SKLEP W PRAKTYCE - ZAOPATRZENIE

Karta magazynowo-zamowieniowa

Uporzadkowac zamowienia

Wprowadzenie systemu informatycznego, ktory jest najlepszym rozwigzaniem w porzadkowaniu
dzialalnosci sklepu nie zawsze jest mozliwe, chociazby ze wzgledoéw finansowych. Tymczasem bafagan

w zamowieniach naraza sklep na straty. Doraznym srodkiem s karty zaopatrzeniowo-magazynowe. S3 one
rowniez narzedziem szkolenia personelu i przygotowuja do wprowadzenia systemu informatycznego.

-Kazda czynnos¢ sklepu ma swéj poczatek w zakupie. Dobre zaopatrzenie jest potowg zyskul”

‘Im
2 im wazniejsze jest zaopatrzenie, tym wigksza role odgrywa
~kierownik kupujacy”, ktéry decyduje o tym:

® Co nalezy kupi¢ ?
@ W jakiej ilosci ?
©® Od kogo ?

@ Kiedy ?

dniej jest spr

¢, tym

¥

jest zaopatrzenie,

2. Niexbedne planowanie zaopatrzenia w sklepach

Zaden knerownik sklepu nie moze polega¢ wylacznie na swojej intuicji i wyczuciu.

2dyscyplinowany i kontrolowany sposob.

Najogdlnie) rzecz biorae, planowanie jest niezbedne, aby:

® zakupy utrzymywaly sie w ramach mozliwosci zbytu,

@ zzkupy 1 dostawy mialy miejsce w odpowiednim momencie,
|  @asortyment byl wiasciwie dobrany z punktu widzenia popytu,

i Aby zzopatrzenie moglo zagwarantowac sukces, musi przebiega¢ w zaplanowany,

| ®magazyn byl utrzymany w zadowalajacej rownowadze w stosunku do zbytu.

‘3. Analiza produkiéw tworzgcych asortyment

Problemem dla polskich sklepow jest takie zbudowanie asortymentu, aby kazdy z
produktow pelnil okreslona funkcje, zarowno w ujeciu marketingowym, jak i finan-
sowym.

O tym jak wazne jest uporzadkowanie
zaopatrzenia i gospodarki magazynowej
sklepu $wiadcza nastepujace liczby:

- w sklepie, ktérego miesigczny obrot
wynosi 250 tys. zlotych, stan magazy-
nowy kawy wynosit 13 tys. zlotych,

- do pewnej sieci w biedniejszym regio-
nie Polski, skiadajacej si¢ z o$miu skle-
pow, z ktorych tylko jeden mial rela-
tywnie duza powierzchni¢ 1600 m?, za-
mowiono tzw. parti¢ probna drogiej
herbaty o wartosci 16 tys. zi,

- rotacja kawy powinna wynosi¢ ok. 21
dni, a siega czasami 80-90 dni
Obliczono, ze przedstawiciele handlo-

wi odwiedzajacy sklepy zabieraja kierow-

nikom ok. 22-25% czasu pracy. Aby temu
zaradzi¢ nalezaloby ustali¢ czas, czestotli-
wos¢, dzien, czasami nawet godzine od-
wiedzin akwizytora. Czesto jest tak, ze jed-
na marka ma dwoch przedstawicieli: pro-
ducenta i dystrybutora. W tej sytuacji ra-

czej lepiej dla wiasciciela jest korzysta¢ z

pomocy dystrybutora, ktéry wie co lepiej

sprzedaje si¢ w cafej gamie produktow,
wymusza to odpowiednig gieboko$¢ asor-
tymentu.

W niektérych polskich sieciach mamy
do czynienia z kilkoma bledami, np.:

- tzw. zaméwienie z ,,potki”, na pytanie
konsultanta o to czy produkt obecny w
czasie poprzedniej kontroli jest nadal
na péice, kierownik odpowiada , sprze-
dalo si¢”. Nie jest jednak w stanie okre-
§li¢ w jakim czasie i z jakim zyskiem,

- mimo ustalen centrali zakupowej sieci
(zdarza sie to nawet w sieciach posia-
dajacych wlasny magazyn) kierownicy
slepow nadal zamawiajg samodzielnie
przez co rozbijaja jednos¢ sieci i sa po-
datne na dzialania producentéw lub
dystrybutoréw, np. na promocije skiero-
wane bezposrednio do sklepow z pomi-
nigciem warunkow ustalonych central-
nie (np. upust promocyjny 14% zamiast
12%). Promocje sa okazjonalne, nato-
miast warunki ustalone centralnie maja
charakter diugofalowy. Taka sytuacja
wynika z braku narzedzi kontroli fak-
tycznego asortymentu na potkach skle-
pow nalezacych do sieci w stosunku do
uzgodnien zawartych w umowach z
producentami (chociaz coraz wigcej
polskich sieci przywigzuje duza wage
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SKLEP W PRAKTYCLCE - ZAOPATRZENIE

40 Glebokose asortymentu

Poglebienie asortymentu oznacza zwigkszenie wyboru, stworzenie alternatyw.
ZALETA: klient ma wigksze szanse znalezienia tego, czego poszukuje - zakupy planowe.
WADA: pewne ograniczenia, zwlaszcza natury ekonomicznej:

©® wraz z dodatkowymi artykulami wzrasta z reguly obrot totalny, pozniej jednak
tempo wzrostu maleje, az w koricu ulega stagnacji; az nawet spada ponizej pewnego
poziomu;

@, nowe” artykuty sprzedaje si¢ czgsciowo na koszt sprzedazy artykuléw dotycheza-
sowych;

@ stan magazynu wzrasta prawie proporcjonalnie do liczby dodatkowych artykuiow;
WNIOSEK:

Wskutek poglebiania asorty Inie wzrasta p sprzedazy, ale nie za-
wsze idzie to w parze ze wzrostem zysku z powodu zbyt wielu gatunkéw i rodzajow
artykulow.

Najlepszym sposobem na podniesienie sprzedazy, a zwiaszcza zysku jest skoncentro-
wanie si¢ na najlepszych markach i najlepszych artykutach.

8. Zrédio informacji

Najwazniejszym wewnetrznym zrodlem informaciji o najlepszych markach i najlep-
szych artykulach jest statystyka sprzedazy.

Jest to pierwszorzedne narzedzie decyzyjne - poparte analiza komputerows.
Pomoca w stworzeniu zrodia efektywnej informacji jest dorazny system zaopatrze-
nia oparty na ,Kartach magazynowo - zaméwienowych”.

do kontoli stanu asortymentu, wprowadzajgc nawet systemy komputerowe wspomaga-
Jjace zarzadzanie potka).

Kolejnym bledem jest procedura wprowadzania nowych produktéw:

czgsto przedstawiciele handlowi wprowadzaja nowe produkty niejako .,z urzedu” - wy-
starczy obecnos¢ kilku innych produktéw tej samej firmy na pélce. Tymczasem w sie-
ciach zachodnich konieczna jest zgoda kupca na wpisanie nowej pozycji asortymento-
wej do komputera.

Dane liczbowe z karty nie wystarczaja do okreslenia asortymentu, konieczna jest cho-
ciazby prosta analiza marketingowa nowego produktu, przy pomocy ankiety skierowanej

3

2/ tzw. test proby (przeprowad ol ): czy klient w ogéle chee
nowego produktu i zaile - poptzczdegnsuqepmdukmwnrl 233

b/ proba oporu: analiza wstgpnej partii najlepszych produktéw przez miesiac lub kwar-
tal w stosunku do innych produkiow w grupie asortymentowej, zmiana ekspozycji, by
sprawdzi¢ czy wilasciwe jest miejsce, w ktérym produkt stoi.

¢/ podjecie decyzji: czy nowe produkty wprowadzamy kosztem starych, w umowie
wstepnej z producentem sklep zastrzega sobie prawo zwrotu partii niesprzedanych.

4. Zrobienie ankiety jeszcze nie rozwigzuje nam kwestii czy wlasciwie dobrali$my asor-
tyment. Ankieta musi zosta¢ poddana analizie. Czy nie zaspokajamy potrzeb klienta kosz-
tem ekonomiki sklepu, np. kosztem utrzymywania zbyt wysokiego poziomu zapaséw. Nie
zawsze rozbudowa asortymentu jest korzystna z punktu widzenia rentownosci.

Jak czytaé karte

Zapas poczatkowy pius zaméwienie minus zapas poczatkowy z cyklu poprzedniego da-
je informacje o tym ile sprzedano.

Szara rubryka ,,sprzedano™ pokazuje ile wynosi sprzedaz w okreslonych cyklach np. 7,
10, 14, 30 dniowych i zmusza do skladania zaméwien zgodnie z harmonogramem, a nie
przy okazji kolejnych niezaplanowanych wizyt akwizytora. Negocjujac czestotliwosé od-
wiedzin mozna bra¢ pod uwage dostawy do sieci, a nie do kolejnych dzielnic miasta.

Karta pozwala odciazy¢ kierownikéw z czynnosci skiadania zamowien, stan sprzedazy
z poprzedniego okresu okresla wysoko$¢ zamowienia (mozna korygowac o zmiany sezono-
we w oparciu o karty z poprzednich lat). Ewentualne bledy pracownika mozna skorygowac
- karta jest archiwizowana i podpisywana. Pozwala to unikna¢ przesadnych zaméwies ro-
bionych pod wplywem ,,prezentéw” od przedstawicieli handlowych, bez uwzgledniania re-
alnych potrzeb klientow.

Karta ma swoje ograniczenia i nie zastqpi komputera, jest to sys-
tem doragny:
mozna jg stosowa¢ tylko na wybrane grupy towarowe, fatwo policzalne i stosunkowo
kosztowne jak kawa, herbata, alkohol, papierosy, chemia, kosmetyki, tam gdzie konku-
rencyjny rynek wymusza pewna glebokos¢ asortymentu,
- nie obejmuje calego asortymentu, czyli np. 2500 pozycji w sklepie o powierzchni 120 m*,
- jej celem jest identyfikacja asortymentu sklepu przed komputeryzacja, dopiero kompu-
ter spetnia funkcje rozliczeniowo-ksiggowe - karta jest wydrukiem stanéw magazyno-

do klientow i testow. Tryb dzialan mozna podzieli¢ na trzy kroki: wych, a nie rotacji czy rentownos$ci asortymentu. (Dem)
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. “Zapas poczatkowy” to stan faktyczny (zastany) pétki w skiepie w danym dniu.
- Rubryki “Sprzedano” pozwalajg wyznaczy¢ po kilku cykiach rotacje poszczegdinych indekséw towarowych. Celowo sg przyciemnione na

szaro, aby osoba obliczajaca zaméwienie mogta szybko orientowac sie w sprzedazy poszczegdinych produktdw.
. Pod kazda rubryka, osoba sktadajaca zamdéwienie podpisuje sie - identyfikacja.
. Zamdwienia moga sktadac wszystkie osoby w skiepie — od kierownika po sprzedawce.
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