ZARZADZANIE KATEGORIA

Jak optymalizowac¢ asortyment?

ednym z najwiekszych problemow pol-

skich sklepow jest odpowiedni dobér

asortymentu. Odwiedzane przeze
mnie sklepy sa czesto przetowarowane, nie
sq prowadzone precyzyjne analizy gieboko-
$ci asortymentowej. Wplywa to znaczaco na
obnizenie zyskownosci, a czesto prowadzi
nawet do utraty piynnosci finansowej.

Na wstepie nalezy okresli¢ odpowiednia poli-
tyke asortymentowa sklepu. Konieczne jest
ustalenie odpowiedniej glgbokosci oraz szero-
kosci asortymentowej. Zanim to zrobimy, wyja-
$nijmy pojecia glebokosci i szerokosci. Czgsto
zdarza sig, ze na prowadzonych przez nas szko-
leniach wlasciciele i kierownicy sklepow myla te
dwa pojecia.

GELEBOKOSC to zestaw towaréw zapewniaja-
¢y duzy wybor marek, rozmiarow, kolorow, wzo-
row i cen w obrebie jednej grupy towarowej. Nato-
miast

SZEROKOSC to zestaw towarow zawierajacy
wiele roznych grup asortymentowych, ale maty wy-
bor marek, wzorow itd.

Zaréwno glebokos¢ towardw, jak i szeroko$¢
maja wplyw na rentownos¢ sklepu. Wérad detali-
stow istnicje prze$wiadczenic, ze ,,mdj sklep musi
mie¢ wszystko. Musi mie¢ jak najwigkszy wybor”.
Jest to bardzo niebezpieczne myslenie, zwlaszcza
jezeli dotyczy glebokoSci asortymentowej (czyli
wyboru w ramach jednej grupy towarowe;).

Niedostosowany asortyment jest czesto
wiekszym kosztem anizeli koszt personelu,

Czy pijecie Panstwo kawe? Wigkszosc z Was od-
powie twierdzgco. Wyobrazmy sobie, ze na rynek
wehodzi nowa kawa. Czy bedziecie z tego powodu
pili jej wigcej? Oczywiscie, ze nie! Z tego wyhika,

gala na polce albo wyprze inng ,starg” kawe. Za-
tem, mimo staran wlasciciela sklepu i oferowania
pelnego asortymentu kawy, Ty nie bedziesz kupo-
wal jej wigcej. Tak wige obroty sklepu nie wzrosna.
Ale jedna z kaw zacznie zalegac na regale.
Powyzszy przyklad pokazuje, jak wazna jest zalez-
no$¢ migdzy obrotami Twojego sklepu a glebokoscia
asortymentu. Przedstawia to ponizszy rysunek.

Obroty

Glgbokosé optymalnal

- Poglebianie asortymentu

wplywa tylko do pewnego
stopnia na zwigkszanie

obrotow

—

Gleboko$¢ asortymentu

Aby zmaksymalizowa¢ zysk, konieczny jest
kompromis pomigdzy glebokoscia a szerokoscia
asortymentu w sklepie. Im mniejszy sklep, tym
bardziej powinien dazy¢ do specjalizacji — waskie-
20 i coraz glebszego asortymentu. Sklepy o Sred-
niej powierzchni powinny mie¢ oferte o ograniczo-
nej szerokosci i Sredniej glebokosci. Gleboki asor-
tyment wymaga znacznego rozbudowania po-
wierzchni magazynowej oraz miejsca na potkach.

Jak zbudowa¢ racjonalny program asortymen-
towy w Twoim sklepie? Przedstawiam ponizej kil-
ka zelaznych zasad:

Zasada 1. Okresl gorne granice Himitdw agor-
tymentowych w kazdej grupie towarowej.

Wyznacz sobie ilo§¢ produktow w kazdej grupie
towarowej i pilnuj, aby jej nie przekroczy¢. Do

® statystyka sprzedazy w ujeciu wartoSciowym
oraz ilosciowym w rozbiciu na pojedyncze pro-
dukty,

® analiza marzy w ujeciu wartoSciowym oraz pro-
centowym w rozbiciu na pojedyncze produkty,

® ocena rotacji towarow w dniach w rozbiciu na
pojedyncze produkty,

#® analiza rozpigtosci asortymentowej na tle kon-
kurencji.

Gorne granice limitow asortymentowych moz-
na zastapic¢ wyznaczeniem okreslonego micjsca dla
grupy towarowej wzglednie towaru na polce.
Wowezas nalezy przyjac¢ ogolng zasadg, ze towar
zasluguje na tyle miejsca na polee, jaki jest jego
udzial w obrocie lub marzy. Jezeli kawa stanowi
2% udzialu w obrocie, mozemy jej wygospodaro-
wac 2% dostepnej powierzchni w sklepie.
Zasada 2. Rab zamowienia, uwzgledniajac
caly grupe towarows a nie tylko jej wycinek.

Tutaj widze najwickszg przyczyne poglebiania
asortymentu w sklepach. Czgsto zdarza sig, ze
zamowienia robione sg z przedstawicielem han-
dlowym danego dostawcy lub producenta. Nie-
stety, wowezas koncentrujemy si¢ tylko na wy-
branym fragmencie calej grupy towarowe;j.
W ten sposab, ulegajac argumentacji sprzedawcy
wzglednie jego urokowi, regularnie poglgbiamy
nasz asortyment. Dochodzi do paradoksalnych
sytuacji, ze ten sam smak produktu mamy w kil-
ku odmianach gramaturowych od kilku produ-
centow. Pamigtaj! Jezeli skoncentrujesz si¢ na
calej grupie towarowej, bedziesz ,widzial wigcej
anizeli na wybranym wycinku”.

Zasada 3. Ogramicz liczhe towardw wolno
schodzgeyeh,

Dzigki temu zyskasz wigeej miejsca na polee dla

szysz koszty zapasow. Dodatkowo towary bardzie)
chodliwe bedy lepiej wyeksponowane., W ten spo-
sob zwigkszysz ich sprzedaz dzigki zakupom im
pulsowym lub zakupom pamigciowym.

Zasada 4. Wprowadzajac nowe linie produk-
tow, przyjmij zasade wycofywania starveh
i mniej opiacainych.

Aby zapobiec peeznieniu asortymentu, (. je
2o poglebianiu, zalecam zasade jeden wehodzi
- jeden wychodzi”. Jezeli do asortymentu wly-
cza si¢ jaki§ nowy produkt, to rownoczesnic usu-
wa si¢ zen jaki§ inny (w tej samej lub innej gru
pie towarow).

Zasada 5. Stosuj zasade oczyszezania asorty
mentu.

Co najmniej raz na kwartal eliminuj produkty,
na ktére nie ma popytu lub popyt jest zbyt maly.
Zasada 6. Zrezyvgnuy 7 nicktoryeh dostaweow
i linii produktow,

Zgodnie z Zasadg Pareto okolo 80% wartose
sprzedazy lub zysku pochodzi ze sprzedazy okolo
20% towarOw. Nie musisz mie¢ wszystkiego
i wszystkich. Postaw na tych najlepiej rotujgeych
i tych, ktorzy przynoszy Twojemu sklepowi nay
wigksze zyski.

W momencie, gdy spadajy obroty, pierwszym
ruchem detalistow jest obcinanie kosztow perso
nalnych. Jest to trochg niebezpieczne, bo prze
ciez kto§ musi przyjmowac, metkowac i sprzeda
wac towar. Dlatego efektywnym ruchem jest
umiejetne ograniczenie glebokoSei asortymen
towej, co takze wplywa na obeigeie kosztow i do
datkowo uwalnia gotowke do obrotu, A wige do
dziela!

Chetnych zapraszam do dyskusji na Forum Ser-
wisu Doradezego pod adresem www. bujnowiczpl |

W przyszlym numerze poruszg temat racjonal-
nej polityki w zakresie rotacji towarow,
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