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Zaopatrzenie placowki
handlowej

ZAGADNIENIA

m Zrédta zakupéw towaréw

= Czynniki wptywajace na wybér Zrédet zaopatrzenia

® Podziat Zrédet zaopatrzenia na podstawie okreslonych kryteriéw

Przedsiebiorstwa handlowe osiagaja sukces wtedy, gdy oferta towaréw i ustug znajduje
nabywcéw. Warunkiem akceptacji oferty handlowej jest dostosowanie jej do oczekiwan
konsumentéw. Rozpoznanie potrzeb nabywcéw sprawia, ze handel w wiekszym stopniu
realizuje cel, jakim jest pelne zaspokojenie potrzeb klientéw.

12.1. Zaopatrzenie jako podstawa sukcesu rynkowego

Sukces placéwki handlowej opiera sig na trzech filarach:

1. szybkie reagowanie na zmieniajace si¢ potrzeby klientéw;

2. obstuga klientéw przynoszaca pelng satysfakcje obu stronom wymiany towaroweyj;
3. utrzymywanie trwatych wiezi z klientami i dostawcami.

Kazdy z tych filaréw to dziatania, ktére powinny prowadzi¢ do przewagi konkurencyj-
nej i sukcesu rynkowego. Aby przyniosly zamierzony skutek, jednostki handlowe musza
ciagle analizowa¢ zmiany zachodzace na rynku, zaréwno w zakresie popytu, jak i podazy,
czyli oferty towarowej producentéw i konkurentéw, a takze zmiany w otoczeniu firmy.
Koncentrujac sie na budowaniu trwatych relacji z klientami i dostawcami, handlowcy po-
dejmuja walke z konkurentami. Skuteczno$¢ dziatan jednostki handlowej na rynku zalezy
od tego, jak dokladnie oszacuje popyt i jak szybko zorganizuje zaopatrzenie. Podstawa
kazdego filaru sukcesu placéwki handlowej jest jej whasciwe zaopatrzenie.

Najwazniejsze decyzje w sferze zaopatrzenia placéwki handlowej dotycza kwestii:
. jakie towary nalezy kupi¢;
. jaka ilog¢ towaréw ogétem kupid;
. jak ma wygladac struktura dostaw;
. jaka powinna by¢ wielkos$¢ jednorazowej dostawy;
. od kogo kupi¢ towar;
. ile powinien kosztowac;
kiedy go kupi¢;
. jak powinien wyglada¢ harmonogram dostaw.
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12.2. Zrédta zaopatrzenia placéwki handlowej

Przedsiebiorstwa handlowe kupuja towary u producentéw, posrednikéw handlowych
i dystrybutoréw oraz w innych placéwkach handlowych (rys. 12.1). Kazda jednostka za-
opatrujaca placéwki handlowe utrzymuje z nimi kontakt bezposredni lub posredni (przez
przedstawiciela handlowego).

_

Rys. 12.1. Zré:

Zaopatruj,
podaz towar
warunkéw w
kowaniach, n
rancje dostaw

Nawigzyw
posrednicy h:
i placéwkami
liczaja transa
gionie, moga
méwienia i n

wchodzi hanc

Zakup tow
wzgledami ek
wielkie partie
handlu hurtoy

SPR

producent

—

sklep l\

sklep

Schema



ZAOPATRZENIE PUNKTOW SPRZEDAZY

posrednicy
handlowi

inne przedsigbiorstwa

roducenci
P handlowe

PRZEDSIEBIORSTWO
HANDLOWE

Rys. 12.1. Zrédta zaopatrzenia placéwek handlowych

Zaopatrujac sie u producenta, placéwka handlowa moze bezposrednio oddziatywac na
podaz towardw, przekazujac informacje na temat popytu. Moze takze, po uzgodnieniu
warunkéw wspétpracy, realizowad nietypowe zamdwienia, np. na dostawy towaréw w opa-
kowaniach, na kt6érych umieszczane sg znaki towarowe sklepu. Oprécz tego uzyskuje gwa-
rancje dostaw towaréw dopiero wytwarzanych.

Nawigzywaniem kontaktéw miedzy dostawcami a odbiorcami towardéw zajmujg sie
posrednicy handlowi, ktérzy posrednicza w wymianie towarowej miedzy producentem
i placéwkami handlowymi. Negocjuja warunki wspétpracy, zatatwiaja formalnosci, roz-
liczaja transakcje, wystawiaja niezbedne dokumenty. Obstugujac kilku klientéw w re-
gionie, moga taniej sprowadzi¢ towary, uzyskujac nizsza cene za jednorazowe duze za-
méwienia i nizsze koszty jednostkowe dostawy. Ich rola jest nieoceniona, gdy w gre
wchodzi handel miedzynarodowy.

Zakup towaréw w innych przedsiebiorstwach handlowych jest zwykle podyktowany
wzgledami ekonomicznymi. Mniejsze jednostki handlowe, kupujac jednorazowo nie-
wielkie partie towaréw od réznych producentéw, chetnie korzystaja z ustug jednostek
handlu hurtowego.
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. 12.2. Schemat zaopatrzenia placéwek handlowych
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Przyjrzyj sie rys. 12.2. i odpowiedz na pytanie:
Jakie korzysci moze osiagna¢ detalista, zaopatrujac sie¢ w hurtowni?

12.3. Czynniki decydujace o zakupie towaréw

Zakup towaréw to oprécz sprzedazy podstawowe dzialanie jednostek handlowych. Przed-
siebiorstwa handlowe kupuja towary w celu ich dalszej odsprzedazy. Kazdy zakup pocigga
za soba konsekwencje finansowe w zwigzku z konieczno$cig zaptaty. Jesli towary zosta-
ng sprzedane, $rodki finansowe zostana odzyskane i mozna je ponownie zaangazowac
w dzialalno$¢ handlowa. Nalezy jednak pamieta¢ o tym, ze wydane na zakup towaréw
pieniadze nie moga by¢ wykorzystane do osiagania innych celéw. Dlatego pracownicy od-
powiedzialni za zakup muszg starannie rozwazy¢ konieczno$¢ kazdego zakupu i utracone
w zwigzku z tym mozliwosci! innego wykorzystania érodkéw finansowych. Dopiero taka
analiza daje odpowiedz na pytanie, czy zakupy sa konieczne i stanowig najlepsze rozwig-
zanie dla przedsiebiorstwa.

Planujac zaopatrzenie jednostki handlowej w towary, nalezy wzig¢ pod uwage:

. wielkos¢ 1 strukture popytu;

. mozliwosci w zakresie magazynowania towaréw;

. whasciwosci fizyczne i chemiczne towardéw (ich trwatos¢);
. uzyteczno$c¢ towardw;

. mozliwosci finansowe przedsiebiorstwa;

. sposéb realizacji zaplaty za dostawe;

. odlegto$¢ od Zrddta zaopatrzenia.

Dostosowanie zaopatrzenia do popytu pozwala: zwiekszy¢ sprzedaz, przyspieszy¢ obrét
towarowy, zmniejszy¢ zapasy magazynowe i wyeliminowac straty wynikajace z dtugotrwa-
tego przechowywania towaréw lub powstania zbednych zapaséw towarowych.

Duze jednorazowe dostawy sg zwykle tanisze, jednak nie zawsze s3 mozliwe z powo-
du warunkéw magazynowania towardéw, jakimi dysponuje placéwka handlowa. Poza tym
zaangazowanie §rodkéw finansowych w zapasy towarowe moze spowodowac trudnosci

platnicze placéwki handlowej.

PRZYKLAD

Jesli analiza popytu wykaze, ze pojawilo sie zapotrzebowanie na towary, ktérych
do tej pory nie bylo w ofercie placéwki handlowej, nalezy rozwazy¢ mozliwos¢ ich
wprowadzenia. Warunkiem ograniczajacym moze by¢ brak odpowiedniego wypo-
sazenia lub negatywne oddzialywanie towaréw na siebie. Trzeba wéwczas dokonac
analizy popytu pod katem jego trendu. W przypadku krétkotrwatego (sezonowego)
zapotrzebowania na towar zakup wyposazenia do jego ekspozycji i przechowywa-
nia moze by¢ nieoptacalny, natomiast jesli popyt wykazuje tendencje wzrostows,
wskazane jest wyposazenie placéwki handlowej w meble i urzadzenia niezbedne
do sprzedazy nowego towaru.
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! Utracone mozliwosci, czyli koszt alternatywny danego dobra, to ilos¢ innego dobra, z ktdrej trzeba zrezygnowad, aby mozliwe stato sie
zakupienie jednostki tego pierwszego. Jest to warto$¢ najlepszej z mozliwych korzysci, utraconej w wyniku dokonanego wyboru.
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Uzytecznosc¢ towaru to przede wszystkim satysfakcja, zadowolenie, jakie osiaga klient
z konsumpgji danego artykutu. Im wyzej pod tym wzgledem klienci oceniajg towar, tym
wieksze szanse na to, ze zostanie on szybko sprzedany. Towary, ktére sa oceniane jako
mniej uzyteczne, zwykle dtuzej pozostaja w sklepie.

Planujac asortyment handlowy, a co za tym idzie, wielko$¢ i strukture zaopatrzenia,
nalezy uwzgledni¢ whasciwosci fizyczne, chemiczne i biologiczne towaréw oraz ich oddzia-
lywanie na siebie. Niekt6re towary, mimo ze jest na nie jednakowe zapotrzebowanie, nie
mogg by¢ przechowywane w jednym (zwlaszcza matym) pomieszczeniu, np. proszki do
prania i pieczywo.

Przedsiebiorstwo handlowe, planujac zakup towaréw, musi bra¢ pod uwage swoje
mozliwosci finansowe oraz sposéb realizacji ptatnosci za dostawe. Jesli dostawca wyma-
ga natychmiastowej zaplaty przy wydaniu towaréw, handlowcy sa ograniczeni wielkosciag
posiadanych w danym momencie $rodkéw finansowych. Jezeli natomiast mozliwe jest
uregulowanie naleznoséci za dostarczone towary w terminie pézniejszym, handlowcy, ko-
rzystajac z tzw. kredytu kupieckiego, moga kupic¢ towary i zaptaci¢ za nie po ich catkowi-
tym lub cze$ciowym sprzedaniu.

Szybkos$¢ dostawy i jej koszt takze wplywaja na wielko$¢ zaopatrzenia. Im dalej znajduje
sie dostawca, tym wiekszy koszt dostarczenia towaru. Dlatego, aby zmniejszy¢ jednostko-
we koszty zaopatrzenia, handlowcy musza jednorazowo kupi¢ wiecej towaréw. Moze to
spowodowac nadmiar jednych i brak innych towaréw w sklepie z powodu zajecia miejsca
w magazynie i zamrozenia $rodkéw finansowych w towarach.
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ZADANIE 12.2

Czynniki decydujace o zakupie towaréw

Okresl czynniki, ktére powinno bra¢ pod uwage mate przedsiebiorstwo handlowe w Lodzi
dzialajace w branzy spozywczej, decydujac sie na zakup towaréw.
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12.4. Czynniki wptywajace na wybér Zrédet zaopatrzenia

O sukcesie placéwki handlowej decyduje prawidtowe ustalenie asortymentu, jaki be-
dzie oferowany klientom. Podstawowym zadaniem w tym zakresie jest wybér do-
stawcéw, ktérzy zapewnia najlepsze towary i najatrakcyjniejsze warunki wspétpracy.
Od trafnosci decyzji dotyczacej tego zagadnienia zaleza sukces finansowy firmy oraz
jej byt na rynku.

Wybierajac dostawce towaréw, jednostka handlowa poza wyzej wymienionymi czynnika-
mi powinna wzia¢ pod uwage:

. rzetelno$¢ dostawcy;

. terminowo$¢ realizacji dostaw;

. jako$¢ towardw;

. jako$¢ obstugi;

. elastycznos¢ dostawcy w zakresie realizacji dostaw;

. mozliwo$¢ negocjacji warunkéw wspétpracy;

. wysoko$¢ marz i réznych kosztéw;

. dziatania promocyjne w zakresie cen (rabaty, upusty itp.).

Warunki wspétpracy z dostawca s3 zwykle przedmiotem negocjacji handlowych. Oferta
skladana przez dostawce rzadko jest w pelni akceptowana, najczedciej stanowi punkt wyjscia
do negogjacji.

Negocjacje handlowe zazwyczaj dotycza wysokosci cen, rabatéw i upustéw cenowych, wiel-
kosci dostawy, czasu i formy dostawy oraz warunkéw zaplaty. Poniewaz interesy obu nego-
cjujacych stron najczedciej s3 sprzeczne, do umowy sprzedazy dochodzi dopiero po przyjeciu
wspdlnych ustalen.

Dla sukcesu finansowego jednostki handlowej réwnie wazne jak ustalenie warunkéw fi-
nansowych wspétpracy jest okreslenie czasu dostawy towaru. Szybka i elastyczna reakcja
na zmieniajacy si¢ popyt jest podstawowym instrumentem walki konkurencyjnej. Anali-
zowanie zmian popytu oraz czynnikéw, ktére na te zmiany wpltywaja, daje mozliwos¢ do-
starczania towaréw dokladnie wtedy, gdy s3 najbardziej poszukiwane. Spézniona reakcja
w zakresie realizacji popytu moze spowodowa¢ powstanie zapaséw towarowych, na ktére

nie znajda sie nabywcy.
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Pddaj trzy powody, dla ktérych Iﬁrzedsiebiorstwo handlowe wybiera dostawcéw mogacych
szybko realizowac dostawy.

Przystepujac do wyboru dostawcy, handlowcy analizuja zwykle oferty umieszczane
przez dostawcéw w internecie, prasie, listach ofertowych, ulotkach reklamowych itp. Po
wstepnej analizie ofert i wybraniu jednej lub kilku z nich najczeéciej nastepuje zapytanie
0 szczeg6ly, np. o ceny, terminy dostaw lub dodatkowe ustugi, jakie moze $wiadczy¢ do-

Stawca. Ody
pracy w zde
decyzje doty

L____PRZYK

Mieszc
skich w
oferty F
Szczegd

Produce

Miejsce

z réznor
Szt. na z
120 zt za
200 szt.).
przelewy
kolejnych
bat ustala

Producen
Miejsce p
wos¢ wyk
zlecenia 5
100 zt za

dniach, ko
przy statej
10% warto.
W siedzibie
wym nadru

Analiza przy
Kazdemu 7
ne niekorzy

Przeprowad
nuje Produc
warunki pta;
pracy oraz p
dodawana dc
Niewielka od
nie nie wiece
Przy cenie 4

Producenta |
szt. po 100 z1)



