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* Sto nam znaci taj pojam?

— poistovjecujemo li taj pojam, na prvu pomisao,
sa slozenim matematickim modelom ili nekom
poslovnhom situacijom u kojoj smo se nasli

« moze li se bilo tko sluziti P1?

— koja podrucja i koji poslovni problemi su
prikladni za rjeSavanje
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Ciklus prihvacanja mode

NUMBER OF ADOPTERS




Karakteristike trzista

 sve veci broj proizvoda (inacica)

» zahtjevni potrosaci koji traze vise od proizvoda

* razni utjecaji (moda, stil zivota...) mijenjaju
preferencije

* Sve veci broj trgovaca

* SVe manja mogucnost masovnog pristupa trzistu

* povecava se znacaj regionalnih raznolikosti




Proizvod
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TrzisSni trendovi

* veleprodaja
— sve veci broj proizvoda
— sezonski pritisak
— dostupnost artikala uz male serije i rokove isporuke

* maloprodaja
— povecanje broja lanaca (prodajnih mjesta)
— globalna i lokalna prisutnost

— individualni pristup (teze se ostvaruje povecanjem
broja prodajnih mjesta, naglasak ide prema
distribuciji)




Trgovina 1/3
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. distributer . kupac

proizvodac dobavljac (trgovac na veliko) (trgovac na malo)
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Podrucje problema

PROIZVODNJA
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Dinamika isporuka

PROIZVODNJA DISTRIBUCIJSKO PLANIRANO
PRODAJNO
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utjeca;j:
- cijene

- kretanja prodaje
- sezone (perioda)
- vanjski utjecaji (vrijeme, poCetak skole...)




Podrucje problema 1/2

dislocirana proizvodnja
— raznorodna pakiranja
— spajanje pojedinih grupa proizvoda (npr. konfekcije i trikotaze)
— uvjetovani rokovi isporuke i dinamika
— uvjetovane koliCine po isporuci
sezonsko opterecenje
— roba mora sti¢i u odredenoj vremenskoj crti (npr. poctak Skolske godine)

— roba mora biti adekvatno izlozena (sve oznake, razni dijelovi koji Cine cjelinu
moraju biti kompletirani)

iskoriStenje skladisSnog prostora (VP/MP)

— planiranje prostora i vremena potrebnog za kompletiranje nuznog za stavljanje
proizvoda u prodaju

* manipulacija robom u ograni¢nim prostorima prodajnih mjesta
» voditi racuna o koli€ini isporucene robe
preferencije kupaca / kretanje trendova
— kreiranje karte preferencije prema nekom kriteriju (veli€ine i boje proizvoda)
— grupiranje prodajnih mjesta prema preferencijama
— upravljanje pakiranjima prema karti preferencija




Podrucje problema 2/2

* narucene koliCine

— vece koli€ine osiguravaju bolju cijenu / rizik zaliha datumi isporuke
e datumi isporuke

— sezonski karakter / pritisci u sezoni rizik preopterecenja i zastoja
* prepakiravanje

— ukoliko je potrebno dodatno manipulirati robom na centralnom skladistu / rizik
nabavke jeftinije a neadekvatno pakirane robe (bulk)

« ogranien skladisni prostor (Cesto u centru grada)

— kojom dinamikom i koli€inama krenuti prema prodajnim mjestima da se osiguraju
optimalne zalihe Zeljenih proizvoda i normalno funkcioniranje prodaje / rizik npr.
nemogucnosti manipulacije robom u pretrpanom ducanu

« kompletiranje ponude

— nizovi veliCina boja u standardnoj ponudi / rizik propustene prodaje uslijed
nedostatka zeljenih artikala (koji se mogu nalaziti i u pretrpanom skladistu)

« planiranje rasporodaje

— pitanje cijene (da li je poCetna cijena odgovarajuca za neki artikl) / rizik da u
strukturi cijene ne ostane dovoljno prostora za snizenja




Strategija ponude

planiranje

narucene / kupljene koli€ine

planiranje kolil€ina potraznje
gdje Sto ponuditi?
upravljanje sadrzajima pakiranja

optimalno iskoriStavanje skladiSnog prostora

marketing proizvoda

vodenje politike cijena do kraja zivotnog ciklusa proizvoda

kraj sezone

izvor (prilagodeno): Ayal Steinberg, How the assortment vision becomes reality, Oracle OpenWorld San Francisco




Slozenost okruzenja

“...rudarenjem podataka utvrdit cemo da je 34-
godisnjak, clan obiteljskog domacinstva sa
suprugom I dvoje djece sklon kupnji npr. zimske
jakne od perja svake tri godine...

...0no Sto ne znamo jest da li bi ta osoba kupila
vuneni zimski kaput (koji je znatno skuplji
proizvod), ako bi kombinacija Cimbenika Kkoji
utjeCu na kupnju na Celu s cijenom bila
odgovarajuca...”




Brojnost utjecaja

“...Jjudi ¢e Vam reci da vole odreske. No,
kada pripremaju praznicnu zabavu kupuju
hamburgere. Postoji odmak izmedu onoga
sto ljudi kupuju 1 onoga sto zele...”

Johnstone K. direktor Bl odjela tvrtke Emerald Solutions,
http://news.com.com/Behind+the+numbers/2009-1017_3-252162.html
20.10.2004




Predikcija prodaje

komponente sustava

okolina

trziste

aktivnosti aktivnosti konkurencije

tvrtke (konkurentskih tvrtki)

aktivnosti dobavljaca,
distributera i politicka
kretanja

I
trzidni udio
:

troSkovi prodaja

I

profit

http://mktg-sun.wharton.upenn.edu/forecast/Long-Range Forecasting/contents.html




Shema inf. sustava

OLAP

~ 1 L% metode +— i poslovna

ETL | rezultati | | interpretacija |

WH rezultata
G—r
podaci
testiranje uzoraka iz vanjskih

izvora




Atributi artikla

« proizvodaceva Sifra artikla,

« tvornicCki naziv artikla,

« veliCina,

* boja,

« dezen ( specificno obiljezje),

« komercijalna grupa,

* sezona,

* sastav,

« spol kojem je namjenjen

« robnu marku kojoj pripada

« EAN/UPC kod

« komercijalnu jedinicu/transportnu jedinicu mjere
« pripadajuce EAN/UPC oznake i omjeri jedinica




Ciljevi analize

* razumijevanje navika kupaca
* analiza kapaciteta/cijena dobavljaca
* analiza prodajnih mjesta

* segmentiranje kupaca
« upraviljanje odnosima s dobavljaCcima

* grupiranje prodajnih mjesta oko
prepoznatih/zadanih pravilnosti




Dinamika isporuka

razina prodaje

troSkovi pakiranja

1 23 4 56 738 9 101112 1 mjesec




Troskovi pakiranja

troSkovi pakiranja

A

troSak opcenito

trosak pakiranja

»
»

razliCitost artikala
koli¢ina artikala




Klju€ pakiranja (prije)

Majica ljetna, kratki rukav, 100% pamuk

klju€ pakiranja 1

bojalveli¢ina M L XL XXL z
001 crna 2 3 3 1 10
002 bijela 2 3 3 1 10
003 plava 2 3 3 1 10
004 crvena 2 3 3 1 10
005 Zuta 2 3 3 1 10

z 10 15 15 5 50




KljuC pakiranja

 formiran po kriteriju koji odgovara
dobavljacu ili bez nekog jasnog kriterija no
najcesce uvjetovan karakteristikama
proizvodnje

— odredeni proizvodi proizvode se u odredenim

tvornicama ili u odredeno vrijeme pa se nadu
zajedno u kutiji




Grupiranje prodajnih mjesta
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Grupiranje prodajnih mjesta

« karakteristike trzisnih kretanja iskoristene
Kao smjernica za grupiranje prodajnih
mjesta

— na kriterije utjecu i poslovno postavljeni
prioriteti




Analiza poveznica
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Analiza poveznica

* regionalna pravilnost u posebnim
obiljezjima i koliCinama prodanih artikala
— ovisno o internim pokazateljima




Analiza poveznica
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KljuCevi pakiranja (poslije)

Majica ljetna, kratki rukav, 100% pamuk

kljué 1

grupa prodajnih mjesta: AB

boje u trendu u sezoni je: zuta
klasi¢éne boje su: crna, bijela

bojal/veli¢ina S M L XL XXL )
001 crna 2 3 5 1 1 12
002 bijela 2 3 5 1 1 12
003 plava 1 1 2 1 1 6
004 crvena 1 1 2 1 1 6
005 Zuta 2 4 6 1 1 14

z 8 12 20 5 5 50




Planiranje poslovanja

odnos s dobavljacem
— planiranje koli¢ina kupnje i isporuke
— planiranje sadrzaja pakiranja
— planiranje vremena isporuke
« kapaciteti prodajnih mjesta
— planiranje distribucije
— planiranje sukcesivnog dopunjavanja koliCina prema karakteristikama
grupe mjesta

* predvidanja trendova prodaje

— monitoring trzisnih kretanja i trendova

— osiguravanje dovoljnih koliCina trazenihi proizvoda
* cjenovna politika

— osiguravanje (odrzavanje) zeljene razine cijena tijekom Zivotnog ciklusa
* monitoring trzisnih kretanja i trendova

— reagiranje na promjene u trziSnih kretanjima

— pracenje marketing aktivnosti
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