Kurs: sprzedawca I stopien
Przedmiot: Organizowanie sprzedazy
Termin: 10.05 — 02.06.2021 r.

Nauczyciel: Marcin Ewertowski

Warunkiem zaliczenia mojego przedmiotu (organizowanie
sprzedazy) jest napisanie trzech prac zaliczeniowych na nastepujace
tematy:

1. Procedura zatatwiania reklamacji.
2. Przyczyny niedoboréw towarowych 1 sposoby ich zapobiegania.

3. Proces zaopatrzenia sklepu w towary

Wszystkie prace nalezy przesta¢ do 26.05.2021 r. na adres:

marcinewertowski@interia.pl



mailto:marcinewertowski@interia.pl

jacy na rynku kredytodawcy maja obowiazek ustalania i informowania potencjalnych
klientow o wysokosci rocznej stopy oprocentowania kredytu, co pozwoli im na po-
rownanie ofert poszczegolnych kredytodawcow.

Konsument ma prawo do wczesniejszego — niz wynikatoby to z harmonogramu
sptat — sptacenia kredytu bez ponoszenia z tego tytutlu jakichkolwiek optat, nie ptaci
on wtedy odsetek za okres migedzy rzeczywistg splata a terminem splaty wynikajacym
z harmonogramu splat. Wyjatek stanowia umowy o kredyt spelniajace jednoczesnie
dwa warunki:

1. Wysokos¢ kredytu jest wigksza niz 5000 zi (lub rownowartos¢ tej kwoty).
2. Umowa dotyczy kredytu walutowego badz kredytu o stalej stopie oprocentowania.

2.5.5. Zatatwianie reklamaciji

Pozyskac klienta jest bardzo trudno, a utraci¢ go latwo. Jednym ze sposobow
utraty klienta jest niewlasciwe zalatwienie reklamacji czy niespelnienie prosby klienta
o wymiang towaru na inny towar lub o zwrot gotowki.

Kazdy sprzedawca’”, a wigc i punkt sprzedazy detalicznej, ma obowiazek sprze-
dawania towarow ,,zgodnych z umowa” . Za zgodny z umowa uznaje si¢ towar, jezeli:

¢ odpowiada on podanemu przez sprzedawcg opisowi lub ma cechy okazanej ku-
pujacemu probki albo wzoru, a takze gdy nadaje si¢ do celu okreslonego przez
sprzedajacego przy zawieraniu umowy, chyba ze sprzedawca zglosil zastrzezenie
co do takiego przeznaczenia towaru;

¢ nadaje si¢ on do celu, w jakim tego rodzaju towar jest zwykle uzywany, oraz gdy
jego wlasciwosci odpowiadaja wlasciwo$ciom cechujacym towar tego rodzaju;

¢ odpowiada on oczekiwaniom stawianym towarom tego rodzaju. Te oczekiwania
wynikaja z zapewnien wyrazanych przez sprzedawcow, producentow lub jego
przedstawicieli (importerow) w reklamie czy w oznakowaniu towaru. Zapewnie-
nia te w szczegolnosci odnosza sie¢ do wlasciwoscei towaru, w tym takze terminu,

w jakim towar ma je zachowac.

Przykiad

Klient nabyt 1 lutego 2006 r. elektryczng zmywarke do naczyn, ktora zgodnie z rekla-
ma telewizyjng i prasowg powinna pobiera¢ w czasie jednorazowego mycia naczyn 10
litrow wody. Konsument dokonal pomiaru zuzywanej wody poprzez odczyt licznika i na
tej podstawie stwierdzil, ze zmywarka pobiera jednorazowo 13 litrow wody. W takiej
sytuacji konsument moze zlozyc reklamacje, bowiem zmywarka jest niezgodna z umowgq
(w tym konkretnym przypadku z reklamg).

7 Sprzedawca w tym znaczeniu jest kazdy podmiot dokonujacy sprzedazy, np. przedsigbiorstwo
handlowe.

™ Problematyka odpowiedzialnoéci sprzedawcow (przedsigbiorcow) za zgodno$¢ towaréw z umowa
uregulowana jest w ustawie z dnia 27 lipca 2002 1. o szczegdlnych warunkach sprzedazy konsumenc-
kiej oraz o zmianie Kodeksu cywilnego (Dz. U. Nr 141, poz. 1176). Przepisy Kodeksu cywilnego
dotyczace rekojmi za wady i1 gwarancji nie dotycza obecnie sprzedazy konsumenckiej, maja one jed-
nak nadal zastosowanie w sytuacji sprzedazy, w ktorej stronami umowy sa przedsigbiorcy.



Za towar niezgodny z umowa uwaza si¢ takze nieprawidlowos¢ w jego zamon-
towaniu lub uruchomieniu, jezeli czynnosci te zostaly wykonane:

¢ przez sprzedawce lub przez osobe, za ktéra ponosi on odpowiedzialnosc;
& przez kupujacego wedtug instrukcji otrzymanej przy sprzedazy.
Sprzedawca nie odpowiada za niezgodnos$¢ towaru z umowa, gdy kupujacy o tej
niezgodnosci wiedzial lub oceniajac rozsadnie, powinien wiedziec.
Jezeli towar jest niezgodny z umowa, kupujacy zada doprowadzenia go do stanu
c zgodnego z umowq poprzez:
.= nieodplatng naprawg towaru (na koszt sprzedawcy),

| = wymiang towaru na nowy.

W przypadku poniesienia przez kupujacego kosztow zwiazanych z transportem,
demontazem i podobnych kosztow zwiazanych z naprawa lub wymiang towaru na nowy
sprzedawca ponosi takze te koszty.

Jezeli naprawa towaru lub wymiana go na nowy towar nie jest mozliwa albo jest
zbyt kosztowna, kupujacy moze zadac¢ obnizenia ceny towaru lub odstapi¢ od umowy.
Zadanie obnizenia ceny czy tez odstapienie od umowy mozliwe jest takze wtedy, gdy
naprawa towaru lub jego wymiana:

¢ nie sa mozliwe do wykonania w odpowiednim czasie;
¢ narazalyby nabywce na znaczne niedogodnosci.

Jezeli sprzedawca nie odpowiedzial na zgloszong reklamacje (niezgodnos¢ towa-
ru z umowa) w terminie 14 dni, uwaza si¢, ze uznatl te reklamacje jako uzasadniona.

Przykiad

Klient nabyt 1 lutego 2006 r. lodowke. Dnia 1 czerwca zgfosit niesprawnosc lodowki do
punktu sprzedazy detalicznej, w ktorym nabywat lodéwke. 15 czerwca nie otrzymat jesz-
cze stanowiska punktu sprzedazy na temat uznania badZz odrzucenia reklamacji. Ze
wzgledu na to, ze 14-dniowy termin uptynat, przyjmuje sie, ze reklamacja jest zasadna.

Kupujacy traci uprawnienia do naprawy towaru, jego wymiany, obnizenia ceny
czy odstapienia od umowy, jezeli przed uplywem dwoch miesigey od stwierdzenia
niezgodnos$ci towaru z umowa nie zawiadomi o tym sprzedawcy. Do zachowama ter-
minu wystarczy wystanie zawiadomienia przed jego uptywem.

Sprzedawca odpowiada za niezgodnos¢ towaru konsumpeyjnego z umowa jedy-
nie w przypadku jej stwierdzenia przed uptywem dwoch lat od wydania lowalu kupu-
jacemu; termin ten biegnie na nowo w razie wymiany towaru. Ten dwuletni” termin
sktada si¢ z dwoch okresow:

1. pierwsze sze$¢ miesigcy od dnia zakupu towaru — przyjmuje sig, ze niezgodnosc
towaru z umowa ujawniona przez konsumenta w tym okresie wystepowala w dniu
nabycia towaru. To powoduje, ze na konsumencie nie cigzy obowigzek udowad-
niania faktu, ze nabyty towar nie byl zgodny z umowa w dniu zakupu, a takze zwal-
nia konsumenta z obowiazku wyjasniania przyczyn niezgodnosci (np.: rozstrzy-

5 . . . . 3 . . .
® Jezeli przedmiotem sprzedazy jest rzecz uzywana, strony umowy sprzedazy moga ten dwuletni
termin skroci¢ jednakze nie mniej niz do jednego roku.



gniecia, czy wina niezgodnosci towaru z umowa wynika z cech towaru, czy tez ze
sposobu uzytkowania go przez klienta);

2. kolejne osiemnascie miesigcy po uplywie szesciu miesigcy od dnia zakupu towaru
— stwierdzenie przez klienta niezgodnosci towaru z umowg w tym okresie naklada
na niego obowigzek udowodnienia sprzedawcy, Ze niezgodnos¢ stwierdzona
w tym okresie nie wynika z winy klienta, lecz lezy po stronie towaru i sprzedawcy.
Praktycznie jednak to sprzedawca rozpatrujacy reklamacj¢ powinien przy jej od-
rzuceniu wykazac, ze towar jest zgodny z umowa.

Przykiad

Klient nabyt 1 lutego 2006 r. lodéwke. Dnia 1 czerwca zgtosit niesprawnos$c lodowki do
punktu sprzedaZy detalicznej, w ktorym nabywat lodowke. W czasie zgtaszania rekla-
macji strony ustality, Ze lodowka zostanie wymieniona na nowg. Wymiana zostata do-
konana w dniu 5 czerwca. Nowy termin odpowiedzialnosci sprzedawcy za zgodnoSc
towaru z umowg zostaje przedtuzony do dnia 5 czerwca 2008 r.

Prawo konsumenta do wymiany, naprawy, obnizenia ceny lub odstapienia od
umowy uplywa w ciagu roku od momentu zgtoszenia faktu niezgodnosci towaru
Z umowg.

Niezaleznie od niezgodnosci towaru z umowq sprzedawca moze udzieli¢ kupu-
jacemu gwarancji konsumenckiej, cho¢ cz¢éciej gwarancji udzielaja producenci lub
importerzy.

Gwarancja konsumencka, nazywana takze gwarancja komercjalna, to udzie-
lone na pismie lub w reklamie zobowiazanie sprzedajacego (producenta, importera,
przedsigbiorstwa handlowego) do usunigcia skutkow nabycia przez konsumenta takie-
go towaru, ktorego wilasciwosci nie odpowiadajg wiasciwosciom okreslonym w do-
kumencie gwarancyjnym. Nie jest dokumentem gwarancyjnym paragon wystawiony
przez punkt sprzedazy detalicznej. W dokumencie gwarancyjnym, nazywanym karta
gwarancyjng, okreslone sa obowigzki gwaranta i uprawnienia konsumenta, a takze
termin gwarancji. Te obowigzki gwarant okresla samodzielnie, ale wpisanie ich do
dokumentu albo jednoznaczne przedstawienie ich w reklamie powoduje, ze staja sig
one dla niego bezwzglednie obowigzujace. Dokonana naprawa gwarancyjna wydtu-
za czas gwarancji tylko wtedy, gdy taki zapis zostal zamieszczony w dokumencie
gwarancyjnym.

Przyklad

Klient nabyt 1 lutego 2006 r. lodéwke, na ktérg otrzymat roczng gwarancje. Dnia
1 czerwca, zgodnie z warunkami okreslonymi w karcie gwarancyjnej, zgfosit uszko-
dzenie lodéwki do punktu ustugowego wykonujgcego na zlecenie producenta tych lo-
déwek bezptatnych napraw gwarancyjnych. Punkt dokonat naprawy agregatu po 10
dniach. Jaki jest nowy termin gwarancji po dokonanej naprawie jezeli wiadomo, ze w do-
kumencie gwarancyjnym nie zapisano wydtuzenia czasu gwarancji? Termin gwaran-
cyjny nie ulega w tej sytuacji zmianie.

W dokumencie gwarancyjnym musi by¢ zamieszczona informacja o tym, ze gwa-
rancja nie wyklucza ani nie ogranicza praw kupujacego wynikajacych z niezgodnosci
towaru z umowa.




Zobowiazanie z tytulu gwarancji ma charakter dobrowolny, co oznacza, ze
sprzedawca (producent, importer) moze, ale nie musi udziela¢ gwarancji. Zobowia-
zanie z tytulu niezgodnosci towaru z umowa ma zas charakter obligatoryjny, czyli
obowiazkowy i sprzedawca nie moze uchyli¢ si¢ od ciazacych na nim z tego tytulu
obowiazkow.

Klient ma prawo wyboru uprawnien, jakie mu przystuguja, a zatem moze wy-
bra¢ uprawnienia z tytutu gwarancji lub uprawnienia wynikajace z odpowiedzialno-
$ci sprzedawcy za niezgodnos¢ towaru z umowa. Odpowiedzialnos¢ sprzedawcy za
niezgodnos¢ towaru z umowa dotyczy takze tych towardw, ktore nie zostaly objete
gwarancja.

W przypadku watpliwosci zwiazanych z tym, czy towar reklamowany przez
klienta posiada wady niezalezne od klienta, czy tez wada jest wynikiem uszkodzenia
mechanicznego (np.: rozdarta bluzka, upuszczony zegarek) lub innego niewtasciwego
dziatania klienta, sprzedawca rzadko ma mozliwos¢ jednoznacznego rozstrzygnigcia
zasadnos$ci reklamacji. Dlatego sporzadza on na specjalnym formularzu zgloszenie re-
klamacyjne (wzor 2.), a reklamowany towar zostaje przekazany do ekspertyzy przez
rzeczoznawcg. Po dokonaniu ogledzin przez rzeczoznawce, ktéry sporzadza na te
okolicznos¢ protokdt, klient zostaje poinformowany o wyniku ekspertyzy, a jezeli wy-
nik jej jest pomyslny dla klienta, gotowka za reklamowany towar zostaje zwrocona.
Reklamacja musi by¢ zalatwiona w terminie 14 dni od jej ztozenia.

Rozmowa zwigzana ze zgtaszaniem reklamacji jest bardzo trudna, bowiem klient
przychodzi zazwyczaj zdenerwowany i jego stosunek do catego przedsi¢biorstwa han-
dlowego czy sklepu jest negatywny. Tym wigksza jest wtedy rola sprzedawcy, ktory
musi wpltyna¢ na zmiang¢ nastawienia klienta. Rola sprzedawcy jest szczegolnie trudna
w sytuacji, gdy reklamacja jest nieuzasadniona 1 w zwiazku z tym nie moze zostac
uznana. Wazne jest, aby klient w czasie zalatwiania reklamacji caty czas odnosit wra-
zenie, ze przyjmujacy reklamacj¢ chce pomoéc w jej zalatwieniu.

Zgodnie z obowiazujacymi w Polsce przepisami, sklepy nie maja obowigzku
dokonywania wymiany towaru na inny lub tez zwrotu gotowki za towar, ktory
przestaje si¢ nabywcom podoba¢, cho¢ niektore sklepy dokonujq takiej wymiany.
Z punktu widzenia klienta ma to bardzo duze znaczenie — jezeli bowiem po doktad-
nym obejrzeniu towaru w domu, klient chciatby zmieni¢ decyzjg, powinien mie¢ taka
szanse tym bardziej, ze zla decyzja o zakupie moze by¢, obiektywnie rzecz ujmujac,
réwniez udziatem sprzedawcy, ktory zbyt gorliwie przekonywatl klienta.

Mozliwos¢ dokonania wymiany towaru lub jego zwrotu zmniejsza ryzyko
klienta zwigzane z podejmowaniem decyzji o zakupie. Zwracane towary nie powin-
ny mie¢ oznak uzytkowania. Przy przyjmowaniu zwracanych towarow nalezy brac
pod uwage obowiazujace przedsigbiorstwa handlowe przepisy dotyczace dokumen-
towania sprzedazy

Na zakonczenie tych rozwazan warto doda¢, ze czasem oplaca si¢ ponies¢ nawet
strate finansowq przy rozstrzyganiu zasadnosci reklamacji, ale w zamian za to utrzy-
mac statego klienta.

’® Problem ten zostanie szczegdtowo omoéwiony w podrozdziale 2.7.3. Dokumentacja zwigzana ze
sprzedazq.




Identyfikacja celu reklamacji

przez klienta

przez firme

e chce rozwigzac¢ swoj problem,
e czasami roztadowac swoja zlosc,
e ma watpliwosci, obawy.

e zdobywa informacje pomocne w doskonaleniu
produktu, firmy, obstugi klientéw,

e zdobywa bardzo zadowolonych, lojalnych klien-
tow, ktorzy sa ambasadorami firmy.

Jak reagowad na reklamacje klienta

Etap 1 Klient roztadowuje swo- | Osoba sktadajaca reklamacje jest pod Wplywemj

je emocje emocji. Nie jest zdolna do stuchania i analizowa-
nia wypowiedzi innych oséb.
Jest skoncentrowana na przekazaniu tresci rekla-
macji osobom odpowiedzialnym za jej kiopoty.
Osoba przyjmujaca reklamacje poWinna cierpli-
wie wystucha¢ klienta, okaza¢ mu zrozumienie,
przeprosi¢ za jego kiopot.

Etap IT | Zbieranie informacji na | Gdy emocje klienta nieco opadng, handlowiec po-
temat problemu klienta winien dowiedzie¢ sie, co, tak naprawde, stanowi

problem klienta.

Etap III | Propozycja rozwigzania | Osoba przyjmujgca reklamacje powinna przed-
problemu stawi¢ propozycje rozwigzania problemu klienta.

Informacja przekazana klientowi powinna zawie-
ra¢ wszystkie niezbedne tresci dotyczace sposobu
rozwiazania problemu, facznie z terminami.

Etap IV | Wykonanie zaakceptowa- | Jezeli reklamacji nie da si¢ zalatwié ,,od reki”, po-
nego przez klienta roz- | winna ona by¢ zakonczona w terminie, jaki zostat
wigzania ustalony. Wszelkie zmiany terminéw lub innych

ustalen powinny by¢ ustalane wraz z klientem.

Reakcja na reklamacje nie jest zadaniem fatwym — szczegolnie dla mio-
dych adeptow sztuki kupieckiej.
Aby prawidltowo realizowa¢ orientacj¢ na klienta, trzeba dobrze znac¢ swo;
zawod, a przede wszystkim swoich klientow, ich oczekiwania i potrzeby.

Jest wiele recept w tyim zakresie: od dobrej nauki, ksztattowania pozqgdanych
w handlu cech osobowosciowych, po dobre rady i wskazowki doswiadczonych

handlowcow.

Oto jeszcze jedna ,,recepta” na dotarcie do klienta — sktfadajaca si¢ z kilku

,,Wyprébowanych™ zasad:
1. Odpowiednia prezentacja oferty

Trzeba tak zaoferowac towar, zeby klient go zauwazyt 1 odczul, ze wiasnie tego

produktu szuka.
Osobie starszej cheqeej kupié garnitur nalezy zaproponowac kilka sztuk w odpo-
wiednim dla niej fasonie, kolorystyce, w granicach okreslonej przez klienta ceny.
Zaproponowanie awangardowego garnituru moze zrazi¢ skutecznie klienta.



2.

Klient powinien utozsamia¢ z produktem mozhiwosc zaspokojenia swujej
potrzeby

Sprzedawca powinien dobrze zna¢ cechy i1 zastoscwanie poszczegolnych pro-
duktéw, tak aby ich prezentacja stworzytaklientowi warunki do samodzielne;
oceny mozliwosct zaspokojenia okreSlonej potrzeby po zakupie oferowanego
produktu.

Uaktywniaj klienta, pozwalajagc mu dokonczy¢ twoje przestanie

Nalezy tak prowadzi¢ rozmowe z klientem, aby jego aktywnoS$C¢ 1 zaintere-
sowanie rosty. Efektem prawidtowej negocjacji z klientem powinna byc¢ jego
che¢ dokonania zakupu, spowodowana przekonaniem klienta o dobrej ofercie
sprzedawcy.

Uzywaj prostych, klarownych terminow

Zbytnia elokwencja, okraszona niezrozumialymi dla klienta terminami, odstra-
sza klienta od towaru 1 sklepu.

Stwierdzenie ,,ten sprzet jest kompatybilny i posiada swiatowe certyfikaty” jest
odpowiednie, gdy klientem jest specjalista z danej branzy, natomiast przeciet-
ny uzytkownik woli okreslenia: sprzet niezawodny, nowoczesny, oszczedzajgcey
zuzycie energii.

Klient odbiera oferte przez wszystkie zmysty

Prezentacja towaru, nawet dobrego jakoSciowo, ale zakurzonego, w podartym
i brudnym opakowaniu niemal natychmiast zniech¢ca klienta do kontynuacji
rozmowy. Zgodnie z zasada, ze ,,jedzenie je si¢ oczami” — bo pieknie wyglada.
Ocenia on, ze towar jest zlej jakoSci 1 nie widzi mozliwoSci zaspokojenia swoich

potrzeb.
Patrz na oferte oczami klienta
Swiat 1 otoczenie, a przede wszystkim — ludzie zmienaja si¢ 1 trzeba to

obserwowac, rozumie¢ 1 wykorzystac. Sposob prezentacji towaru powinien
uwzglednia¢ wiek, plec, a przede wszystkim potrzeby klienta.

Pytanie klienta — Czy ten towar jest przyjazny dla srodowiska? — jeszcze kilka
lat temu bytoby zlekcewazone, teraz wymaga profesjonalnej odpowiedzi.

PYTANIA I CWICZENIA

Pytania podstawowe

1.

Jakie zachowania sprzedawcy w procesie sprzedazy wskazuja na jego orientacj¢
na:

a) klienta?

b) sprzedaz?

¢) rozwigzywanie problemow?

d) towar?

e) forsowanie produktu?

Jakie znasz zasady dotarcia do klienta?




wyboru migdzy jakoscig i strukturg ustug a ich ceng, moze réwniez nabyé
towar bez tych ustug, lecz nie moze naby¢ tych ustug bez kupna towaru.
Przykladem tego rodzaju ustug moze by¢ transport mebli do mieszkania,
skrocenie spodni przy zakupie odziezy.

Ustugi wolne Swiadczy si¢ kazdemu klientowi za ustalong oplata,
niezaleznie od zakupu towaru w danej jednostce handlowej. Przykltadem
ustug wolnych jest dorabianie kluczy, naprawa zegarkow, wypozyczanie
sprzgtu.

Uslugi handlowe maja duze znaczenie spoleczne, gdyz ulatwiajg
konsumentom zaspokajanie ich codziennych potrzeb oraz pozwalajg
zaoszczedzi¢ sporo czasu. Ustugi handlowe sg korzystne rowniez dla
samego przedsi¢gbiorstwa handlowego, gdyz ich rozwijanie nie wymaga

wysokich naktad6ow, a stanowi niekiedy dos¢ powazne dodatkowe Zrédto
dochodow.

5. Gospodarka zapasami w punkcie sprzedazy
detalicznej

a. Rodzaje zapasow

Nagromadzone w punkcie sprzedazy detalicznej, zarbwno w sali sprze-
dazowej, jak 1 na zapleczu, artykuly stanowig zapas towarowy sklepu.
Zasadniczym celem gromadzenia zapasu towarowego jest zapewnienie
cigglosct sprzedazy 1 stworzenie odpowiednio zréznicowanego asorty-
mentu umozliwiajgcego swobodg wyboru towaru przez nabywce. Wiel-
kos$¢ zapasu towarowego ulega cigglym zmianom w wyniku biezacej
sprzedazy towarOw oraz zakupu nowych, lecz powinna ona miesci¢ sie
w okreslonych granicach. Zbyt male zapasy mogg powodowac okresowe
braki towaréw, wptywaja na obnizenie obrotu, wymagaja dostaw inter-
wencyjnych. Za duze zapasy sa réwniez niekorzystne, gdyz wplywajg na
wzrost nakladow pracy przy ich konserwacji, zajmujg niepotrzebnie po-
wierzchni¢ magazynowa, sg przyczyng zamrozenia sSrodkéw pienieznych,
ktore przedsigbiorstwo mogtoby przeznaczy¢ na zakup innych towaréw,
mogg wywolywac nadmierne ubytki, np. przez wysychanie, psucie.

Z punktu widzenia przeznaczenia i formy zapaséw mozna wyrdzni¢
zapasy biezgce, zapasy przedsezonowe i zapasy nieuczestniczace w obrocie.
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Zapasy biezace gromadzone sg w celu zapewnienia sprawnego
iciaglego przebiegu sprzedazy w danym okresie. Poziom zapasow biezg-
cych stale si¢ zmienia i jest on najwiekszy w dniu dostawy towaréw do
sklepu, a zbliza si¢ do zera w dniu poprzedzajacym dostawe.

Zapasy przedsezonowe, zwane nieraz zapasami Ssezonowymi,
gromadzone s3 w celu zaspokojenia oczekiwanego wzrostu zapotrzebo-
wania w przyszlym okresie. Przyktadem moze by¢ tworzenie zapasow
odziezy zimowej przed okresem wzmozonego na nig popytu lub zeszy-
tow 1 podrecznikow przed rozpoczeciem roku szkolnego.

Zapasy nieuczestniczgce w obrocie, zwane cz¢sto zapasami trud-
no zbywalnymi lub zastoinami, to te zapasy towarow, ktore przez dtuz-
szy okres zalegajg w sklepie, gdyz nie sg kupowane przez nabywcow.
Wsrod przyczyn powstawania tych zapasow nalezy wymienic: niewlas-
ciwg jakosc towardw, zbyt wysokg ceng, zmiang mody lub zanik popytu
zinnych powoddow, zakup zbyt duzej ilosci towaru w stosunku do oczeki-
wanego popytu, nieumiejetng reklame lub nawet brak reklamy, malo ak-
tywng obstuge. Zapasy trudno zbywalne sg duzym obcigzeniem dla przed-
sighiorstwa, gdyz zalegajg w sklepie, zajmujg powierzchni¢ sktadowa,
wymagaja konserwacji, a nie przynoszg zadnych korzysci przedsigbior-
stwu handlowemu. Nalezy wobec tego dazy¢ do likwidacji tego rodzaju
zapasOw, na przyklad przez przesunigcie lub przerzuty do tych jednostek,
w ktérych mogg by¢ sprzedawane, obnizenie ceny, a jezeli doszto do utraty
wartosci uzytkowej, to mozna sprzedac te towary jako surowiec do prze-
robu drobnym zaktadom lub przeznaczy¢ do produkcji naktadczej.

Z punktu widzenia wielkosci dzielimy zapasy na:

— zapas minimalny, stanowigcy najmniejszg 1loS¢ towaru konieczng
dla zapewnienia cigglosci sprzedazy, a spadek zapasu ponizej tej wiel-
kosci grozi przerwami w sprzedazy;

— zapas maksymalny, oznaczajgcy najwyzszy uzasadniony ekonomicz-
nie 1 organizacyjnic poziom zapasow.

Przekroczenie poziomu zapasu maksymalnego jest bardzo niekorzyst-
ne ze wzgledow gospodarczych. Znajduje to swoj wyraz w koniecznosci
uzycia nadmiernej powierzchni sktadowej, w nieuzasadnionym wydat-
kowaniu Srodkéw pieni¢znych na zakup za duzych ilosci towarow,
niepotrzebnym zwigkszaniu ubytkéw naturalnych. W praktyce poziom
zapasu maksymalnego okresla si¢ jako sume¢ wielkosci zapasu minimal-
nego i wielkosci dostawy towaru.
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Pojecia zapaséw: biezacego, minimalnego i maksymalnego odno-
szgcego si¢ do materiatow w przedsigbiorstwie przemystowym zostaly
przedstawione przy omawianiu zapasOw materiatowych 1 schematycz-
nie przedstawione na rys. 12 (s. 95). Sg duze podobienstwa miedzy tymi
kategoriami zapasow w produkcji i w handlu.

W praktyce duze znaczenie ma klasyfikacja zapaséw towarowych
z punktu widzenia ich celowoSci i uzasadnienia gospodarczego. Biorac
pod uwage te kryteria rozrézniamy zapasy prawidtowe 1 zapasy niepra-
widlowe.

Zapasy prawidlowe odpowiadajg swq wielkoscig prawidlowo prze-
biegajacym procesom zakupu, magazynowania oraz sprzedazy, a zalicza
siec do nich omdwione juz zapasy biezgce, przedsezonowe, minimalne
1 maksymalne.

Zapasami nieprawidlowymi sg zapasy nieuczestniczgce w obrocie
oraz zapasy przekraczajgce zapasy maksymalne (zwane zapasami nad-
miernymi). Negatywne oddzialywanie zapaséw nieprawidlowych na
gospodarke sklepu przedstawiono przy omawianiu poszczegolnych
rodzajow zapasow, a o niektérych sposobach likwidacji zapasow niepra-
widlowych wspomniano przy opisie zapaséw trudno zbywalnych.

b. Szybkos¢ obiegu towarow

Sledzenie wielkosci zapaséw towarowych i zmian w ich ksztaltowaniu
si¢ oraz podejmowanie dziatari zmierzajacych do uzyskiwania prawidio-
wych wysokosci zapaséw jest bardzo waznym elementem gospodarowa-
nia w punktach sprzedazy detalicznej. Wielkosci bezwzgledne zapasow
towarowych nie zawsze moéwig, czy zapasy sa wystarczajace albo czy sg
zbyt male lub duze, gdyz ocena wielkosci zapasu zalezy gtéwnie od wiel-
kosci sprzedazy towaréw, poniewaz rosngca sprzedaz powoduje z reguly
wzrost zapasow 1 odwrotnie.

Jezeli na przyklad zapasy towaréw w sklepie A i w sklepie B sq rowne
i wynosza 20 tys. zl, wysokos¢ sprzedazy (obrot) w okreslonym okresie
wynosita zas w sklepie A 40 tys. zt, a w sklepie B 100 tys. zl, to tatwo
ocenié, ze — mimo jednakowej bezwzglednej wielkosci zapasow w oby-
dwu sklepach — w sklepie A zapasy sg stosunkowo znacznie wyzsze niz
w sklepie B. W sklepie A zapasy stanowia polowe wartosci sprzedazy,
a w sklepie B tylko jedng piatg.
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W ocenie zapasow towarowych zachodzi wigce koniecznosé poréow-
nywania zapasow ze sprzedazg towaréw 1 oznaczania ich poziomu
w wielkosciach wzglgdnych. Wyrazem oceny gospodarki zapasami
towarowymi jest rotacja towaréw okreslajgca szybkos¢ ruchu towaru
lub czestotliwos¢ obrotu zapasu.

Powszechnie stosowanymi miernikami rotacji sa: wskaznik rotacji
wyrazony w liczbie obrotéw oraz wskaznik rotacji w dniach.

Wskaznik rotacji wyrazony w liczbie obrotéow, zwany nieraz —
niezbyt poprawnie — wskaznikiem rotacji w razach, méwi o tym, ile
obrotow wykonuje dany zapas towarow w ciggu okreslonego czasu,
czyli ile razy trzeba odnowi¢ dany zapas w okreslonym czasie, aby
mozna bylo uzyska¢ odnosng wielkos¢ sprzedazy.

Jezeli na przyktad sprzedaz w sklepie w ubiegtym kwartale wynosita
54 tys. zt, a Sredni zapas towardw 27 tys. zl, to rotacja zapasow okreslana
liczbg obrotow (R,) wynosi:

- Sdtys.zh

R, — e
Tys.d

O 0znacza, ze w ciggu okreslonego czasu, tj. w ubieglym kwartale, zapasy
towaréw dokonaly 2 obrotéw. Inaczej mozna powiedzieé, ze zapasy towa-
row w wysokosci 27 tys. zt w omawianym sklepie zostaly dwa razy odno-
wione, co pozwolito na osiggnigcie sprzedazy w wysokosci 54 tys. zl.

Do obliczenia wskaznika rotacji w liczbie obrotow mozna wigc
postuzy¢ si¢ nastgpujgcym wzorem:

R{) = ‘E‘
Zs
gdzie:
R, — wskaznik rotacji w liczbie obrotow,
§ — sprzedaz towar6w w okreslonym czasie,

Z, — zapas przecigtny (Sredni) w okreslonym czasie.

Wskaznik rotacji w dniach podaje, na ile dni starczy okreslony
zapas towaréw przy danej wielkosci sprzedazy. Punktem wyjscia do
tych obliczen jest sprzedaz przypadajgca na jeden dzien, ktorg ustala si¢
dzielagc wielkos¢ sprzedazy w danym okresie przez liczb¢ dni w tym
okresie. Podobnie jak przy obliczaniu zapaséw materialowych przyjmuje
si¢ zaokrgglong liczbe dni (miesigc — 30 dni, kwartat — 90 dni,
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rok — 360 dni). Jezeli przyjac¢ kwartalng sprzedaz z podanego przyktadu
w wysokosct 54 tys. zl, to sprzedaz przypadajgca na 1 dzien wynosi
54 000 zt : 90 dni = 600 zt. Wskaznik rotacji w dniach (R,) obliczamy
z kole1 dzielgc przecigtny zapas towaroOw w danym okresie przez sprze-
daz przypadajgcg na 1 dzien, co przy przyjeciu danych z przyktadu
wynosi 27 000 zt : 600 zi =45 dni.

Zalezno$¢ t¢ mozna przedstawi¢ za pomocg nastgpujgcego wzoru:

BT
8

Ry

gdzie:
R, — wskaznik rotacji w dniach,
I — liczba dni w danym okresie,
a pozostale symbole (Z, 1 §) majg takie samo znaczenie jak w poprzed-
nim wzorze.
Biorac do obliczen podane wielkosci otrzymujemy:
270002zt 90 dni

Ry = — 45 dni
5400071

Znajac wskaznik rotacji wyrazajgcy liczbe obrotéw mozna obliczy¢
wskaznik rotacji w dniach 1 na odwrot.
Zaleznos¢ t¢ mozna zapisac nastepujgco:
T T

i Ry =—

R, =
‘ Ro Rd

Wykorzystujgc dane z przedstawionego przyktadu otrzymujemy:

Rd:90_2dm_:45dnj 1 :%ﬂ=2razy

Wyjasnienia wymaga kwestia obliczania przeci¢tnego zapasu
towardéw, gdyz mozna przeprowadzi¢ te obliczenia réznymi sposobami:
— metodg Sredniej arytmetycznej zapasu poczatkowego i koncowego,
— metodg sredniej arytmetycznej wszystkich zapasow,

— metodg Sredniej chronologicznej.

Jezeli kolejne zapasy okreslamy symbolami: Z, Z, ... Z,, to
wzory, wedlug ktorych oblicza si¢ przecigtny zapas mozna przedstawic
nastgpujaco:
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— Srednia arytmetyczna zapasu poczatkowego i koncowego

ZS _ Zl +Zn
2

— S$rednia arytmetyczna wszystkich zapasow

AR ORI N

n

Zs =

* — Srednia chronologiczna

Z!l

Z)
7 _7'{"22 +ZS+ +—2

n-1

gdzie n oznacza liczbg wszystkich zapasow przyjetych do obliczen.
Obliczenia te mozna zilustrowac¢ przykltadem.

Przyklad
W II kwartale wartos¢ zapasow towarow w sklepie detalicznym wynosita:
— nadzien 1 kwietnia — 130 tys. zi,
— na dzien 30 kwietnia — 180 tys. zi,
— na dzien 31 maja — 160 tys. zi,
— nadzien 30 czerwca — 150 tys. zl.

Zapasy przecigtne obliczane poszczegoInymi metodami wynosza:
— Srednia arytmetyczna zapasu poczatkowego 1 konicowego

A @“2*—159 — 140 tys. 71
— $rednia arytmetyczna wszystkich zapasow
7. — 130+180f160+150 155 t35. 24

— srednia chronologiczna

~ 65+180+160+75

B 3
Najczesciej w praktyce stosowana jest srednia chronologiczna, gdyz

jest ona najdokladniejsza w poréwnaniu z pozostaltymi przecig¢tnymi.

Z =160 tys. zi
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Na wielkos¢ zapasow, a wigc takze i na szybkos¢ rotacji zapasow,
wplywa wiele r6znorodnych przyczyn.

Do najwazniejszych czynnikéw decydujacych o wielkosci i szyb-
kosci rotacji zapaséow towarowych mozna zaliczy¢:

— rodzaj towarOw 1 strukturg asortymentowg sprzedazy,

— sytuacj¢ w zakresie produkcji 1 dostaw towarow,

— stosowanie metod aktywizujgcych sprzedaz,

— warunki ogélne oraz organizacyjne pracy przedsigbiorstwa handlo-
wego,

— lokalizacj¢ punktow sprzedazy detalicznej i charakter regionu.

Rodzaj towaréw i ich jakos¢ wplywa w decydujgcym stopniu na szyb-
kosc rotacji zapasow. Towary tatwo psujgce si¢ lub tracgce wartos¢ uzytko-
w4, np. pieczywo, nabial, niektore owoce, muszg by¢ czesto zakupywane
1 czas ich przechowywania nie moze przekroczy¢ kilku dni, a nawet jedne-
go dnia. Artykuly o duzej czestotliwosci zakupu wymagajg czestego uzu-
pelniania zapasow, towary rzadko nabywane (np. okolicznosciowego za-
kupu) sa natomiast dtuzej przechowywane, wobec czego poziom ich zapasu
jest wyzszy. Towary o bogatym asortymencie wymagajg wigkszego zapa-
su, poniewaz nabywca powinien mie¢ zapewniony szeroki wybér. Artyku-
ty odpowiedniej jakosci znajduja dos¢ szybko nabywcow, towary o niskiej
jakosci pozostajg natomiast w sklepie 1 wptywajg na wydtuzenie rotacji.

Sytuacja w produkcji zwigzana jest czgsto z przebiegiem dostaw.
Cigglos¢ produkcji stwarza pewnos¢ dostaw towarow i nie zmusza przed-
sigbiorstw handlowych do gromadzenia asekuracyjnych zapaséw. Wigk-
sza czestotliwos¢ dostaw oraz ich terminowos¢ pozwalajg na odpowied-
nie zmniejszenie poziomu zapasOw w sklepie.

Roézne formy aktywizacji sprzedazy, wyrazajgce si¢ na przyklad
w przygotowaniu odpowiedniej ekspozycji w sklepie, stosowaniu wias-
ciwej reklamy 1 informacji, urzgdzaniu wyprzedazy 1 kiermaszéw, wply-
wajg na przyspieszenie sprzedazy 1 poprawe rotacji zapasow.

Wsréd warunkow ogolnych oraz organizacyjnych dzialalnosci
przedsi¢biorstwa handlowego wplywajacych na szybkos¢ rotacji zapa-
sOw mozna wymieni¢ powigzanie punktow sprzedazy detalicznej z ma-
gazynem 1 dostawcami, pojemnos¢ powierzchni magazynowej na zaple-
czu sklepu, sprawnosc 1 organizacj¢ transportu.

Odleglos¢ od Zrodel dostaw zaleznie od lokalizacji sklepu wplywa
na czestotliwosS¢ dostaw oraz ustalenie zapasu zabezpieczajgcego.
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Podobnie charakter obstugiwanego przez sklep regionu wplywa na
poziom 1 rotacj¢ zapasow. Sklepy wiejskie, charakteryzujgce si¢ na ogol
mniejszg intensywnoscig sprzedazy 1 wickszym oddaleniem od punktéw
dostawy, majg stosunkowo wyzsze zapasy niz handel miejski. Rowniez
takie cechy, jak liczba ludnosci, jej struktura zawodowa, siec¢ linii ko-
munikacyjnych, wptywaja na dziatalnos¢ handlu, a wiec takze na gospo-
darke zapasami.

Najwazniejszg drogg prowadzacg do przyspieszenia rotacji towarow
jest jak najdoktadniejsze dostosowanie ilosci i asortymentu dostaw
towarowych do popytu. Wiasciciel lub kierownik sklepu powinien skia-
danie zamowien poprzedzac wnikliwg analizg zapasow 1 mozliwosci sprze-
dazy oraz odpowiednio do tego regulowac¢ zamowienia i ustala¢ terminy
1 formy dostaw.

Dla organizacji handlowej korzystna jest szybka rotacja towarow.
Znaczenie przyspieszenia rotacji wyraza si¢ mi¢dzy innymi w zmniej-
szeniu kosztow zwigzanych z przechowywaniem towarow. Zmniejszenie
zapasOw obniza zapotrzebowanie na powierzchni¢ magazynowa,
pomniejsza koszty przechowywania zapasow, obniza straty 1 ubytki
powstajace przy przechowywaniu towaréw. Przyspieszenie rotacji zapa-
sow towarowych wptywa korzystnie na gospodarke finansowgq przedsig-
biorstwa. Szybciej nastgpuje zwrot pieniedzy wyltozonych na zakup
towardw, a jesli firma zacigga kredyt bankowy na zapasy towarowe, przy-
spieszenie rotacji umozliwia szybsze sptacenie kredytu, za ktory trzeba
placi¢ odsetki.

c. Rozliczanie punktéw sprzedazy detalicznej

Koniecznos¢ rozliczania punktu sprzedazy detalicznej podyktowana jest
wzgledami podatkowymi, a w duzych przedsi¢biorstwach handlowych
wynika réwniez z odpowiedzialnosci materialnej pracownikow za powie-
rzone im mienie. 7 tego wzgledu wszystkie zmiany w sktadnikach majat-
kowych sklepu, a wigc przychody i rozchody towaréw, opakowan 1 innych
sktadnikow, muszg by¢ prawidlowo udokumentowane i rejestrowane bie-
zaco w sklepie oraz w koméree ksiggowosci przedsiebiorstwa handlowe-
go. W tym celu w sklepie prowadzi si¢ raport obrotu (raport sklepowy),
w ktorym ujmuje si¢ wszystkie operacje zachodzace w sklepie. Jest to wige
dokument stanowigcy podstawe biezgcego rozliczenia sklepu.
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Raport obrotu sporzadzany jest za ustalony okres rozliczeniowy
(np. co 5 lub 10 dni) 1 obejmuje z jednej strony wartoS¢ wszystkich
przychodow towardéw, z drugiej strony — wartos¢ rozchodow (sprzedaz,
przerzuty itp.) oraz zestawienie tgczne obrotow za dany okres wraz ze
stanami zapasOw na poczgtek 1 koniec okresu. Zapisy w raporcie obrotu
prowadzone sg biezgco, na podstawie wlasciwych dokumentéw oznaczo-
nych numerem 1 pozycjg raportu. Na odwrocie raportu obrotu rejestruje
si¢ przychody, rozchody oraz stany opakowan, z podziatem na poszcze-
gblne rodzaje.

Stan majgtkowy wykazywany w raportach obrotu moze r6znic€ si¢ od
stanu rzeczywistego i dlatego przeprowadza si¢ okresowe rozliczenie
sklepu, do czego stuzy inwentaryzacja.

Inwentaryzacja nazywamy czynnosci polegajace na ustaleniu rze-
czywistego stanu sktadnikéw majatkowych na oznaczony dzien, w celu
sprawdzenia tego stanu z ewidencjq ksiggowq, oraz polegajace na ustale-
niu 1 wyjasnieniu stwierdzonych roznic, a takze na rozliczeniu 0séb
materialnie odpowiedzialnych za powierzone im mienie. Dla ustalenia
wartosci powierzonego mienia przeprowadza si¢ w sklepie spis z natury
wszystkich sktadnikéw majatkowych.

Ze¢ wzgledu na rodzaj inwentaryzacje mozna podzieli¢ na okresowe
1 dorazne.

Inwentaryzacja okresowa ma charakter planowy. Polega ona na prze-
prowadzaniu co pewien okres spisu z natury rzeczowych skladnikow ma-
jatkowych oraz srodkéw pieni¢znych na okreslony dzien w punkcie sprze-
dazy detalicznej oraz na rozliczeniu sklepu.

Inwentaryzacja dorazna przeprowadzana jest w pewnych okolicz-
nosciach, na przyktad przy zmianie pracownikdw na stanowiskach mate-
rialnie odpowiedzialnych (inwentaryzacja zdawczo-odbiorcza), w razie
nieprzewidzianych zdarzen uzasadniajgcych potrzebe ustalenia rzeczy-
wistego stanu towaréw, np. kradziez, pozar, powodz, w razie przekazy-
wania albo likwidacji sklepu.

Zaleznie od zakresu wyr6znia si¢ inwentaryzacje pelng i czgsciowa.

Inwentaryzacja pelna polega na ustaleniu rzeczywistego stanu
wszystkich skladnikéw majatkowych sklepu (srodki pienigzne, towary,
opakowania, materialy pomocnicze oraz urzadzenia sklepowe).

Inwentaryzacja czeSciowa obejmuje spis okreslonej czesci majatku
sklepu, np. tylko srodkéw pieni¢znych w kasie, towar6w i1 opakowan.
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Inwentaryzacj¢ mozna przeprowadzaé bez przerywania sprzedazy
glownie po godzinach pracy handlu lub w soboty i niedziele. Jest to bar-
dzo wygodne dla klientow oraz bardzo korzystne dla przedsigbiorstwa,
gdyz nie zmniejsza si¢ obrotu. Czesciej inwentaryzacja przeprowadzana
jest jednak z catkowitym przerwaniem sprzedazy lub przerwaniem
czesciowym, np. wytaczenie tylko niektérych stoisk w domu towarowym.

Inwentaryzacje przeprowadza komisja inwentaryzacyjna powotana
przez dyrektora przedsiebiorstwa handlowego. Spis z natury mogg prze-
prowadzac¢ rowniez komisje wydzielonych firm wyspecjalizowanych
w przeprowadzaniu inwentaryzaciji.

Porownanie stanu faktycznego towarow ustalonego w trakcie inwen-
taryzacji ze stanem wynikajagcym z ewidencji ksiggowej pozwala ustali¢
niedobory towarowe, jezeli stan faktyczny jest nizszy od stanu ksiggowe-
go, lub nadwyzki towarowe, jezeli stan faktyczny przewyzsza stan ewi-
dencyjny. Niedobory towarowe mogg miescic si¢ w granicach norm ubyt-
ku naturalnego lub mogg miec charakter niedoboréw nadzwyczajnych.

| Ubytki naturalne s3 to straty wynikajace z wlasciwosci samych
towarow 1 warunkow przechowywania oraz sprzedazy, a powstajg glow-
nie z powodu parowania, wysychania, przylegania do opakowan, rozpy-
lania, rozwazania itp. Za ubytki naturalne w dopuszczalnych granicach
okreslonych normami ubytkéw naturalnych personel sklepowy nie odpo-
wiada. Normy ubytkdéw sg to okreslane w procentach gérne granice ubyt-
ku dla konkretnych artykutow.

Za niedobory nadzwyczajne uwaza si¢ niedobory towaré6w prze-
kraczajgce ustalone normy ubytkéw lub dla ktérych nie obowigzujq takie
normy i mogg to by¢ niedobory zawinione bagdz niezawinione. Do niedo-
boréw nadzwyczajnych zawinionych zalicza si¢ straty powstale w wy-
niku zaniedban, braku nadzoru lub zitej woli pracownika. Niedobory
niezawinione powstajg z przyczyn obiektywnych 1 niezaleznych od
personelu sklepowego, np. zepsucie towaru w wyniku awarii lodéwki lub
wylgczenia pradu, zabrudzenie tkaniny w czasie demonstrowania.

Nadwyzki towarowe (superata) sg uzasadnione wtedy, kiedy wyni-
kaja z cech fizycznych lub chemicznych towaru, np. wzrost ci¢zaru
w wyniku wchlaniania wilgoci (skora, sol), rozcigganie tkanin w trakcie
ich mierzenia, albo tez z powodu drobnych pomytek przy wazeniu lub
liczeniu. Znaczniejsze nadwyzki muszg by¢ skrupulatnie zbadane.
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Dla uproszczenia rozliczenia sklepéw duzych organizacji handlo-
wych mozna stosowac w praktyce, w miejsce norm ubytkéw naturalnych
odnoszgcych si¢ do poszczegdlnych towardw, limit ubytkow odrebny
dla kazdego sklepu, stanowigcy goérng granicg wyrazong w procentach
od wartosci obrotu, do wysokosci ktorej ubytki towaru sq uznane jako
dopuszczalne. Limity te przeznaczone sg do pokrywania ubytkow natu-
ralnych, drobnych strat powstaltych w wyniku zniszczenia lub zepsucia
towaréw, w wyniku pomylek przy przejmowaniu i wydawaniu towaru
itp. Limity ubytkéw nie obejmuja towaréw o charakterze trwatym nie-
objetych normami ubytkéw, np. lodéwki, pralki, telewizory, futra.

Sposoby przeciwdzialania niedoborom s3 zréznicowane w zaleznosci
od branzy towarowej 1 warunkéw lokalowych sklepu. Najczesciej jednak
mozna niedoborom zapobiec przez przestrzeganie zasad odbioru iloscio-
wego 1 jakosciowego towardw oraz zasad prawidlowego przechowywania
towaroéw, niedopuszczenie do przeterminowania towar6w, odpowiednie
wykorzystywanie sprzetu i urzadzen sklepowych, podwyzszenie kwalifika-
¢ji personelu sklepowego, co przeciwdziata powstawaniu niedoborow dzigki
lepiej wykonywanym czynnosciom sprzedazowym, stosowanie premii i na-
grod dla pracownikéw wyrézniajacych sig dbatoscia o towary.

Po zakonczeniu inwentaryzacji przeprowadza si¢ wstepne rozlicze-
nie sklepu, ktére polega na poréwnaniu wartosci majatku wykazanego
w ostatnim raporcie obrotu z wartoscig stwierdzong w czasie spisu z na-
tury, ustaleniu ewentualnej roznicy i uwzglednieniu, w razie stwierdzenia
niedoboru, kwoty wynikajacej z przyznanego sklepowi limitu. Jezeli na
przyklad obrét miedzy okresowymi inwentaryzacjami wynosit 1 684 500 zi,
limit ubytkéw ustalony dla danego sklepu — 0,6%, to rozliczenie sklepu

TABELA?
Rozliczenie sklepu
Lp. Tres¢ Towary w z

1 | Stan ksiggowy wedlug raportu nr ... 412 527,00 “f
2 | Stan faktyczny 410383,00 |
3 | Réznica: (-) niedobdr, (+) nadwyzka -2 144,00
4 | Limit na pokrycie niedoboru 10 107,00
5 | Wynik rozliczenia limitu

a) niedobdr niemieszczacy si¢ w limicie —

b) nadwyzka limitu nad niedoborem 7963,00
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przybiera posta¢ podang w tabeli 2, w ktérej podano stan ksiggowy i stan
rzeczywisty w dniu spisu. Podobne rozliczenie przeprowadzone jest row-
niez dla opakowar.

Po rozliczeniu wstepnym petng dokumentacje z inwentaryzacji przed-
klada sig gléwnemu ksiegowemu przedsigbiorstwa, ktory zarzgdza spraw-
dzenie 1 porOwnanie spisOw z wartoscig w ewidencji ksiggowej oraz
wyjasnienie ewentualnych réznic. Decyzje w sprawie likwidacji r6znic
podejmuje dyrektor przedsiebiorstwa. Po wykonaniu tych czynnosci nas-
tepuje ostateczne rozliczenie, z ktorego sporzadza si¢ protokol i przesy-
ta kierownikowi sklepu.

W punkcie omawiajgcym formy sprzedazy 1 inkaso naleznosci wspo-
mniano juz o zastosowaniu komputera polaczonego z kasami w punk-
cie sprzedazy detalicznej. W tym wypadku dzigki zastosowaniu kompu-
tera uzyskuje si¢ natychmiastowe informacje o sprzedazy poszczegdlnych
towaréw oraz ich zapasach w sali sprzedazowej 1 w magazynie. Komputer
mozna w punktach sprzedazy detalicznej wykorzysta¢ do weryfikacji
wynikow inwentaryzacji z zapisami w ksiggowosci. Sklepy prowadzace
samodzielnie zaopatrzenie mogg za pomocg komputera ewidencjonowac
dane o dostawcach oraz o transakcjach z nimi zawartych. Wydawnictwa
komputerowe sg bardzo przydatne w kontroli stanu 1 ruchu opakowan zwrot-
nych oraz w badaniu popytu na towary sprzedawane w sklepie.

6. Formy rynkow zorganizowanych

W gospodarce w ciggu bardzo wielu lat uksztattowaty si¢ rézne formy
organizacyjne w dziedzinie obrotu towarowego. Te formy, ktore okresla-
ja dokladnie miejsce 1 czas kontaktéw sprzedajacych z kupujacymi,
a takze ustalajg sposob postgpowania w zawieraniu transakcji, noszg
nazwe rynkéw zorganizowanych lub formalnych. Do podstawowych
rodzajéw rynkow formalnych zalicza si¢: gieldy, aukcje, przetargi oraz
targi. Sg one organizowane w 0znaczonym miejscu 1 czasie, a postepo-
wanie kupcow biorgcych w nich udzial okresla regulamin instytucji,
ktére organizuja dany rynek. Przedmiotem obrotu na rynkach formalnych
sg zarOwno surowce i towary, jak i pienigdze oraz papiery wartosciowe.
Transakcje na rynkach formalnych mogg dotyczy¢ roéwniez réznego ro-
dzaju ustug, np. ustug transportowych, ubezpieczeniowych.
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ZamoOwienia mozna podzieli¢ na zaméwienia wewnetrzne, jezeli ich adre-
satem sg wlasne zaklady wytworcze lub magazyny przedsigbiorstwa, oraz na
zamoOwienia zewnetrzne, kierowane do innych dostawcow towarow spoza
wilasnego przedsigbiorstwa. Oprocz okreslenia zamawiajacego 1 dostawcy,
zamoOwienie powinno zawiera¢ co najmniej doktadng charakterystyke towa-
ru, 1lo$¢ 1 ceng zamawianego towaru oraz termin dostawy. -

W wyborze Zrédel zakupu uwzglednia si¢ oferowang cen¢ towaru,
stopient zaspokojenia popytu przez dostawceg, jakos¢ towardw, terminowos¢
dostaw, mozliwos¢ dostosowania dostaw towarow do zmian w popycie, wy-
sokos¢ marzy 1 kosztow handlowych zwigzanych z danym Zrodiem dostawy.

Najczesciej w duzych jednostkach handlowych Zrédiem zaopatrze-
nia punktow sprzedazy detalicznej sq dostawy z magazynéw wilasnych
przedsigbiorstwa handlowego. Podstawg realizacji tych dostaw jest uzgod-
niony z kierownikami poszczegdlnych sklepow harmonogram dostaw,
okreslajgcy 1los¢ oraz termin dostaw z bardzo duzg doktadnoscig.

Wsrod jednostek wytworezych stanowiagcych Zrodla dostaw towaréw
dla punktéw sprzedazy detalicznej mozna wymienic:

— zaklady przemystowe zaopatrujace w zasadzie duze obiekty sprzedazy
detalicznej, np. domy towarowe, domy handlowe, gdyz tu partia dosta-
wy jest stosunkowa duza, a asortyment mato zréznicowany,

— zaktady wytworcze nalezgce do tego samego przedsigbiorstwa han-
dlowego, np. piekarnie, ciastkarnie, masarnie, wytwérnie napojow
chtodzacych, garmazernie;

— rzemiosto 1 chatupnictwo, ktérych wyroby sg waznym uzupetnieniem
asortymentu sklepow;

— gospodarstwa rolne, ogrodnicze, rybackie, oraz zbieraczy runa
lesnego, ktérych artykuty nabywane sa w drodze skupu.

Celem odbioru iloSciowego 1 jakoSciowego towardéw dostarczanych
do sklepu jest ochrona przedsigbiorstwa handlowego przed stratami
z powodu roznic w ilosci 1 jakosci towaréw oraz zapobiezenie przemka-
niu na rynek towaréw nicodpowiedniej jakosci.

Odbior ilosciowy polega na sprawdzeniu zgodnosci ilosci dostarczo-
nej z iloscig towaru podang w dokumentach dostawy (faktura, dowdd
dostawy). Odbior musi nastgpi¢ natychmiast po otrzymaniu towaru. Pole-
ga on na przeliczeniu, zwazeniu lub zmierzeniu otrzymanych artykulow,
jednak bez otwierania oryginalnych opakowan. W razie dostarczenia
towarow w oryginalnych opakowaniach fabrycznych lub w zbiorczym

184



opakowaniu transportowym nalezy jedynie sprawdzi¢ stan opakowania,

a nastgpnie towary przeliczy¢ lub zwazy¢. Tylko w wypadku uszkodze-

nia lub naruszenia opakowania nalezy niezwlocznie sprawdzi¢ jego

zawartoS¢ w obecnosci dostarczajgcego towar.

Odbior jakoSciowy odbywa si¢ przez sprawdzenie cech jakoscio-
wych towaru (barwa, zapach, sprawnos¢ dzialania itp.) 1 ich zgodnosci
z normami lub warunkami okreslonymi w katalogach i opisach. Jezeli
takich ustalen nie ma, to bada sig, czy jakos¢ towaru odpowiada cechom
przyjetym zwyczajowo lub czy jest wystarczajgca dla normalnego uzyt-
kowania towaru. W trakcie odbioru jakosciowego zwraca si¢ rOwniez
uwage na to, czy opakowanie towaru jest wlasciwe, czy towar ma odpo-
wiednie oznaczenie kontroli jakosci producenta, czy etykieta (metka) jest
prawidlowa. Ponadto stwierdza si¢ wszelkie uszkodzenia i wady powsta-
te w czasie skladowania u dostawcy lub w czasie transportu.

W razie stwierdzenia brakéw ilosciowych lub wad jakosciowych
dostarczonego towaru nalezy ztozy¢ u dostawcy reklamacje w terminie
i trybie ustalonym w umowie lub przepisach dotyczgcych ogolnych wa-
runkow sprzedazy. Jezeli roznice w iloSci towarow zostaly stwierdzone
w momencie dostawy, to mozna sporzadzi¢ wykaz roznic otrzymanych
towaréw i opakowan, ktéry jest jednoczesnie reklamacjg. Dostawca moze
przyja¢ zwrot towaréw niewlasciwej jakosci, lecz najczescie] udziela
bonifikaty na obnizenie ceny, wskutek przekwalifikowania towaréw
do nizszego gatunku.

Dokumentacje zaopatrzenia sklepu i odbioru towarow i opako-
wan stanowig:

— zamOwienia na towary,

— faktura lub dowdd dostawy, stwierdzajace fakt dostawy okreslonych
ilosci towaréw po okreslonej cenie oraz dostawy opakowan,

— dowdd przyjgcia towarow, wystawiony w Scisle okreslonych wypad-
kach, np. w razie braku dokumentacji dostawy lub jezeli dokumenta-
cja wykazuje braki formalne,

— wykaz réznic ilosciowych towaréw i opakowarn, o ktorych juz wspo-
mniano przy omawianiu postgpowania reklamacyjnego,

— dowody wydania towaréw lub odrgbne dowody zwrotu, przesunigcia
lub przerzutu towarow,

— dowdd skupu towarow,

— dokumentacja przychodu, zwrotu i przewozu opakowar.
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