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Dostepnos¢ produktow dostosowana do popytu
i zadowalajgca klientow

Jednym z wielkich wyzwan logistyki w han-
dlu detalicznym jest zapewnienie pelnych re-
galow w sklepach. Poniewaz luki w regalach
handlowych s3 na porzadku dziennym, po-
trzeba nowych i skutecznych rozwiazan
w tancuchu dostaw i logistyki w sklepach
umozliwiajacych poprawe dostepnosci towa-
ru. Zwlaszcza brak produktéw o wysokiej ro-
taqji, jak na przyktad napojow i pieczywa,
w momencie kiedy klient chce kupic¢ taki pro-
dukt, moze wywola¢ negatywne reakcje
u klienta, jak na przyktad opuszczenie skle-
pu i wskutek tego spowodowac mniejsze ob-
roty. A przeciez nawet jesli produkt nie jest
dostepny w sprzedazy na swoim miejscu na
pétce, to nadal moze sie znajdowaé w ma-
gazynie. Takie praktyki jednak powodujg wy-
sokie koszty kapitalu, zwiekszaja ryzyko
i obcigzaja wyniki handlowe.

Dotad nie zwracano w handlu uwagi na to,
o jakiej porze klienci siegaja po jakie produk-
ty. A wiasnie to zagadnienie jest kluczowe
dla koncepgji logistycznej, opartej na cyklicz-
nie powtarzajacym sie przebiegu popytu
w sklepach w ciggu dnia. Proponujemy no-
wa koncepgje, oparta na dostosowaniu do-
stepno$ci produktéw do popytu, dzieki
ktorej handel i producenci dobr konsump-
cyjnych moga zwiekszac obroty, a takze za-
pewni¢ lojalno$¢ klientéw, co ponizej wyja-
$nimy na przyktadzie japonskiego detalisty.

Podstawa koncepcji opartej na dostoso-
waniu dostepnosci produktu do popytu
jest integracja zmieniajacej sie w ciagu
dnia intensywnosci popytu klientéw z pro-
cesami zamowien i zaopatrzenia w handlu
detalicznym. Kierownicy sklepé6w musza
zrozumie¢, o jakiej porze istnieje popyt na
jakie produkty. Bowiem zapewnienie dostep-
nosci do produktéow o tej porze, o ktorej
klienci pragna je kupi¢, pozwala klientom do-
kona¢ petnych zakupow.

Celem koncepcji opartej na dostosowaniu
dostepnosci produktéw do popytu jest uni-
kanie negatywnego wplywu, spowodowane-
go przez luki w regatach handlowych, na lo-
jalnos¢ klientéw, obroty sklepéw
i producentéw, bez wyraznego wzrostu
kosztéw zwiazanych z zapasami w magazy-
nie i dodatkowego personelu.

Ta oto koncepcja jest oparta na wiedzy
o zmieniajgcym sie cyklicznie popycie klien-
tow. Na przykiad klienci kupuja niektére pro-
dukty wytacznie rano, a znowu inne wyroby
szczegoblnie w godzinach popotudniowych.
Sezonowos$¢ sprzedazy w postaci zmiennych

nienie maksymalnej dostepnosci towaru
w porach niskiego popytu nie jest ekono-
miczne (rysunek 1).

Te czesci asortymentu, ktére maja cyklicz-
ny popyt w ciggu dnia, najlepiej nadajg sie
do wprowadzenia nowej koncepcji. Na
przykiad pory niskiego popytu moga zosta¢
wykorzystane przez pracownikéw sklepu na
uzupetnianie luk w regatach, tak aby w go-
dzinach szczytowego popytu potki byty
petne i pracownicy mogli sie skoncentrowac
na obstudze klienta. Producenci débr kon-
sumpcyjnych moga wspomagac¢ realizacje
koncepgji opartej na cyklicznym popycie, ofe-
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Rys. 1. Zrédto: opracowanie whasne.

struktur popytu w lecie i w zimie juz sg bra-
ne pod uwage. Widac¢ to na okolicznoscio-
wych stoiskach, na przyktad na poczatku ro-
ku szkolnego lub na Swieta Bozego
Narodzenia. Jak jednak wyglada przebieg po-
pytu na dany produkt w ciagu dnia, to dla
wiekszosci handlu detalicznego wielka nie-
wiadoma.

Jednak wiasnie z takiej wiedzy mozna wy-
ciggng¢ wazne wnioski dla zarzadzania
sklepami i tancuchami dostaw. Jesli popyt na
dany produkt lub kategorie produktéw
o cyklicznym zapotrzebowaniu osiagnie
szczyt, niezbedne jest zapewnienie pet-
nych regaléw wlasnie w tym czasie, co
wplynie na zwiekszenie obrotéw handlo-
wych. W przeciwienstwie do tego, zapew-

rujac kooperacje w sprawach minimalnych
iloéci zamoéwien, wielkosci opakowan i cza-
su dostaw. W ten spos6b tez producenci za-
pewniajg dostep do swoich produktéow
w okresach czasu o najwyzszym popycie
i wzmacniaja lojalno$¢ klientéw dla swoich
produktow oraz marek handlowych.
Seven-Eleven jest siecig sklepow detalicz-
nych, ktéra przez dostosowany do potrzeb
klientéw tancuch dostaw jest w stanie zapro-
ponowac z czasem zmieniajacy sie asorty-
ment. Przez ostatnie 35 lat Seven-Eleven
otworzyto na catym $wiecie $rednio 1 000
nowych filii rocznie?. Sklepy Seven-Eleven
maja charakterystyczna, mala powierzchnie
(jedynie 100 m?), co bylo waznym powodem
dla wprowadzenia z czasem zmieniajacego

1 Prof. dr. W. Stolzle jest dyrektorem Katedry Logistyki i wykladowca na Uniwersytecie St. Gallen (Szwajcaria); J. Ehrenthal jest asystentem prof. Stolzle i dok-
torantem na Uniwersytecie St. Gallen; K. Jaronicki jest asystentem prof. Stolzle (przyp. red.).

2 Seven-Eleven Japan (2009).
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sie asortymentu. W ten sposob kazda filia Se-
ven-Eleven jest w stanie zaproponowac az
do 2 500 r6znych produktéw w ciggu dnia.

Seven-Eleven wykorzystuje wiedze o zmie-
niajagcym sie w ciagu dnia i tygodnia popycie
by nawet na matej powierzchni oferowac te
produkty, ktére o danej porze dnia sg najbar-
dziej pozadane. Pracownicy sieci wykladajg
nawet 3 razy dziennie rézne produkty na pot-
ki, reagujac na zmienny popyt. Sklepy $wia-
domie nie proponujg przez caly dzien tych
samych produktow, lecz dostosowujg sie do
potrzeb Kklientéw3. Struktura asortymentu
w zaleznosci od potrzeb klienta jest oparta
na analizie otoczenia w promieniu 350 m wo-
kot kazdego sklepu Seven-Eleven. Z takiej ana-
lizy sa wyciagane wnioski o popycie na spe-
cyficzne produkty, jak na przykiad na artykuly
papiernicze w poblizu szkat.

Centralny system informacyjny kontroluja-
cy przez caly dzien liczbe sprzedanych pro-
duktéw, jak i niespodziewane zmiany w po-
pycie, wspomaga ustalanie zmiennego
asortymentu. Trzy razy dziennie informacje
ze wszystkich filii Seven-Eleven zostajg zana-
lizowane w ciggu niewielu minut*, Nawet re-
gionalne prognozy pogody zostaja wykorzy-
stane dla prognozy sprzedazy produktéw
z popytem zaleznym od temperatury, jak na
przyktad lody. Dzieki takim analizom Seven-
-Eleven jest w stanie obliczy¢, o ktorych po-
rach dnia ich klienci kupuja jakie produkty i do-
pasowa¢ do tego asortyment w kazdym
sklepie.

3 Lee 2004.
4 Lee 2004.
5 Seven-Eleven Japan 2005.

Takze fancuch dostaw Seven-Eleven zostat
dostosowany do zmiennego asortymentu.
Dostawy réznych producentéw débr kon-
sumpcyjnych zostajg skonsolidowane w cen-
trach dystrybugji. Majac na wzgledzie efek-
tywna dostawe i szybkie umieszczenie
produktow na potkach w sklepie, mate to-
wary o wiekszej wadze i lekkie produkty
o duzej objetosci zostaja skompletowane
w jednej dostawie. Zeby zyska¢ na czasie
w sklepie, Seven-Eleven rezygnuje z kontro-
li towaru przy dostawie. W ten sposéb
udalo sie sieci zredukowac liczbe dostaw do
dziewieciu dziennie®. Ta, w poréwnaniu do
Europy, do$¢ wysoka liczba dostaw, jest spo-
wodowana polozeniem sklepéw w cen-
trach wielkich miast, jak i punktach handlo-
wych o bardzo ograniczonej powierzchni.

Zamiast proponowac w ciggu catego dnia
maksymalng dostepnos¢ produktéw, opta-
ca sie dostosowac tancuch dostaw i logisty-
ke w sklepie do cyklicznie zmieniajgcego sie
popytu w ciggu dnia. Koncepcja, oparta na
dostosowaniu dostepnosci produktéw do po-
pytu, zapewnia lojalnos¢ klientéw i umoz-
liwia wzrost obrotéw na tej samej po-
wierzchni sklepu i przy niskich kosztach.

Przyktad Seven-Eleven pokazuje, jak dzie-
ki zréznicowaniu asortymentu i dostepno-
Sci produktéw mozna sie rozwija¢ bez po-
trzeby wielkich inwestycji. Sukces
Seven-Eleven ujawnia olbrzymi potencjat dla
handlu detalicznego, ktory tkwi w wykorzy-
staniu zmieniajgcego sie popytu klientow

w ciagu dnia, tak, by skutecznie zwalczac¢
problem luk na regatach i pétkach handlo-
wych. Wprowadzenie takiej koncepcji ozna-
cza inteligentne dostosowanie do potrzeb
klientéw czasu zamoéwien, dostaw i wykta-
dania towaru w sklepach. W ten spos6b moz-
na zapobiec pustkom na regafach i pustym
koszykom klientéw w handlu detalicznym.

Summary

To enable growth and secure customer
loyalty in retailing it is essential to have pro-
ducts available on the shelf as required by
customers. This idea is at the core of de-
mand-based shelf-availability concepts which
take into account intraday sales patterns for
retail logistics. An example of a successful
Japanese retailer is given that shows impro-
ved performance after implementing a de-
mand-based shelf-availability concept in
alignment with store delivery.
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