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muze

Na listopadovy workshop
s nazvem Be Fresher, Sell
More & Waste Less (Bud
cerstveéjsi, prodej vice

a vyhod méné) prijel do
Prahy také Colin Peacock,
zastupce vedeni evropské
pracovni skupiny ECR
(Effective Consumer
Response - efektivni
odpovéd na poptavku
spotrebitele). O bohatou
expertizu v oblasti
plytvani a ztrat v retailu
se béhem exkluzivniho
rozhovoru podélil

i s nami.

Petr Hi'ibal, petr.hribal@atoz.cz

Uvodem prosim o kratké predstaveni vasi
skupiny ECR Shrinkage & On-Shelf

Availability Group.

V roce 1999 jsme vytvofili koalici retailerd a nékoli-
ka vyrobcu, ktefi se chtéji vyporadat s problémem
nejenom ztrat jako takovych, ale také ztracenych
prodejl. Prazsky workshop byl ¢tvrtym letosnim
setkanim této skupiny lidi. Jde o smésici akademikd,
producentd a obchodnikd podporovanych celym
spole¢nym prostfedim a kontrolnimi body v podo-
bé poskytovatelt vyzkuma. Celkem jsme investova-
li zhruba dva miliony eur do
spoluprace s univerzita-
mi a soukromymi ob-
chodnimi  Skolami.
Spole¢nymi silami
jsme vytvofili napfi-
klad model spolu-
prace Food Waste
Collaboration Ma-
turity Model, ktery
byl predstaven v Pra-
ze. Zjednodusené fe-
¢eno definuje to, jak
vypada dobra vzajem-
na spoluprace.
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MUzete uvést néjaky konkrétni priklad této

spoluprace?

Napriklad fetézce Albert a Metro spole¢né s jejich
dodavateli pouzily Fresh Case Cover. Tento kon-
cept je zaloZeny na vyzkumu, ktery se v podstaté
zaméruje na velikost nabidky s Cerstvymi vyrobky,
denni prodeje a trvanlivost, jak vysokym ztratam
budou celit a jak jim predejit. Retailefi vyradili né-
kolik produktovych fad, zménili velikosti beden
s vyrobky a také prostor s touto nabidkou.

Tuzemsky maloobchodni trh je vysoce
konkurencni a retaileri svadéji boj doslova

o kazdého zakaznika. Nejsem si jist, jestli

tato forma spoluprace, ktera zahrnuje

i sdileni dat a informaci, je u nas realna.

Zaméfujeme se pravé na vzajemné prospésné
vztahy mezi dodavatelem a retailerem. Cést na3i
skupiny se vénuje spolupraci retailertl, pokud jde
0 UmysIné ztraty, jako jsou tfeba kradeze. V této
oblasti velice radi kooperuji, samoziejmé v mezich,
které jim dovoluje zdkon, pfedevsim o ochrané
soukromi. Nedavno jsme méli v Londyné work-
shop zaméfeny na rozpozndvani tvari v retailu.
Obchodnici skute¢né chtéji zacit pouZzivat progre-
sivni technologie, dokdzi zaznamenat ¢loveka pfi
kradeZi v obchodé, a kdyZ pfijde znovu, na zakla-
dé zadznamu jej vykdzat. Investice do téchto tech-
nologii mohou obecné prinést velké zmény pfi
identifikaci téch, ktefi se nechovaiji, jak maji.

Stale vétSim tématem je

potravinami.

Pfesné tak. V Britanii byly dfive hodné pouzivany
akce typu Kup dva banany a dostanes jeden zdar-
ma. S cilem sniZit plytvani potravinami v domac
nostech se od této podpory prodeje prakticky
upustilo. V Cerstvém zboZi uz v podstaté zadny
retailer tuto formu promoce nerealizuje. Jednim
z velkych podporovateld nasi skupiny je britské
Tesco, které se této problematice vénuje velice
aktivné.

Jesté k vasi skupiné — na jaké konkrétni

problémy se zamérujete?

Jde o tfi zakladni problémy, které jsou vzajemné
propojené. Prvnim je tzv. on-shelf availability ne-
boli nerealizované prodeje z dlivodu, Ze zboZi neni
dostupné na regélu, ve skladu prodejny ¢i jinde.
V priméru dosahuje nedostatek zbozi na regalu
osmi procent, ale zvysuje se béhem ak¢nich nabi-




dek a o vikendech. Tento problém je téZko méfi-
telny. A to je urcité jeden z dlvodd, proc¢ pravé
vyrobci maji velky zajem byt soucasti rlznych pro-
jektl, protoZe tyto ztraty prodejd eviduji. Zajimaji
se 0 né také retailefi, hlavné jejich ndkupni oddé-
leni. DalSi oblasti ztrat je tzv. waste, tedy zboZi,
které neni mozné prodat a je nutné jej darovat
nebo likvidovat, pfedevsim jde o potraviny. Jedna
se o0 zhruba 1,7 procenta obratu. Treti oblast tvoii
ztraty z nezndmych davodd, pficemz vsichni pred-
pokladaji, Ze pficinou jsou kraddeZe — ty v Evropé
prezentuji asi 1,4 procenta. V soucasnosti realizu-
jeme pét vyzkumnych projektd zamérenych na
tyto problémy. Jeden z nich se tyka RFID, tedy
identifikace na radiové frekvenci.

O tom se mluvi a pise uz docela dlouho.

V roce 2000 jsem si myslel, Ze RFID vyfesi vsechny
problémy tohoto svéta. Dnes u ni registrujeme jis-
ty rast, hlavné na trhu s odévy, konkrétné pro do-
sazeni pfesnosti inventdrniho zaznamu. Retailefi
takto dosahuji az sedmiprocentniho nardstu pro-
dejl. Projekt zaméfeny na RFID realizujeme se
spole¢nosti GS1 UK a jeho vysledky budou zvefej-
nény letos v Unoru nebo bfeznu. Dalsi projekt se
zaméfuje na prenosné skenery a samoobsluzné
pokladny.

Tyto technologie se uz na nasem trhu

A otazkou stéle zlstava, jak velkou miru ztratovos-
ti pfinesou. Na jedné strané zlep3uji servis zakaz-
nikdm a zvy3uji produktivitu, ale znamenaji také
ztratu. Nékteff retailefi odhaduijf jeji nardst na dva-

cet az dvacet pét procent. Pfitom posuzujeme
podstatu této ztratovosti, jestli je nebo neni tmysl-
na. Vétsina ¢lend nasi skupiny zastava nazor, ze jde
o umysl, ale realita naznacuje spise to, ze o umysl
nejde. Dost Casto totiZz nenf zboZi nacteno proto,
Ze pres néj zdkaznik prejede skenerem pfilis rych-
le nebo v nespravném uhlu. Dalsim tématem, kte-
rému se vénujeme, jsou on-line vratky pfes kamen-
né obchody. Napfiklad fetézec obchodnich doma
John Lewis realizuje 60 procent internetovych
prodejl prostiednictvim jeho fetézce supermarke-
t0 Waitrose. Jde o velice sloZity systém a je nutné
mit dokonaly pfehled také o polozkach, které za-
kaznici vrati.

Kdyz srovnate aktudlni Udaje o ztratach
s témi pred zhruba dvaceti lety, vidite

Neexistuje studie, ktera by takové srovnani umoz-
nila. Ale ja vidim to, ze relevantni spole¢nosti pro-
chazeji obdobim, kdy maji tzv. shrink pod kontro-
lou, vénuji tomu velkou pozornost, aplikujf
odpovidajici postupy a ztraty klesaji. Potom se ale
zaCnou vénovat jinym vécem a vse se v urlitém
cyklu zase opakuje. Né&kteff retailefi maji vysokou
miru tolerance k rizikdm vedoucim ke ztratam. Ti
velci musi nabirat stale vice lidi, dostatecné je ne-
proskoli, a jak vichni vime, vSe souvisi se vsim. Ale
jsou retailefi, ktefi se této problematice fadu let
vénuji systematicky a maji vysledky. Pfikladem je
americky prodejce elektroniky Best Buy, ktery stale
udrzZuje tzv. shrink na 0,4 procenta. Velké sité hy-
permarketl se pfitom ve svych oddélenich s elek-
tronikou pohybuji mezi tfemi a ¢tyfmi procenty
z obratu oddéleni. Je to o vedeni firmy, o lidech,
Ucetnictvi, datech a také o designu prodejen.

Diskutujte

a kontaktujte
nas na
socidlnich
sitich:

BROEE

Jsou to velka cisla

Podle metodiky Global Theft Barometre

a Total Retail Loss predstavuiji ztraty TOP 8
podle obratu nejvétsich retailerd v CR z di-
vodU tzv. shrink zhruba 4 mld. K¢ rocné.
Dalsich vice nez 4,6 mld. K¢ tvori ztraty

v ramci tzv. food waste. Ztraty z dGvodu
nedostupnosti zboZi na regdlu predstavuiji
objem zhruba 2,2 mld. K¢ ro¢né.

Vice informaci o pracovni skupiné ECR:
www.ecr-shrink-group.com.

Jste v tomto sméru optimistou?

Urcité. Hlavné v rdmci snizovani plytvani potravi-
nami probiha obrovsky pokrok a je zfejmé, Ze kli¢
k Uspéchu predstavuje spolupréce retailerd s do-
davateli. Pokud cely obor bude spolupracovat,
sdilet data, spolecné pfipravovat predpovédi pro-
dejl a stejné tak i tvofit obaly a oznaceni produk-
td. Velky rozdil mGze znamenat také doba sklado-
vatelnosti. Pokud jde o plytvani a odpad, velkou
roli mohou hrat i domacnosti. Néjaky dilem miZze-
me pfispét vsichni.

Hodnoty celkovych ztrat
v retailu najdete na:
www.zboziaprodej.cz
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