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Введение

Предлагаем вашему вниманию учебное пособие, посвященное методам сокращения потерь в розничных магазинах. Методики книги были применены в магазинах розничных сетей и доказали свою эффективность. Книга объединила в себе все самое лучшее из организации процессов торговых сетей «Перекресток», «Пятерочка», «Мираторг» и других.
Это многолетний опыт экспертов, объединённый в одно пособие. Каждая глава прошла проверку на прочность через реальные примеры. Прочитав это пособие, вы получите план действий, который позволит сократить потери в вашем магазине.
Совсем не важно – у вас гипермаркет крупной сети или небольшая продуктовая лавка. Методики универсальны и дадут результаты независимо от формата магазина.
В пособии вы познакомитесь с потерями, какие они бывают. Что оказывает наибольшее влияние? Как выявить формирование потерь в магазине? В каких местах формируются потери, и как этого избежать.
Мы научим вас выстраивать бизнес-процессы так, чтобы предотвращать потери, а не устранять их последствия.
При поддержке сайта https://insoret.ru/
1. Виды потерь в магазине
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Потери в магазине делятся на три категории.
1. Списание в магазине – товар ненадлежащего качества, с просроченным сроком годности.
2. Недостача товара – причина отсутствия товара не выявлена (кражи).
3. Уценка (Markdown) – реализация ниже себестоимости.
Наибольший процент потерь в магазине приходится на списания – 71%. Недостача товара составляет около 11%, и уценка – 18%.
Разберем каждый вид потерь подробнее.
1.1. Структура списания в магазине

В розничных магазинах недопустима продажа товара с истекшим сроком годности и ненадлежащего качества. Соблюдение соответствующих норм отслеживается сотрудниками магазина, представителями компании и сторонними организациями (Роспотребнадзор). В случае выявления товара с истекшим сроком годности Роспотребнадзор взимает штраф с магазина. В результате все товары несоответствующего качества магазин должен списать или вернуть поставщику.
Списание товара является основной причиной потерь магазина. В каждом магазине существует своя норма списания товара. Чем больше оборот магазина, тем ниже процент списания. Аналогично, чем меньше оборот, тем больше процент списания. Норма списания товаров в магазине формата «у дома» – 2,3%. Для крупного, проходимого супермаркета (от 1500 кв. м) возможна норма списания до 1,2% от продаж.
Основной причиной списания в магазине является неправильная организация работы:
• принимают товар ненадлежащего качества
• неправильно организовано движение товара внутри магазина;
• товара заказывают больше, чем надо.
В результате этого истекает срок годности товара или товар портится. Для того чтобы сократить списание в магазине необходимо корректное формирование заказов и правильная организация работы.
1.2. Недостача товара в магазине

Недостача товара в магазине возникает по причине естественной убыли товара и из-за злоупотребления и небрежного отношения персонала к материальным ценностям компании (кражи, мошенничества).
Естественная убыль – это товарные потери, обусловленные естественными процессами, вызывающими изменение товара (усушка, утечка, предпродажная подготовка). Например, обрезка хвостиков у сыра.
Но прежде всего недостача товара – это кражи. Наибольший процент краж – 75% – приходится на сотрудников торговой сети, и только 25% – на покупателей. Следовательно, для сокращения недостачи необходимо обеспечить контроль службой безопасности сотрудников магазина.
1.3. Уценка (Markdown) в магазине

Уценка товара – снижение цены на товар до уровня себестоимости и ниже. Цель уценки – вернуть вложенные в товар средства, хотя бы часть. Уценка используется, когда лучше продать и вернуть какую-то часть вложений, чем списать товар и потерять все вложенные средства. При уценке товар может продаваться даже ниже себестоимости.
Уценка может производиться только по товарам, соответствующим необходимому качеству и срокам годности. Товар несоответствующего качества должен быть списан, уценка по нему недопустима.
Обычно товар уценяют за 3–4 дня до окончания срока годности. Уценка проводится:
– на товары с подходящими сроками годности;
– товары с большим товарным запасом, если остатки товара превышают необходимый товарный запас, они не успеют реализоваться до окончания срока годности;
– единичные позиции товара, которые не продаются:
• консервы с дефектами,
• с налетом плесени,
• детское питание (снимают с продаж за 2 дня до окончания срока годности),
• с признаками «развакуумации»,
• бомбажные консервы,
• банки без этикеток.
Очень важно контролировать правильность ведения уценки в программе. Уцененный товар должен иметь признак в системе, чтобы при формировании заказа товары, проданные по уценке, исключались из анализа продаж. Особенно уделяем внимание позициям, которые не продаются в регулярных продажах. Если по ним мы уценку провели некорректно, то продажа товара может привести к повторному заказу через автозаказ.
Для магазина уценка несет убыток, ведь он часто продает дешевле, чем купил. Безусловно, это неизбежная мера: возможность вернуть хоть какие-то деньги, потраченные на товар, чем списать убыток.
Мы рассмотрели, как потери распределяются по видам, теперь рассмотрим, в каких местах магазина они формируются.

2. Активные зоны потерь в магазине

Потери в торговле – это убыток, который несет магазине по причине списания товара частично или полностью. Товар может быть списан по множеству факторов – товар портится, заканчивается срок годности, воруется и многое другое. В магазине существуют активные места потерь – места, где концентрируются потери в магазине.

Давайте рассмотрим основные из них. Первые потери формируются при приемке товара.

2.1. Потери при приемке товара

Приемка – первый этап поступления товара в магазин. Потери возникают, если магазин получает некачественный товар или товар в неполном объеме. Рассмотри основные проблемы, ведущие к росту потерь при приемке товара.



Приемка товара без сверки сроков годности

! Особое внимание стоит уделять скоропортящемуся товару. Для товара со сроками годности меньше недели важен каждый день. Если поставщик привезет товар с задержкой – это риск того, что товар не успеет продаться до окончания срока годности. Поэтому при приемки товара очень важен контроль срока годности на скоропортящийся товар.

Приемщик не всегда может определить, соответствует ли товар необходимому качеству: свежее мясо для производства или обработанное химикатами, спелые бананы или они завтра все почернеют.

√ Решение. Магазин имеет право не принимать товары с короткими сроками годности. Сотрудники, ответственные за приемку товара, должны проверять его сроки годности. Желательно, чтобы начальник секции присутствовал при приемке, особенно фруктов, овощей, мяса и рыбы и товаров для производства. Скоропортящийся товар, вызывающий сомнение или с остаточным срок годности менее 70% от общего срока, может приниматься только с подтверждением начальника секции.



Кражи и халатное отношение персонала

! Ошибаются поставщики и сотрудники магазина при приемке товара. Ошибки могут быть как преднамеренные, так и по невнимательности.

! Кража и ошибки при поставке с РЦ (распределительного центра). Торговые сети во время поставки со своего РЦ используют паллетную приемку. Товары со своего РЦ принимают паллетами, не пересчитываясь в магазине. В результате, магазин может недополучить товар, оседающий где-то по пути в магазин.

√ Решение. Обеспечить контроль приемки службой безопасности.

Товар из приемки перемещается на склад, где и возникает следующая зона формирования потерь

2.2. Потери на складе и основные ошибки в работе

Неправильно организованная работа склада ведет к тому, что товар не попадает к покупателю в необходимые сроки. Также особое внимание требуют товары с короткими сроками годности. Чем быстрее товар покинет склад и займет свое место в торговом зале, тем быстрее он будет доступен для покупателя. Рассмотрим основные причины возникновения потерь на складе.



Выкладка товара в магазине не со склада, а из новых поставок с нарушением принципов FIFO

! Одна из ключевых причин потерь в магазине – проблемы возникают из-за нехватки персонала и халатного отношения к работе. В результате при больших объемах поставок товар сразу вывозят для выкладки в магазин, не проверяя наличие аналогичных позиций на складе.

√ Решение. Необходимо организовать отлаженную работу поставок по принципу FIFO. Прежде всего, первый пришедший товар должен первым и уйти. Следовательно, не вывозится свежий товар (сегодняшняя поставка) в торговый зал до тех пор, пока не проверят остатки товара на складе. Особый контроль для товаров с короткими сроками годности. Соблюдение правил перемещения товара внутри магазина должно контролироваться администратором торгового зала.



Потери из-за недостаточной ротации товаров в складских помещениях

! Проблема узких складских помещений затрудняет вывоз более ранних поставок. В результате новые поставки загромождают проходы. Из-за этого ранние приходы не могут свободно перемещаться. Данная проблема особо обостряется в периоды праздничных дней.

√ Проблему решит еженедельный разбор всех складских помещений с ротацией товара. Вытаскивать всё со склада и складывать обратно, проверяя сроки годности.



Воровство товаров «группы риска»

! К товарам «группы риска» относятся алкоголь, табак, кофе, мелкоштучный товар прикассовой зоны и товары стоимостью свыше 1000 руб. Это товары, которые часто воруют. Наибольший процент воровства – 75% – приходится на сотрудников магазина.

1. Товары «группы риска» на складах должны находиться в закрытых помещениях. Если после приемки нет возможности хранить товар в закрытой зоне, то в транспортных коридорах товар должен храниться оппалеченный или только в заводской упаковке.

2. Нахождение на складах продавцов, мерчендайзеров допустимо только в присутствии службы безопасности.

После склада товар перемещается в торговый зал и это следующая зона потерь.

2.3. Потери в торговом зале

Основная проблема торгового зала – воровство. Наибольший процент воровства – 75% – приходится на сотрудников магазина.



Вынос товара из магазина

! Если в магазине нет жесткого контроля службой безопасности, то персонал может просто взять товар и вынести его.

√ Проблема решается, если все сотрудники при приходе в магазин должны сдать все свои личные вещи службе безопасности. В том числе, любые товары, которые можно приобрести в магазине, и деньги. Ежедневно личные вещи подписываются и опечатываются до конца рабочего дня. Кроме того, при выходе сотрудника из магазина у него должен проходить досмотр. Проверка всех сотрудников на ежедневной основе позволит сократить недостачи товара из-за краж персоналом.



Потребление товаров персоналом внутри магазинов

! Данная причина незначительна, но все равно может быть. Рост потребления товаров сотрудниками в магазине возникает в случае отмены организованного питания.

√ Если сотрудников магазина бесплатно кормят, они меньше едят втихую, с полок магазина.



Предпродажная подготовка как источник воровства

! Продавцы могут некорректно делать предпродажную подготовку из-за незнания или с целью воровства. Например, делают срезы колбасы больше нормы или проводят нормальный товар как испорченный и забирают себе.

√ Обучаем продавцов делать срезы и регулярно контролируем процесс предпродажной подготовки товара.



Перебои в работе холодильного оборудования

! Холодильное оборудование может давать сбои – перепад напряжения, поломка. Если температурный режим не соответствует норме, товар может испортиться.

√ Назначаем сотрудника, ответственного за контроль температурного режима холодильников на складе и в торговом зале. Проверку необходимо проводить два раза в день.



Особый контроль – скоропортящимся товарам

! К скоропортящимся товарам относятся овощи и фрукты, молочная гастрономия, мясная гастрономия, рыбная гастрономия. Если бизнес-процессы в магазине выстроены неправильно, то рост потерь по данной группе неизбежен.

Выкладка товара в магазине должна также соблюдать правило FIFO – первая поставка товара должна быть в ближайшем доступе для покупателя. В большинстве случаев покупатель берет товар из первого ряда. Поэтому вновь поступивший товар необходимо выкладывать в последние ряды на полке. И чем меньший срок годности у товара, тем ближе он должен быть к покупателю. Если выставлять более старый товар в последние ряды, его срок годности истечет. В то время как товар успел бы реализоваться при соблюдении правил ротации на полке.

√ Ежедневно ротируем товары на полке, особый контроль – скоропортящемуся товару. Товар с наиболее короткими сроками годности должен располагаться в ближайшем доступе к покупателю.



Из торгового зала перейдем к следующей зоне формирования потерь – кассовой зоне.


2.4. Расчетно-кассовый узел (РКУ)

Касса – еще один источник потерь в магазине. Потери могут формироваться из-за различных махинаций кассиров и ошибок. Рассмотрим основные из них.

Денежная недостача кассиров

! Кассир пробивает товар на кассе, но после того, как покупатель уходит, аннулирует чек. Товар как будто не купили – отказались от него. Но никакую покупку при этом никто не возвращает. В результате кассир деньги от покупателя получил и забирает себе. Проконтролировать денежную недостачу достаточно сложно.

√ Решение. Осуществляем возврат товара только через старшего кассира. Контролируем количество возвратов по каждому кассиру.



Халатное отношение при проверке весового товара на кассе

! Ошибки покупателей, если они самостоятельно взвешивают товар (овощи и фрукты). Ошибки могут быть случайными – незнание ассортимента – и преднамеренные. Например, кассир может вступить в сговор с покупателем. Покупатель возьмет филейную вырезку, а на кассе его пробьют как суповой набор из костей. Данная махинация приведет к потери разницы в стоимости товара и пагубно влияет на ошибочные данные в программе. Ошибка сразу на два товара, формируя виртуальные остатки по филе и отрицательные остатки по суповому набору.

√ Ежедневное проведение контрольных закупок службой безопасности позволит увеличить бдительность продавцов и сократить случайный процент ошибок. Контроль за преднамеренным хищением более сложен и требует контроля за поведением кассиров службой безопасности.

2.5. Потери собственного производства магазина

Наличие производства в магазине – повышенный риск по потерям, особенно по списаниям. Наибольшая доля потерь магазина ложится на производство.

Документооборот на производстве

! Производства в магазине – это как государство в государстве. В производстве должны отдельно контролировать поступление сырья, переработку сырья и получение конечного продукта.

Производство может получать сырье на заказ, а также при отсутствии чего-то может брать товар из торгового зала. Обязательно учитывать источник поступления сырья и корректное проведение его по документам. Например, у повара на производстве закончилось молоко, он вышел в торговый зал, взял упаковку молока и пошел готовить дальше. Если данное молоко не будет проведено через программу, то в магазине будет сформирована недостача, а на производстве – излишки продукции.

Еще одной проблемной зоной производства – соблюдение согласованной рецептуры. На всю продукцию производства составляют рецепты. Рецепты составляются централизованно на все магазины, но повар как творец может иметь свое виденье рецептуры. Но приготовленный продукт в программе сформирует списание ингредиентов согласно установленной рецептуре. Например, повар может не любить майонез, а вместо него добавлять кетчуп. В результате, майонеза будут накапливаться излишки, а кетчуп – недостача. Использование кетчупа не отразиться в программе. В результате он будет числиться на остатках, но на самом деле его уже не будет. Это недопустимо, так как ведет к бесконтрольному потреблению сырья и неопределенному объему выхода готовой продукции.

√ Для сокращения списаний в производстве необходимо обеспечить правильное ведение документов:

1. Сырьевые карты – список используемого сырья с указанием PLU.

2. Техкарты – документ с описанным алгоритмом приготовления, рецептом для производства. В техкарте описан технологический процесс, необходимые пропорции сырья, требования к оформлению продукта, реализации и хранению.

3. Ежедневный документооборот приходов, расходов, остатков сырья и готовой продукции.

4. Не допускать поступление товаров из торгового зала без проведения в программе.

5. Если рецепт прописан, его необходимо соблюдать.



Переходим к заключительной зоне формирования потерь в магазине – организация работы и бизнес-процессов.

2.6. Процессы управления, ведущие к росту потерь

К процессам мы отнесем сложности организации процессов в магазине, которые оказывают влияние на формирование потерь.

Списание товара как способ воровства сотрудниками магазина

! Если товар не будет утилизирован и его оставить в магазине, то продавцы могут использовать списание как способ воровства. Сотрудники начнут забирать списанный товар себе, а, если этот процесс не контролировать, начнут списывать качественный товар.

Очень часто магазины используют списание как формирование «черной кассы», продавая списанный товар сотрудникам магазина за незначительную плату (10–100 руб.). Но «черная касса» также стимулирует сотрудников списывать качественный товар.

√ Решение. Для того чтобы списание товара не использовали как воровство, обязательно проводить все списание в программе, под контролем и утилизировать весь списанный товар. Контроль списания должен быть обязательно!



Ассортиментная матрица магазина сделана по усредненному шаблону и не учитывает особенностей потребления в конкретном магазине

В крупных торговых сетях все магазины сделаны по шаблону и максимально усреднены. Но каждый магазин индивидуален по специфике потребления. При этом ассортиментная матрица максимально усредняется между ними. Усреднение позволяет управлять масштабным количеством одновременно, но не позволяет учитывать специфику каждой точки.

Представим два магазина, идентичных по матрице, площади и даже расположенных в одном районе. Только один будет в спальном секторе, а второй ближе к модному торговому центру с фитнесом и развлечениями.

Безусловно, потребление данных магазинов будет абсолютно разным. В одном будут покупать продукты ежедневного спроса. Во втором – более премиальные товары: товары, направленные на здоровый образ жизни и удовольствие.

Формирование усредненной матрицу на эти два магазина приведет к тому, что во втором магазине будет нехватка премиальных продуктов. Следовательно, и более высокий процент списания дешевых товаров. С другой стороны, если премиальную матрицу прогрузить на магазин спального сектора, то в нем значительно вырастут списания дорогих товаров.

√ Необходимо гармоничное сочетание между масштабом управления и спецификой магазина. Выявляем особенности магазина и группируем их в дополнительные кластеры-управления – «у дома», «дачный район», «luxury», «туристическая зона» и т.д. Формируем матрицу с учетом специфики кластера.

У магазина должна быть возможность корректировки ассортиментной матрицы, что позволит сократить списание в магазине.



Если товар прописан в матрице, магазин обязан его заказывать, даже когда он постоянно попадает под списания в магазине

! Это проблема, в первую очередь, крупных торговых сетей. Существуют позиции, которые продаются в минимальном объеме, но поддерживают широкий ассортимент. Также причиной может быть усреднение матрицы по магазинам. Позиция может пользоваться хорошим спросом в других магазинах, но совсем не продаваться в магазине с определенной спецификой. Например, в магазине свежая выпечка является ключевой категорией, которая должна всегда быть в наличии. Но совсем рядом с нашим магазином расположена пекарня и покупатели предпочитают приобретать хлебобулочные изделия в ней, а не у нас. В других магазинах выпечка будет продаваться прекрасно, но в нашем она будет постоянно попадать под списание.

Товаровед не всегда может заблокировать поставку товара по автозаказу, даже если она регулярно попадает под списание в магазине.

√ Если товар постоянно списывается, необходимо скорректировать ассортиментную матрицу. По факту центральный офис вносит изменения в матрицу очень редко, потому что легче управлять едиными матрицами. Если внести корректировки не получается, товаровед может сформировать виртуальный остаток по товару, который не позволит срабатывать автозаказу. В программе товар будет числиться, но физически его не будет. Данный метод стоит использовать только в исключительных случаях.



Несвоевременное проведение документов списания и возвратов

! Халатное ведение документооборота приводит к некорректной работе программы.

√ Необходимо ежедневно проводить все документы на возврат и списание товара.



Отсутствие возможности скорректировать аналитику прошлых продаж при формировании заказа на поставку

! Если магазин осуществляет заказ через автозаказ, то должна быть возможность его ручной корректировки. Если в прошлом периоде была крупная продажа, не связанная с системным спросом, то ее необходимо исключить при прогнозе заказа. Например крупная закупка алкоголя на свадьбу. Следовательно, если не исключить подобную реализацию, то возможна поставка с завышенным объемом.

√ В системе должна быть возможность «выкалывания» продаж, не связанных с регулярным спросом. При формировании заказа обязательно исключение из прошлых продаж дней с завышенным спросом.



Мы разобрали активные зоны в магазине: где формируются потери. Далее мы изучим, как выявить потери на начальной стадии.


3. Индикаторы роста потерь

Контроль за потерями магазина должен осуществляться на регулярной основе. Если этого не делать, то по результатам инвентаризации будут выявлены потери, которых можно было избежать.

Выявить риск формирования потерь возможно по трем индикаторам:

1. Рост показателя «Товарный запас в днях»

2. Отсутствие продаж по товару

3. Ошибки программы (виртуальные и отрицательные остатки)

Рассмотрим каждый индикатор подробнее.

3.1. Рост товарного запаса

Товарный запас в торговле – один из ключевых индикаторов, позволяющий контролировать риски потерь в магазине. Благодаря товарному запасу возможно оценить, какой товар в достаточном объеме, а какой не успеет реализоваться до окончания срока годности – приведет к потерям магазина.

Давайте посмотрим на супермаркет. Проходя по рядам, мы видим стройную выкладку. Молоко стоит в пять рядов, ряженка в два ряда, а элитный алкоголь – в единичном экземпляре. Как понять, какое количество необходимо для поддержания запаса в магазине? У молока и алкоголя разные сроки годности, различные продажи и в результате – различные товарные запасы.

Приведем всё к единому показателю – к дням. Товарный запас в днях – это за сколько дней товар будет реализован с учетом текущих остатков и средней реализации. Теперь мы знаем, что молока – на четыре дня, а алкоголя – на неделю.

Если мы видим, что товарный запас растет – это первый индикатор риска потерь.



Норма товарного запаса в днях по категориям

Норма товарного запаса в днях показывает, за какое количество дней товар будет реализован. Показатель рассчитывается из текущих остатков и средних продаж.
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• Например, в магазине 70 упаковок молока.

• За последние 14 дней продалось 98 упаковок.

• Рассчитываем средние продажи в день: 98 / 14 дней = 7 шт.

• В среднем продается 7 штук в день.

• Следовательно, на остаток 70 штук делим на средние продажи 7 штук в день.

70 шт / 7 штук в день =10 дней, значит наш запас – на 10 дней.

Норма товарного запаса по магазину различна и зависит от специфики магазина и ассортимента. Обычно, норма продуктового супермаркета от 20 до 24 дней.

Норма товарного запаса в днях по категориям с короткими сроками годности
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Управление товарными запасами в торговле

Управление товарными запасами в торговле – это всегда баланс между потерями и недополученными продажами. Если товарного запаса недостаточно – продажи снизятся, если товарного запаса много – растут остатки и в результате потери в магазине.

При этом товарный запас по категории может существенно различаться. Норма товарного запаса молочной продукции 3–4 дня, а алкогольной может достигать 35 и более дней. Чтобы сформировать правильный товарный запас необходим контроль в разрезе категорий.

Мы уже определили, что товарный запас в днях – это за какое количество дней товар будет реализован. Получается, что чем меньше срок годности товара, тем быстрее он должен быть продан. Не может быть запас для молока – 20 дней, если его срок годности – неделя. Через неделю его придется списать. С другой стороны, излишки стирального порошка могут храниться очень долго.

Но излишние объемы одного товара приводят к тому, что другого товара недостаточно.




Скоропортящийся товар
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Норма товарного запаса рассчитывается как половина от срока годности. Например, если средний срок годности неделя, то норма товарного запаса должна быть в два раза меньше – 3–4 дня. Если остаток больше, необходимо принимать меры, чтобы успеть реализовать до окончания срока годности.
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Если рассчитывать товары длительного хранения так же, то норма для стирального порошка составит 365 дней при сроке годности 24 месяца. В торговле такой длительный срок годности недопустим. Товарный запас в торговле – замороженные деньги, чем быстрее они оборачиваются, тем большую прибыль получает компания.

Товары с длительным сроком годности

Для продукции со сроком годности более 1,5 месяцев норма определяется как средний показатель товарного запаса в днях в разрезе категории. Товары, превышающие среднее значение по категории, проверяем. Особое внимание ТОП-5 позиций с максимальным товарным запасом в днях.

Например, анализируем моющие средства. Общий показатель по категории 24 дня – норма. Заглянем внутрь. Предположим, сейчас январь, формируем отчет по моющим средствам. Наибольший товарный запас – по группе «Средства для мытья окон». Кто будет мыть окна зимой? Данная позиция не будет продаваться еще полгода, поэтому принимаем меры.

Если не сформировать детальный отчет внутри категории, средства для мытья окон останутся незамеченными, так норма в категории выполнена и нет необходимости что-то делать.

Чтобы выявлять позиции, увеличивающие товарный запас в днях, рассматриваем каждую группу товаров в отдельности.




Следующий индикатор потерь – это отсутствие продаж.

3.2. Товар не продается

Товары без движения – по которым нет продаж. Если мы видим, что товар есть на остатках магазина, но по нему нет движения – продаж, то это высокий риск того, что товар не успеет реализоваться до окончания срока годности и будет списан.

Чаще всего, если товар не продается – это свидетельство того, что товара нет в торговом зале. Товар может быть забыт на складе, заставлен в приемке, испорчен и в процессе оформления на возврат поставщику.

Как говорят директора магазинов: «В супермаркете продается всё, если что-то не продается, значит товара нет в доступе покупателя».

Ежедневный контроль товаров без продаж позволит выявить проблемные товары в магазине.




Следующая причина роста потерь – ошибки в программе


3.3. Ошибки программы

К ошибкам относятся расхождения в программе с фактическим наличием товара. Некорректные данные в системе приводят к тому, что одного товара будет в избытке, а другого – недостаток. Избыток товара приводит к росту списания, потому что товар стоит на складе и не продается. А недостаток товара приведет к потерям в продажах.

Индикаторами ошибок в программе являются виртуальные и отрицательные остатки. Виртуальные остатки – когда в программе товар есть, но на самом деле его нет. Отрицательные остатки – когда продали товар, которого не было на остатках магазина.

Пример появления виртуальных и отрицательных остатков в системе

Рассмотрим на примере, как формируются виртуальные и отрицательные остатки.

1. В магазин пришли яблоки, но их случайно завели как груши, в итоге яблок на остатках не было.

2. Покупатель пришел в магазин, взял яблоки и пошел на кассу.

3. Кассир определил товар как яблоки и осуществил продажу.

4. Но в программе яблок на остатках нет, поэтому программа автоматически ставит их на приход, чтобы провести продажу. Ведь нельзя продать того что нет в наличии.

5. Реализуя товар, которого не было на остатках магазина, получаем отрицательные остатки. Товара было продано больше, чем было отражено в программе на остатках.

6. В результате пересортицы между яблоками и грушами, получаем две ошибки

1) отрицательный остаток на яблоки;

2) виртуальный (несуществующий) остаток на груши.



Ежедневно необходимо контролировать отрицательные остатки. Автозаказ воспринимает их как наличие товара и не формирует.

Подведем итог. Три основных индикатора того, что в магазине формируются потери – рост товарного запаса, отсутствие продаж и ошибки в программе. Далее мы рассмотрим, по какой причине возникает каждая из этих проблем.

4. Причины формирования потерь в магазине
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Мы рассмотрели три индикатора роста потерь – рост товарного запаса, отсутствие продаж и ошибки в системе. Данные индикаторы, как сигнальные огни информируют о возникновение проблем.

Контролируя данные показатели необходимо понимать какие бывают причины формирования данных проблем.

Ошибки могут оказывать влияние сразу на несколько индикаторов. Так, пересортица товара приведет к росту товарного запаса одной продукции и отсутствию продаж другой продукции. Также при пересортице в программе отражаются некорректные остатки магазина. Если мы выявили, что рост товарного запаса связан с пересортицей, то необходимо скорректировать данные в программе и найти товары, которые были без продаж.

Понимание причин потерь позволит реагировать комплексно. Рассмотрим основные причины формирования товарных запасов в магазине.

4.1. Причины роста товарных запасов

1. Пересортица товара

Один товар перепутали с другим, и он отражается в программе некорректно. Например, пришли яблоки, а завели в программу как груши. В результате в программе мы видим большие товарные запасы груш, но фактически их нет.

2. Товара нет в торговом зале

Если товара нет в торговом зале, а он лежит на складе, то товарный запас в днях по нему растет. Показатель растет, так как он учитывает средние продажи за период, а если продаж нет, то остатки будут реализованы за большее количество дней.

Товар может быть заставлен на складе или выложен в недостаточном объеме. Товар должен быть всегда доступен для покупателя. По каждому SKU прописано, какое количество должно быть выставлено в торговом зале. Выкладка товара напрямую влияет на его продажи. Если товар реализовали и не выложили в достаточном объеме, то продажи снижаются, а товарный запас растет.

3. Крупные нерегулярные продажи, которые исключили при анализе продаж за прошлый период

На основании средних продаж был сформирован заказ, превышающий регулярные продажи.

Например, в магазине средние продажи – 5 бутылок шампанского в день. Один раз покупатель выкупил 50 бутылок на свадьбу. Данные продажи значительно превысили регулярные и, если их не исключить при анализе продаж, они увеличат будущие поставки магазина.

4. Коммерческая выкладка товара

Например, поставщик оплатил размещение рекламной стойки, которую необходимо заполнить товарам, чтобы она не стояла пустая. Выкладка большая, а продажи могут быть недостаточные и это может значительно повысить показатель товарного запаса

5. Излишки

В магазин пришел больший объем товара, чем было заказано. Поставка может быть через центральный офис или сформирована ошибочно.

6. Некорректные страховые запасы магазина

Страховой запас – это необходимый объем товара до следующей поставки в магазин. Страховые запасы включают в себя выкладку товара и прогнозируемый объем продаж до следующей поставки.

Причинами некорректного страхового запаса могут быть:

● неучтенные коэффициенты сезонности (например сокращение продаж после праздников);

● нарушение графика поставок от поставщика;

● расширенная выкладка по товарам с низкими продажами.

Все эти факторы приведет к поставкам товара в большем или меньшем количестве, чем необходимо магазину. Больший объем приведет к росту товарного запаса.

4.2. Причины отсутствия продаж

Вторая причина роста потерь – отсутствие продаж. Рассмотрим, по какой причине товар может не продаваться.

1. Пересортица товара

Продажи отсутствуют по товару, который был напутан при пересортице. На примере яблок, которые поставили как груши. Продаж по грушам не будет. Мы не можем продать того, чего нет в магазине.

2. Товар не выложен в торговом зале

Одна из основных проблем отсутствия продаж товара – он отсутствует в торговом зале. Товар может затеряться, быть заставлен на складе. Покупатель не покупает, потому что товара нет на полке.

3. Коммерческая выкладка товара

Поставщик заплатил за стойку с выкладкой товара, но товар не продаётся. Например, в супермаркете поставили стойку с автомобильными шинами. Товар есть в наличии, но продаж нет.

4. Не проведены возвраты или уценка товара

Товар отсутствует по причине ненадлежащего качества. Например, когда не проведены документы на уценку или возврат товара.

5. Поставка сезонного товара

Ожидается сезон, и товар завозят к его началу. Поставки большие, но продаж еще нет. Например, поставка новогоднего ассортимента в ноябре приведет к росту показателей. Продажи еще недостаточные, а поставки с учетом роста продаж в праздники. Такие отклонения допустимы и не требуют корректировок.

6. Товар с низкими продажами на остатках для ассортимента

В первую очередь это элитный товар с низкими продажами, но необходимый для ассортимента. Например, эксклюзивный коньяк, который берут штучно и редко, но он должен быть для ассортимента. По данным позициям возможно отсутствие продаж.

7. Промоакции

После проведения промоакции продажи по товару могут снизиться до минимума. Покупатели покупают товары по низким ценам в большем объеме в период акции, что может привести к потере продаж после проведения акции. В первую очередь, относится к товарам с длительными сроками годности.




Мы рассмотрели причины отсутствия продаж в магазинах. Перейдем к следующему индикатору роста потерь и причинам их формирования.


4.3. Причины ошибки программы

И вновь ее основная причина возникновения – пересортица товара.

1. Пересортица товара

Ошибки при маркировке весового товара, ошибочно присвоенные штрикоды, пересортица – все это приводит к виртуальным и отрицательным остаткам в программе.

2. Некорректное ведение документов

Незакрытые документы по приходу товара, непроведенные возвраты.

3. Излишки

В магазин пришел больший объем товара, чем было заказано, но расхождения не были проведены в программе. В результате фактические остатки товара расходятся с данными в программе.



Подведем итоги. Для контроля формирования потерь используем три индикатора

1) Рост товарного запаса;

2) Отсутствие продаж;

3) Ошибки программы.

Индикаторы позволяют выявить проблему формирования потерь. Если один из показателей растет, то необходимо выявить по какой причине и комплексно подходить к решению проблемы.

Переходим к следующему этапу – как обеспечить контроль потерь в магазине.

5. Отчеты для контроля потерь
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Для выявления проблем в магазине необходимо на регулярной основе формировать отчетность. Отчеты как индикаторы проблемных мест.

Самый первый человек, который видит, что с товаром проблема, – это человек, который делает заказы. Именно он, при формировании заказа, должен видеть движение товара. Отчетность как система индикаторов, позволяющая понять возможные проблемы с товаром. Формирование заказов допустимо только после комплексного анализа всей отчетности по товару.

5.1. Отчет по товарному запасу

Цель отчета

Найти товары с низкой оборачиваемостью и большими остатками.

Описание отчета

Отчет выбирает товары, по которым товарный запас в днях превышает выбранный уровень. Например, формируем отчет с товарным запасом в днях более 30 дней.

Регулярность:

• два раза в неделю при наличии проблем в магазине;

• два раза в месяц, если в магазине нет проблем.

Группировка отчета:

• по товарам;

• по группам товаров.

Показатели отчета:

• товарный запас в днях;

• остаток товара (руб.);

• остаток товара (шт.).

5.2. Отчет по последнему чеку

Цель отчета

Найти товары без движения, товары, по которым нет продаж.

Описание отчета

Отчет формируется по товарам с остатками в магазине, но последний чек, по которым был ранее определенного периода. В результате, получаем список товаров, по которым нет продаж в заданном периоде.

Например, мы формируем отчет за прошедшую неделю и видим, что кофе на остатках – 100 штук, а продаж нет.

Непродаваемые товары, требующие выявления причин:

• скоропортящийся товар без движения более трех дней,

• товары со сроком годности до месяца – без движения более 7 дней,

• срок годности более месяца – без движения 21 день,

• Отчет формируем по группам товаров в зависимости от срока годности продукции.

В большинстве случаев, товар просто не выставлен. Нужно проверить физическое наличие товара на полке и выявить, куда он мог деться. Товар может быть заставлен на складе, убран для оформления возврата с поставщиком, а также в программе может быть «виртуальный» остаток.
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Параметры отчета:

• список товаров с остатками и без продаж;

• остаток по товарам больше > 0;

• дата последнего чека.

Регулярность

Ежедневный контроль.

Группировка отчета:

• по товарам;

• по группам товаров.

Показатели отчета

Товары с отрицательными остатками.

5.3. Отчет по отрицательным остаткам

Цель отчета

Выявить ошибки в программе. Найти некорректно принятые товары.

Описание отчета

Отрицательные остатки возникают, если товар продан, но его НЕ было на остатках.

Ежедневно необходимо контролировать отрицательные остатки. В большинстве случаев автозаказ воспринимает их как наличие товара и не формирует заказ поставщику.

Регулярность:

• два раза в неделю при наличии проблем в магазине;

• два раза в месяц, если в магазине нет проблем.

Группировка отчета:

• по товарам;

• по группам товаров.

Показатели отчета:

• отрицательный остаток товара (руб.);

• отрицательный остаток товара (шт.).

5.4. Доступность товара на остатках

Отчет по доступности товара вспомогательный. Он позволит выявить позиции, по которым снижаются продажи, что также может быть сигналом появления проблем по позициям

Показатель наличия товаров по остаткам отражает сколько дней товар присутствовал на остатках магазинов. Следовательно, процент доступности рассчитывается как отношение количества дней товара на остатках к общему количеству дней.

Цель показателя (Out of stock)

Выявить причины снижения продаж и определить максимально возможные объемы при 100% доступности товара. Показатель доступности, прежде всего, – это индикатор снижения продаж по причине отсутствия товара.

Пример

Анализируем доступность товара за неделю. Товар был на остатках с понедельника по пятницу – 5 дней из 7. Следовательно, показатель доступности будет рассчитан как 5/7=71%. Если за 5 дней продажи составили 100 штук, то при 100% доступности товара продажи могли составить 140 штук.
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Особенности показателя

1. Товар присутствует на остатках магазина, но может быть не выставлен на полку и не доступен покупателю

2. На остатках присутствует бракованный товар

3. В магазине существуют "виртуальные остатки" – по документам товар присутствует в магазине, но в реальности его нет (пересортица товара, ошибки, кражи и т.д.)

4. Товар присутствовал только часть дня и мы точно не знаем в какое время закончился объем, в результате продажи снижаются

5. Товар присутствует в небольшом количестве, выставлен в меньшем объеме, что в результате приводит к снижению продаж. В нашем примере, это четверг и пятница. Товар был на остатках магазина, но из-за некачественной выкладки продажи могли снизиться.




Подведем итог. Мы разобрали отчеты, которые на начальном этапе позволят выявить формирование потерь. Необходимо на регулярной основе формировать отчетность. Не допускать заказ товара без проверки отрицательных остаток, виртуальных остатков и товаров без движения.

Далее мы перейдем к одному из важнейших процессов контроля потерь – инвентаризации магазина.


6. Инвентаризация магазина

Проведение инвентаризации позволяет выявить существующие проблемы в магазине и обеспечить достоверность данных в отчетности. Инвентаризация – это учет товарно-материальных ценностей магазина с целью сверки реального наличия товара с количеством, отраженным в программе.

Проведение регулярных инвентаризаций в магазине позволит исправить ошибки в отчетности, найти залежавшийся товар. Регулярное проведение инвентаризаций позволит контролировать потери магазина.

6.1. Инвентаризация магазина и ее цели

• Выявление фактического наличия товарно-материальных ценностей.

• Инвентаризация магазина позволяет контролировать корректные остатки в программе. Ошибочные остатки приводят к некорректной работе автозаказа. Что приведет к перетарке и списаниям или к пустым полкам и снижению продаж.

• Позволяет контролировать процент потерь – истечение срока годности, усушка, утряска, потеря первоначального качества, воровство.

• Выявляет пересортицу.

• Выявляет излишки.

• Проверяет соблюдение правил хранения.

6.2. Виды инвентаризации магазина
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Полная инвентаризация магазина – единовременный пересчет всех товарно-материальных ценностей в магазине (товары, денежные средства, основные средства). Проводится не реже двух раз в год.

Локальная инвентаризация магазина – пересчет группы товаров с повышенным риском: короткие сроки годности; товар, по которому должны жестко контролироваться условия хранения (температурный режим); товар, который чаще всего воруют.

К товарам группы риска относятся:

1) Fresh (овощи-фрукты, мясная гастрономия, рыбная гастрономия),

2) алкоголь,

3) табак,

4) кофе,

5) сопутствующие товары (аксессуары для бритья и все товары стоимостью более 1000 руб.),

6) мелкоштучные товары прикассовой зоны.

В магазине должен быть график инвентаризации по товарам группы риска. На основании этого графика не реже 1 раза в месяц пересчитывается одна группа.

Выборочная инвентаризация товара – проводится ежедневно для выявления проблемных позиций на основании отчетности: «Отчет по последнему чеку», «Отрицательные остатки».

6.3. Методические указания по инвентаризации товара в магазине

Подготовка к инвентаризации магазина

Полная инвентаризация товара в магазине – это огромный труд для персонала. Чтобы его облегчить, необходимо подготовиться к ее проведению:

– навести порядок на складе – максимально разгрузить склад, расставить продукцию по товарным группам;

– навести порядок в торговом зале и на полках магазина;

– провести в программе все неотраженные документы:

• возвраты и приходы,

• документально оформить все списания,

• закрыть все претензии, которые формируются при приемке (например недопоставка поставщиком);

– за неделю до начала проведения полной инвентаризации подготовить график работы персонала:

• подбирается максимальный состав сотрудников для выхода на работу в ночное время,

• выводится усиленный состав сотрудников перед проведением инвентаризации – они будут готовить и пересчитывать склады,

• планируется, кто будет приводить зал в порядок после инвентаризации, возможно, меньшее количество персонала,

• при нехватке персонала приглашаются сотрудники из других магазинов или привлекаются сторонние организации,

• сотрудники должны пройти обучение и изучить методические указания по инвентаризации. Понимание сотрудниками последовательности и методов проведения инвентаризации сокращает хаотичные действия. Весь магазин должен работать как единый отлаженный механизм.

Проведение инвентаризации магазина

1. Полная инвентаризация проводится обычно ночью, чтобы минимизировать недополученные продажи. Магазин закрывается, и не допускается продажа продукции до тех пор, пока все данные не будут сведены. При локальной инвентаризации закрывается группа товаров.

2. На схеме торгового зала нумеруется каждый стеллаж в торговоом зале и также на складских помещениях.

3. Днем, перед ночной инвентаризацией, в торговый зал вывозится максимальное количество продукции, чтобы обеспечить необходимое количество единиц для реализации в течение всего дня продаж.

4. Склад закрывается. Товар со склада больше не выносится в торговый зал. Проводится инвентаризация склада. Инвентаризация склада проводится по тому же принципу, что инвентаризация в торговом зале.

5. За два часа до начала инвентаризации торговый зал отфейсовывают – выравниваются все продукты в торговом зале. Это позволяет облегчить расчет ночью.

6. После завершения инвентаризации склада магазин закрывается, и переходят к инвентаризации товара в торговом зале.

Методические указания по инвентаризации на складе и в торговом зале

1. Каждый стеллаж считают 2 сотрудника. Вначале один сотрудник проходит и сканирует штрихкоды всех единиц на стеллаже. После этого второй сотрудник повторно проходит и также пересчитывает товар. Получается: каждый товар считается в два прохода.

2. Все позиции считаются слева направо и сверху вниз. Товар может стоять в разных местах – на верхней и на нижней полке. Перескакивать с одного ряда на другой не разрешено. Например, на верхней полке стоит молоко «Домик в деревне», и на нижней полке стоит это же молоко. Молоко не переносят с нижней полки на верхнюю, а считают там, где оно стоит.

3. Весовой товар считается один раз, так как существует погрешность в завешивании.

4. Результаты за два независимых прохода вносятся в программу, и формируется сличительная ведомость. В ней сверяются ошибки и несостыковки первого и второго проходов. Если расчеты расходятся, то делают пересчет по расхождениям. Не допускается переход к следующему стеллажу до тех пор, пока итоги двух проходов не будут признаны одинаковыми.

5. Очень просто в большом супермаркете забыть и не рассчитать какой-то стеллаж. Поэтому после подтверждения одинаковых данных по стеллажу на схеме магазина стеллаж отмечается просчитанным. Отметки на схеме позволяют наглядно увидеть, какие зоны просчитаны.

6. Локальная инвентаризация товара проводится так же, как полная, но не по всему магазину, а по выборочной товарной группе.


6.4. Результаты проведения инвентаризации

Первые результаты проведения инвентаризации необходимо перепроверить

После расчета всего магазина формируется общая сличительная ведомость с ошибками расчетов – насколько информация в программе отличается от фактической. Эта контрольная проверка составляет около 5% от инвентаризации магазина.

Вначале проверяются наибольшие расхождения – 5000 руб., далее – от 1000 руб. Например, в программе на остатках 24 бутылки коньяка, а по результатам инвентаризации было посчитано 36 бутылок: сумма расхождения составляет более 5000 руб. Пересчитываем коньяк еще раз.

Магазин не открывают до тех пор, пока не проверят расхождения по результатам инвентаризации до 1000 руб. Проверку результатов лучше осуществлять новой сменой сотрудников. Большие магазины считаются всю ночь, и к утру сотрудники уже очень уставшие, что может привести к росту ошибок. Выход двух-трех новых сотрудников в утреннюю смену позволит с новыми силами завершить проведение инвентаризации.

Если в период инвентаризации был найден некачественный товар – с истекшим сроком годности, разбитый, испорченный товар – он включается в инвентаризацию и списывается после ее закрытия.

Норма потерь по результатам инвентаризации

В каждой торговой точке существует свой процент потерь, допустимый по результатам проведения инвентаризации магазина. Процент варьируется в зависимости от формата магазина – 1,7–2,3% от общего товарооборота. Процент потерь зависит от специфики торговой точки, но первый сигнал, что в магазине имеются проблемы, – это резкий рост процента. Например, из года в год супермаркет отчитывался по результатам инвентаризации о 2,4% потерь, и резкий рост до 3% свидетельствует, что в супермаркете существуют проблемы.

Зачастую основная причина резкого роста потерь по результатам инвентаризации магазина – это неправильная организация работы.

Излишки при инвентаризации магазина

Излишками называют количество товара большее, чем в программе. Излишки по результатам инвентаризации могут позволить достигнуть нормативного показателя, но радоваться им не стоит. Текущие излишки сегодня – это возможная недостача завтра. В большинстве случаев излишки – это ошибки расчетов или пересортицы товаров.

Недостача инвентаризации магазина

Недостача – это когда товар присутствует в программе и должен быть на остатках, но по результатам инвентаризации его физически не нашли. Причинами недостачи могут быть естественная убыль (усушка, утряска) и воровство. Наибольший процент недостачи приходится на воровство персоналом.

Если в результате инвентаризации товара была выявлена недостача, ее также важно перепроверить.

Инвентаризации магазина: секреты успешной организации

• На регулярной основе проводить локальные инвентаризации магазина.

• Проводить выборочные инвентаризации по товарам.

• Следить за порядком на складах и в торговом зале.

• Подготавливать магазин к инвентаризации.

• Соблюдать методические указания по инвентаризации.

7. Организация в магазине процессов, направленных на сокращение потерь

Подведем итоги и отметим основные мероприятия для контроля потерь.

Наша задача – минимизировать потери магазина. Для этого нужно, чтобы бизнес-процессы магазина работали отлажено. Ошибки в процессах ведут к захламленным складам, просроченным продуктам, халатному отношению сотрудников. А все это напрямую влияет на потери магазина.

Рассмотрим, как выстроить процессы в магазине для предотвращения потерь

1. Проверка сроков годности при приемке товара

Товар, поступивший в магазин, должен соответствовать стандартам качества. Скоропортящиеся товары (мясо, рыба, фрукты, овощи, производства) принимать только в присутствии начальника соответствующей секции. Обязательна проверка сроков годности товара с данными в программе. Если отсутствует возможность отслеживать сроки годности в программе, необходимо ввести систему учета сроков годности товара в магазине.

2. Принцип FIFO должен соблюдаться на всех этапах – на складе, при перемещении товара в торговый зал, на полках магазина

Первый поступивший товар должен быть первым продан. Поэтому после приемки товара необходимо проверить наличие товара на складе. Если товар есть на складе, то в торговый зал должен быть выставлен товар с наиболее старым сроком годности. Такой же принцип должен соблюдаться на полке магазина – товар с наиболее коротким сроком годности должен стоять в первом ряду. В наиболее удобном доступе для покупателя.

3. Еженедельная ротация товара на складе

На еженедельной основе необходимо разбирать складские помещения и проверять доступность товара по принципу FIFO. Регулярная ротация позволит держать склады в порядке и сократит количество затерянных товаров.

4. Обязательный контроль за проведением списания в магазине

Обязательно проведение списания под контролем и с соблюдением всех этапов:

Этапы проведения списания:

● проведено в программе,

● товар не соответствует качеству и должен быть списан,

● объем списанного товара в программе соответствует фактическому объему,

● под контролем службы безопасности товар утилизируется.

5. Разделяем списания в программе по категориям

Анализируя списания, мы можем разделить его на категории, которые позволят понять, за счет чего изменяется показатель. Для этого при проведении списания в программе необходимо устанавливать признак списания, который позволит в дальнейшем выявить причины и ответственных.

Категории списания товаров:



[image: ]

6. Контролируем правильность проведения уценки в программе

Очень важно контролировать правильность ведения уценки в программе. Уцененный товар должен иметь признак в системе, чтобы при формировании заказа товары, проданные по уценке, исключались из анализа продаж. Особенно уделяем внимание позициям, которые не продаются в регулярных продажах. Если по ним мы уценку провели некорректно, то продажа товара может привести к повторному заказу через автозаказ.

Этапы проведения уценки:

1) отбор товара для уценки;

2) фасовка весовых товаров;

3) подготовка документации для проведения уценки;

4) проведение уценки в программе;

5) назначение новой цены, печать ценников;

6) наклейка на товар нового ценника;

7) выкладка уцененного товара.

7. Проведение контрольных закупок службой безопасности

Представитель службы безопасности организует покупку товара, как обычный покупатель: при этом специально завешивает некорректно товар. На кассе проверяется: заметит кассир-продавец ошибку или нет. В результате, если ошибка не была выявлена, кассир-продавец наказывается. Разницу в сумме недостачи кассир-продавец выплачивает. Неоднократные нарушения могут привести к увольнению сотрудника.

8. Контроль производства директором магазина

Все процессы организации работы, а также процессы взаимодействия с магазином должны оформляться документально. Не допускается поступление товаров из торгового зала без проведения в программе.

Очень часто директора магазинов не вмешиваются в работу производства и не контролируют его, рассчитывая на добросовестную работу начальника производства. Бесконтрольность провоцирует к несоблюдению стандартов и воровству. Директор магазина на регулярной основе должен контролировать производство:

– ежемесячно проводить инвентаризацию в магазине;

– регулярно проводить проверку соблюдения техкарт;

– еженедельно директор обязан просматривать остатки сырья на производстве, «тревожные» позиции идти и проверять на склад («тревожные» позиции – это когда товара в программе много, позиции, по которым в программе есть сырье, но директор знает, что данный товар не производится);

– выборочно проверять корректность ведения документооборота – приходы, расходы сырья.

9. Недопустимость краж сотрудниками магазина

Все сотрудники при приходе в магазин должны сдать все свои личные вещи службе безопасности. В том числе, любые товары, которые можно приобрести в магазине, и деньги. Ежедневно личные вещи подписываются и опечатываются до конца рабочего дня. Кроме того, при выходе сотрудника из магазина у него должен проходить досмотр. Проверка всех сотрудников на ежедневной основе позволит сократить недостачи товара из-за краж персоналом.


Заключение

Потери магазина – естественный процесс. Всегда будет усушка товара, будут кражи и ошибки персонала. Потери будут, но в наших силах их минимизировать.

Сокращение потерь тесно связано с организаций бизнес-процессов магазина – неправильно организованная приемка приведет к росту потерь, отсутствие контроля за производством – и вновь рост потерь.

Соблюдайте мероприятия по сокращению потерь в магазине:

1. Выстраивайте процессы магазина в активных зонах потерь.

2. Следите за индикаторами роста потерь через отчетность.

3. Проводите регулярные выборочные, локальные и полные инвентаризации.

4. Помните, что производство – отдельное государство, которое необходимо контролировать.

5. Служба безопасности – контролирующий орган, без которого товар будет утекать из магазина.

Выстраивайте процессы шаг за шагом, и потери вашего магазина снизятся.
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