duzym stop-
niu potencjat sprzedazowy i poszczegdlne sktadajace si¢ na niego parametry budujg atrak-
cyjno$¢ rynkowa elektrowni i elektrocieptowni zawodowych dla ich dostawcdow, ktorymi sg
kopalnie wegla kamiennego.

Do uzyskania wyczerpujacych odpowiedzi na te kwestie postuzono si¢ komplekso-
wym badaniem ankietowym, opartym na metodzie analizy eksperckiej.

Ankieta badawcza zostala podzielona na trzy gltéwne czesci: A, B oraz C. Jej do-
ktadny opis zawarty zostal w innej pracy autora’. Niestety, ograniczona objg¢to$¢ niniejszej
pracy nie pozwala w swoich ramach na jej szczegdlowe przedstawienie.

W trakcie badania poszczeg6lni respondenci mieli przyzna¢ jedng z pigciu ocen
w uktadzie od 0 (zupelnie niewazne), poprzez 0,25 (mato wazne), 0,50 (raczej wazne), 0,75
(wazne), az do 1 (bardzo wazne) dla roli potencjatu sprzedazowego i budujacych go zmien-
nych w ksztattowaniu poziomu atrakcyjnosci firmy energetycznej dla firmy goérnicze;j.

Doktadny algorytm analityczny pozwalajacy na okreslenie wynikéw zbiorczych z ba-
dania wszystkich ekspertow zostal oparty na metodyce obliczania wazonych $rednich aryt-
metycznych, a opisano go szczegétowo w innej pracy autora®. Niestety, tak jak powyzej,
ograniczona objetos¢ niniejszej pracy nie pozwala w swoich ramach na jego szczegotowe
przedstawienie.

Powyzsze badanie ankietowe wykonano w najwiekszej firmie gérniczej zajmujacej si¢
wydobyciem i sprzedaza wegla kamiennego w Polsce, jaka jest Kompania Weglowa SA.

Zostato ono przeprowadzone w okresie lipiec 2010—luty 2011 na grupie 32 ankieto-
wanych, obejmujac soba wskazanych i wszystkich ekspertdw reprezentujacych w czasie
prowadzenia analizy obj¢ta nig jednostke. Bioraec pod uwage obecna konstrukcje struktur
organizacyjnych polskich przedsigbiorstw gorniczych, do proby badawczej (ekspertow) za-
liczono wszystkich pracownikéw centrali Kompanii Weglowej SA, jak tez menedzerow
poszczegdlnych wchodzacych w nig kopaln, ktorzy zajmuja si¢ w tym przedsiebiorstwie
kwestiami kontaktéw i/lub strategii handlowych, a takze marketingowych, w odniesieniu
do przedsiebiorstw z sektora energetyki zawodowe;j.

Analiza pierwszej czgsci wynikow badania ankietowego potwierdzita bardzo duze
(fundamentalne) znaczenie potencjatu sprzedazowego dla okreslenia atrakcyjnosci rynko-
wej przedsigbiorstwa z sektora energetyki zawodowej dla jego dostawcy. Srednia arytme-
tyczna, ktora okreslono na podstawie ocen ekspertow miata bowiem warto$¢ 0,84, co przy
odniesieniu tej oceny do proponowanej przez autora skali daje warto$¢ pomiedzy pozio-
mem wazne 1 bardzo wazne. Potencjat sprzedazowy stat si¢ po potencjale produkcyjnym

7 P. Bogacz: Znaczenie potencjatow...
8 P. Bogacz: Analiza rynku...
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drugim najwazniejszym, zdaniem ekspertow z firm goérniczych, potencjatem przedsigbior-
stwa energetyki zawodowe;.

Kolejnym etapem analizy bylo okreslenie, przy wykorzystaniu powyzszej metodo-
logii, znaczenia poszczegdlnych zmiennych budujacych potencjat sprzedazowy dla atrak-
cyjnosci rynkowej firmy energetycznej. Wyniki zestawiajace $rednig arytmetyczna ocen
przedstawiono w sposéb szczegdétowy na rysunku 3.

bardzo
wazny

wazny

raczej
wazny

malo
wazny

zupelnie
niewazny

x1 x2 x3 x4 x5 x6 x7 x8 x9 x10x11x12x13 x14x15x16 x17

Rysunek 3. Zestawienie $rednich arytmetycznych przydzielonych zmiennym budujacym potencjat
sprzedazowy w trakcie analizy eksperckiej

Zrodto: opracowanie wlasne.

Pierwszym wnioskiem wynikajacym z analiz przedstawionych na rysunku 3 jest to,
ze udziat ilo$ci zmiennych o $redniej ocen powyzej 0,75, ktére buduja potencjat sprzedazo-
wy wynosi 60%.

Najwyzsza ocen¢ otrzymata zmienna x1 — ilo§¢ wytwarzanej energii elektrycznej.
Z punktu widzenia dostawcy, a wigc partnera handlowego znajdujgcego si¢ wczeSniej
w tancuchu logistycznym, pozycja ta wydaje si¢ by¢ w petni uzasadniong.

Wartym zauwazenia jest fakt, ze praktycznie wszystkim zmiennym budujacym po-
tencjat sprzedazowy eksperci nadali wysokie wagi, $wiadczace o bardzo duzym wptywie
tej grupy zmiennych na poziom atrakcyjnosci rynkowej klienta. Najnizsza oceng otrzymata
w tym wzgledzie zmienna x3 — ilo$¢ energii zuzytej na wlasne potrzeby. Dla oceny pozio-
mu atrakcyjnosci rynkowej nie wydaje si¢ to by¢ rzeczywiscie cecha pierwszoplanowa.

Poziom potencjalu sprzedazowego elektrowni i elektrocieptowni zawodowych
w Polsce w latach 2009-2011

Nastepnym etapem proponowanego algorytmu stato si¢ przeprowadzenie badan po-
miaru poziomu potencjatu sprzedazowego w poszczegélnych przedsigbiorstwach budu-
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jacych rynek energetyki zawodowej w Polsce, ktore sg zasilane weglem kamiennym. Ich
doktadny stan liczbowy na moment przeprowadzania analizy mozna bylo wyznaczy¢ na
podstawie informacji z CIRE: Internetowego Centrum Informacji o Rynku Energii’, prowa-
dzonego przez Agencj¢ Rynku Energii SA. Wspominane ARE okresla od 1997 ilo$¢ zakta-
dow produkcyjnych wytwarzajacych energie elektryczng i/lub roku cieplna na bazie wegla
kamiennego w ramach sektora energetyki zawodowej na réwna 36 jednostkom. Trudnoscia
w prowadzeniu analiz byla struktura wlasnosciowa i konsolidacja postepujaca w sektorze.
Jej wynikiem jest to, ze na koniec 2011 roku opisywanych 36 zaktadéw produkcyjnych
dziatato w ramach 29 jednostek gospodarczych. Ze wzgledu na zatozony cel pracy (dazno$¢
do okreslenia poziomu potencjatu sprzedazowego jako elementu wpltywajacego na atrak-
cyjno$¢ rynkowa) i prowadzenie w ramach grup kapitalowych wspolnej sprzedazy, zapro-
ponowano realizowanie dalszych analiz na poziomie jednostek gospodarczych, czyli 29 ba-
danych obiektéw. Mozliwym stato si¢ w tej kwestii zebranie danych dla lat 2009-2011.

Zgodnie z metodologia wielowymiarowej analizy porownawczej, kolejny etap badan
wigzat si¢ z przeprowadzeniem kompleksowej analizy statystycznej, ktorej zadaniem stato
si¢ sprawdzenie wiarygodnosci i poprawnos$ci danych. W ramach powyzszej analizy wyko-
rzystano analizy opisowe, badanie zgodnos$ci rozktadéw zmiennych z rozktadem normal-
nym (z uzyciem testu A Kotmogorowa-Smirnowa) oraz analiz¢ rzadkich obserwacji.

Ze wzgledu na ograniczong ilo$¢ miejsca w ponizszej pracy, nalezy zwroci¢ uwage
jedynie na najwazniejsze elementy bedace wynikami powyzszych badan statystycznych,
a ktére mialy znaczacy wpltyw na kolejne etapy analizy. Szczegdétowe wyniki catosci prac
przedstawiono w innej pracy autoral®. Analizy opisowe wykazaly wystepowanie duzej
zmiennosci wartosci dotyczacych poszczegoélnych zmiennych dla analizowanych obiektow.
Swiadczy to o tym, Ze pomimo ujmowania przez statystyke publiczng w opisywanym sek-
torze elektrowni i elektrocieplowni zawodowych, a wigc jednostek najwigkszych, o kluczo-
wym znaczeniu dla sytuacji energetycznej kraju, obiekty te r6znig si¢ jednakze do§¢ znacz-
nie pomiedzy soba. Wazne dla dalszych badan stato si¢ sprawdzenie zgodnosci rozktadow
zmiennych z rozktadem normalnym. Wykazato ono, ze przy zatozonym poziomie istotnosci
o = 0,001 jedynie zmienne x4 i x8 posiadaja rozklady zgodne z rozkladem normalnym.
O dopuszczeniu pozostatych parametrow do dalszych analiz decydowaty wigc wyniki ana-
lizy rzadkich obserwacji. Pokazaty one, ze wszystkie analizowane zmienne sprzedazowe
nie przekraczaja granicy X, +58. Sktonito to autora do pozostawienia w dalszych analizach
wszystkich siedemnastu zmiennych budujacych potencjat sprzedazowy.

Kolejna czescig analizy stato si¢ sprawdzenie wzajemnych korelacji pomiedzy zmien-
nymi. Przy wykorzystaniu do tego celu analizy wielorakiej korelacji, proces ten miat stuzy¢
zbadaniu wzajemnych korelacji czastkowych pomiedzy wszystkimi zmiennymi wzigtymi

® www.cire.pl/rynekenergii/.
19 P. Bogacz: Znaczenie potencjatow...
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do analizy. Korzystajac z metodyki zaproponowanej w innej pracy autora'’, mozliwym stato
si¢ zmniejszenie ilo$ci analizowanych zmiennych do takiego ich zestawu, ktory niesie ze
sobg reprezentatywne (nie powtarzajace si¢) informacje. Miato to przetozy¢ si¢ na uprosz-
czenie dalszych prac analitycznych.

Na podstawie przeprowadzonych analiz nalezy wskaza¢ na szczeg6lnie wysoka ko-
relacje dodatnig pomiedzy zmiennymi x1 (wskazana w procesie analizy eksperckiej jako
najwazniejsza dla potencjatu sprzedazowego), x3, x4, x10, x13 i x15. Jest to zjawisko jak
najbardziej naturalne i wskazane, biorgc pod uwage charakter opisywanych zmiennych.
Wszystkie te cechy okreslaja bowiem parametry dotyczace sprzedazy energii elektryczne;.
Szczegdlnie wazng wydaje si¢ by¢ korelacja pomigdzy iloscia wytwarzanej energii elek-
trycznej (zmienna x1) a przychodami ze sprzedazy energii elektrycznej (zmienna x10) oraz
pomigdzy wartosciami tej zmiennej a udzialem w krajowej sprzedazy energii elektrycznej
(zmienna x13). Z punktu widzenia dostawcy, bardzo istotna jest takze wysoka dodatnia ko-
relacja ilo$ci wytwarzanej energii elektrycznej z kosztami paliwa do wytwarzania energii
(zmienna x15). Zaskakujgca negatywnie jest natomiast nie tak wysoka, jak mozna bytoby
si¢ spodziewac korelacja ilosci wytwarzanej energii elektrycznej (zmienna x1) z wynikiem
na sprzedazy energii elektrycznej (zmienna x8). Warta zauwazenia jest takze niewielka, ale
jednak wystepujaca, ujemna korelacja pomiedzy iloscig wytwarzanej energii elektrycznej
a kosztem jej wytworzenia (zmienna x16), wskazujaca na wystgpowanie zjawiska ekonomii
skali.

Podobng sytuacje korelacyjna, jak w przypadku zmiennych opisujacych sprzedaz
energii elektrycznej mozna zaobserwowac¢ w przypadku zmiennych zwigzanych z obrotem
energig cieplng: tj. x2, x5, x11, x14. Wartym zauwazenia jest fakt, ze rodzaj i poziom kore-
lacji jest w tych przypadkach podobny do obserwowanych dla zmiennych zwigzanych ze
sprzedaza energii elektryczne;.

Na podstawie uzyskanych wartosci korelacji przeprowadzono proces eliminacji
zmiennych ze wzgledu na wysoka zalezno$¢ korelacyjng pomigdzy soba, dazac do pozosta-
wienia w dalszej analizie tzw. zmiennych reprezentatywnych. Z wykorzystaniem metodo-
logii zawartej w innej pracy autora'? i odnoszac si¢ do zmiennej x1, bedacej parametrem,
ktory uzyskat najwyzsza wage w oczach ekspertow (rys. 3) i zostat zakwalifikowany do
dalszych analiz (porzadkowania obiektow) jako zmienna centralna, do tego etapu nie we-
szty inne zmienne zwigzane ze sprzedaza energii elektrycznej. Mozna nawet zauwazyc,
ze do dalszej analizy zostaty zakwalifikowane zmienne bedace ,,najlepszymi w kwestii
korelacyjnej” reprezentantami calej grupy parametréw, dotyczacych po pierwsze sprzedazy
energii elektrycznej oraz po drugie, obrotu energia cieplng. W tym gronie znalazty si¢ bo-
wiem zmienne x1, x2, x5, x6, x7, X9, x11, x14, x16 1 x17.

' P. Bogacz: Analiza rynku...
12 Ibidem.
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Po przedstawionych powyzej analizach statystycznych, mozliwym stato si¢ juz ob-
liczenie poziomu potencjatu sprzedazowego analizowanych elektrowni i elektrocieptowni
zawodowych. Opisywany stan analizy pozwala bowiem na rozpoczgcie porzadkowania li-
niowego, stanowigcego gtdbwna metodg taksonomiczng uzyta w pracy.

Proces ten musi zawiera¢ etap wstepny, w ramy ktorego wchodzi standaryzacja zmien-
nych, okreslenie charakteru zmiennych oraz ich zamiana na stymulanty.

Analiza standaryzacyjna pozwala na doprowadzenie do mozliwosci porownywania
zmiennych o r6znych mianach.

Po procesie standaryzacji zmiennych okreslono ich charakter i podzielono je w zwiaz-
ku z tym na stymulanty, destymulanty oraz nominanty. Za Iwasiewiczem", do stymulant
nalezy zaliczy¢ zmienne, ktorych wzrost wartosci powoduje wzrost oceny cechy opisujacej
badany obiekt. Destymulantami sg zmienne, ktorych wzrost wartosci determinuje spadek
oceny cechy opisujacej obiekt. W grupie nominant wyréznia si¢ natomiast zmienne, ktore
tylko dla pewnej wartosci lub przedziatu warto$ci przybieraja najwyzsza ocen¢ (optimum),
a w miar¢ oddalania si¢ od optimum ocena tej cechy maleje.

Dos$wiadczenia autora pozwolity wskazaé, ze zmienne od x1 do x14 mozna zaliczy¢ do
grona stymulant. Z kolei zmienne od x15 do x17 okre$lono jako destymulanty. Nie stwier-
dzono natomiast nominant.

Po zakonczeniu etapu przygotowawczego mozliwym stato si¢ przejscie do etapu
wlasciwego, czyli do sporzadzenia rankingu elektrowni i elektrocieptowni zawodowych ze
wzgledu na ich potencjat sprzedazowy, z uwzglednieniem wagi wskazanej przez ekspertow.
Wykorzystano do tego celu metod¢ sum standaryzowanych warto$ci. Jest to jedna z metod
bezwzorcowych, stuzacych porzadkowaniu liniowemu badanych obiektow. W przypadku
postugiwania si¢ powyzszg metoda wartos$ci wyzsze sg wartosciami lepszymi.

Po uwzglednieniu w konstrukcji metody elementow wiazacych si¢ z niniejszym prob-
lemem badawczym, w uzytym algorytmie obliczeniowym wykorzystano zasad¢ sumowa-
nia iloczyndéw wartosci zmiennych standaryzowanych i wag przydzielonych im przez eks-
pertow. Na tej podstawie sporzadzono ranking elektrowni i elektrocieptowni zawodowych
dla lat 2009-2011, ktéry przedstawiono na rysunku 4.

Analiza warto$ci potencjatow sprzedazowych dla poszczegélnych elektrowni i elek-
trocieptowni zawodowych wskazuje na duze zréznicowanie sektora energetyki zawodowej
pod tym katem (rys. 4). Mozna zauwazy¢ wrecz kilkukrotne réznice w poziomach potencja-
hu sprzedazowego dla przedsigbiorstwa pierwszego i ostatniego w rankingu. Obserwowany
wynik powinien mie¢, zdaniem autora, duze znaczenie w przygotowywaniu strategii mar-
ketingowej firmy gorniczej i by¢ wykorzystanym w tworzeniu grup atrakcyjnosci rynkowej
elektrowni oraz elektrocieptowni zawodowych dla ich dostawcy.

Kolejng wazna grupa wnioskow wynikajacych z analiz przedstawionych w biezacej
czesci referatu wydaja si¢ by¢ obserwacje strategiczne dotyczace konkretnych poziomow

B A. Iwasiewicz: Zarzqdzanie jakoscig w przykiadach i zadaniach, Wyd. WSZiNS, Tychy 2005, s. 73.
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potencjatu sprzedazowego. Analiza rysunku 4 w sposéb dobitny pokazuje, ze zdecydowa-

nie najlepsza sprzedazowo w oczach przedsicbiorstwa gorniczego jednostka gospodarcza
jest przedsigbiorstwo oznaczone numerem 9.
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Rysunek 4. Ksztattowanie si¢ poziomu wartosci potencjatu sprzedazowego elektrowni i elektrocie-
ptowni zawodowych w Polsce dla okresu 2009-2011

Zrodto: opracowanie wlasne.

Jego przewaga nad drugim w rankingu klientem o numerze 10 jest bardzo wyrazna.
Kolejnym waznym elementem jest fakt wystepowania grupy najlepszych firm, do ktérych
nalezy zaliczy¢ jednostki o numerach 9, 10, 29 i 23. Obok grupy najlepszych wystepuje
duzy zbior elektrowni i elektrocieptowni zawodowych posiadajacych ,,srednie” poziomy
potencjatu sprzedazowego. Zbidr ten obejmuje jednostki od 2 do 28 (rys. 4). Trzecia, wyraz-
nie zaznaczajaca si¢ grupa jest zbior firm najstabszych, do ktorych nalezy zaliczy¢ przed-
sigbiorstwa z numerami od 5 do 4 (rys. 4).

Wiedza o powyzszych parametrach moze i powinna stanowi¢ wazny element w pro-
wadzeniu badan oraz podejmowaniu na ich podstawie dziatan handlowych i marketingo-
wych przez firme gérnicza w stosunku do przedsigbiorstwa energetycznego. Stanowia one
bowiem podstawowe informacje o mozliwosciach sprzedazowych firm energetycznych,
ktore powinny by¢ wykorzystane przez przedsigbiorstwo gornicze do budowy odpowied-
nich systemow motywacyjnych, stuzgcych dtugofalowemu powigzaniu handlowemu z tego
typu najlepszymi przedsigbiorstwami. Niestety, ograniczona objetos¢ niniejszej pracy nie
pozwala na poprowadzenie analizy w tym wlasnie kierunku. Autor zaprasza wigc do innych
swoich prac, np. do wspominanej juz powyzej pracy'.

4 P. Bogacz: Program motywowania...
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Podsumowanie

Wyniki badan przedstawionych przez autora wskazaty na potrzebe i mozliwosci ba-
dania wartos$ci potencjalu sprzedazowego firmy energetycznej dla jej dostawcy, ktorym
jest przedsigbiorstwo gornicze. W aspekcie powyzszej tezy, do najwazniejszych wnioskoéw
wynikajgcych z proponowanej metody i przeprowadzonych przy jej uzyciu badan nalezy
zaliczy¢ to, ze:

— sporzadzono pojecie potencjatu sprzedazowego i w aspekcie duzego zainteresowa-

nia kadry menedzerskiej oznaczono ten potencjat jako drugi (za produkcyjnym)
z najwazniejszych ze zbioru czterech potencjatéw, ktore opisujg firmy energetyczne
pod katem ich atrakcyjnosci rynkowej dla przedsigbiorstwa gorniczego. Potencjat
ten jest zbudowany z siedemnastu zmiennych, okreslajacych, zdaniem menedze-
row przedsigbiorstwa gorniczego, w sposob kompleksowy parametry sprzedazowe
elektrowni lub elektrocieptowni zawodowe;j,

— stworzono poprawny statystycznie i zgodny z metodyka wielowymiarowej analizy
poréwnawczej oraz analizy eksperckiej algorytm badawczy, umozliwiajacy obli-
czanie poziomu potencjatu sprzedazowego elektrowni i elektrocieptowni zawodo-
wych w kolejnych latach. Odnoszac si¢ do potrzeb menedzeréw firmy gorniczej,
pomiar warto$ci tego potencjalu umozliwia stworzenie rankingu ,,najlepszych”
i,,najgorszych” przedsigbiorstw energetycznych z punktu widzenia ich mozliwos$ci
i charakteru handlowego,

— analizy przeprowadzone z uzyciem zaproponowanej metody pozwolily na wyka-
zanie duzego zréznicowania warto$ci potencjatu sprzedazowego wystgpujacych
w grupie elektrowni i elektrocieptowni zawodowych w Polsce, tworzacych sek-
tor energetyki zawodowej. Na podstawie badan mozna wskaza¢ przynajmniej trzy
grupy o znacznie rdznicujacych si¢ poziomach tegoz potencjatu,

— firma z sektora energetyki zawodowej posiadajaca najwyzsze warto$ci potencjatu
sprzedazowego jest przedsigbiorstwo oznaczone numerem 9,

— wiedza o poziomie potencjalu sprzedazowego, jak i pozostalych potencjalow
przedsigbiorstwa energetyki zawodowej moze i powinna stanowi¢ wazny element
w prowadzeniu badan oraz podejmowaniu na ich podstawie dziatan handlowych
i marketingowych przez firme¢ gornicza w stosunku do firm z tego sektora. Sta-
nowig one bowiem podstawowe informacje o mozliwosciach sprzedazowych firm
energetycznych, ktore powinny by¢ wykorzystane przez przedsigbiorstwo gornicze
do budowy odpowiednich systemow motywacyjnych, stuzacych dtugofalowemu
powiazaniu handlowemu z tego typu najlepszymi przedsigbiorstwami, a przez to
w dtuzszej perspektywie czasowej zwigkszaniu poziomu wartos$ci firmy wydo-
byweczej, a wrecz obu wspotpracujacych w tym tancuchu logistycznym jednostek
gospodarczych.
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Streszczenie

W opracowaniu przedstawiono konstrukcj¢ metody stuzacej kompleksowemu obliczaniu po-
ziomu potencjatu sprzedazowego elektrowni i elektrocieptowni zawodowych, ktéra moze stac sig,
zdaniem autora, czg¢$cig algorytmu stuzacego wyznaczaniu poziomu atrakcyjnosci rynkowej elek-
trowni i elektrocieptowni zawodowych dla przedsigbiorstw gorniczych. W konsekwencji jej dzia-
tania mozliwym bytoby zwigkszanie przychodow, a nastepnie zyskow firm wydobywczych, stuzac
kreowaniu ich wartosci. W budowie metody wykorzystano ide¢ marketingu relacyjnego, a proces
analityczny oparto na narz¢dziach wielowymiarowej analizy poréwnawczej, popartej analiza eks-
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percka. Prezentacje¢ proponowanej metody rozbudowano o przyktad obliczeniowy, przeprowadzony
w oparciu o wyniki badan firm z sektora energetyki zawodowej i Kompanii Weglowej SA.

EVALUATION AND USE OF SALES POTENTIAL OF COMMERCIAL POWER
AND CHP PLANTS FOR MINING COMPANY’S VALUE CREATION

Summary

This paper presents the construction of a comprehensive method of calculating the sales poten-
tial of commercial power and CHP plants, which, according to the author, can be a part of the algo-
rithm used to determine their market attractiveness for mining companies. As a result of using this
method, it would be possible to increase the revenue and profits of the mining companies, contribut-
ing to the creation of their value. In construction of this method, the author used tools of relationship
marketing and multidimensional comparative analysis, supported by expert analysis. The presenta-
tion of the proposed method was expanded by an example calculation, carried out on the basis of the
research results of power and CHP plants and the Kompania Weglowa SA company.






