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Ksiegarnia przyszlosci.
Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.

Webinar 2

prowadzenie: Jerzy Okuniewski

Polityka cenowa, marzowa i rabatowa. Obudowanie
ksiegarni tancuchami aktywnosci, korzysci, serwiséw,
ustug
i wartosci. Podstawowe wskazniki oceny efektywnosci.

Warszawa, 24 kwietnia 2017 r.
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Wieloaspektowe skutki zarzadzania cenami

Ksiegarnia przyszlosci. Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.
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Droga do ceny od zysku nie jest pojedyncza ani prosta.

Linie kierunkowe ilustrujg relacje definicyjne:

- przychod z definicji jest rezultatem ceny i wielkosci/wartosci sprzedazy,

- zysk stanowi roznice miedzy zrealizowanymi przychodami, a poniesionymi
kosztami.

Powyzszy rysunek pokazuje 3 elementy/drogi prowadzgce od ceny do zysku
- relacja: cena - przychody — zysk

- relacja: cena — wielkosc¢/wartos¢ sprzedazy — przychody - zysk

- relacja: cena — wielkos¢/wartos¢ sprzedazy — koszty — zysk

To oczywiscie scenariusz mocno uproszczony (nie uwzglednia konkurenciji,

czasu i dystrybuciji).

Ksiegarnia przyszlosci. Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.




= FoLSKA
. 1ZBA
W xsiazia

PODSTAWOWE WSKAZNIKI OCENY EFEKTYWNOSCI
SIECI KSIEGARN

1. Wzrost sprzedazy w porownaniu do analogicznego

okresu roku ubiegtego.
2. Wzrost dochodow ze sprzedazy w porownaniu do

analogicznego okresu roku ubiegtego.

Ksiegarnia przyszlosci. Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.
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3. Przecietny wskaznik zrealizowanej marzy handlowej w
danym okresie w poréwnaniu do analogicznego okresu
roku ubiegtego.

4. Rentownosc ksiegarni:

Dochody ze sprzedazy — koszty prowadzenia.

Ksiegarnia przyszlosci. Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.
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7. Wskaznik rotacji towarowej w dniach

wrzd = —= x 360

Wz — wartos¢ zapa§6w, S - sprzedaz

Ksiegarnia przyszlosci. Internetowy kurs szkoleniowy dla
ksiegarzy.
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8. Wskaznik rotacji naleznosci

_Ps
Wrn—N

Ps — przychody ze sprzedazy (netto), N — przecietne
nalezno$ci.

Im nizszy wskaznik tym wyzszy poziom naleznosci, co oznacza, ze przedsiebiorstwo
nadmiernie kredytuje swoich klientéw, zamrazajac Srodki pieniezne w naleznos$ciach.
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9. Wskaznik rotacji naleznosci w dniach

Wrnd = Pn

Pn —przecietna nalezno$¢, S — sprzedaz netto

Im wyzszy poziom wskaznika, tym firma ma wieksze problemy ze $cigganiem swoich

zobowigzan, co moze obnizyc¢ jej ptynnos¢ i powodowac zatory platnicze.
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10. Plynnosc finansowa

Zdolno$¢ firmy do wywigzywania sie, splacania w
terminie najbardziej wymagalnych (zazwyczaj
krotkoterminowych) zobowigzan:

- platno$¢ dostawcom,

- platno$¢ pracownikom,

- czynsze, ushugi, zobowigzania publiczne.
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11. Wskaznik LFL (Like-for-Like)

Przyrost sprzedazy/dochodéw/na porownywalnej
powierzchni handlowej w okreslonym czasie.
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PODSTAWOWE WSKAZNIKI OCENY EFEKTYWNOSCI
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12. Wskaznik sprzedazy w okreslonym czasie na 1m”2
powierzchni uzytkowej lub powierzchni sali sprzedazowej
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13. Wskaznik konwersji

Konwersja = % X 100%

N — iloSC osOb ktore dokonaty zakupu
P — ilosC osob ktore weszty do ksiegarni
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14. Wskaznik ilosci pozycji na paragonach w jednostce

czasu
15. Wskaznik przecietnej wartosci paragonu w jednostce

CZasu
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16. Catchment — wskaznik pomiaru sity przyciggania
klientow do ksiegarni:

C=£X100%

K —ilos¢ osob wchodzgych do ksiegarni
P — ilos¢ osob przechodzgcych wzdtuz frontonu
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Droga klienta w ksiegarni
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Ekspozycja i Obstuga sprzedawcow 1 Promocja i sprzedaz

zrodto: Book Marketing Research Jacek Wtodarczyk
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Stanowisko pracy

Kierownik

Z-ca Kierownika
Kierownik Dziatu

Ksiegarz — Specjalista
Handlowiec —
Specjalista

Starszy ksiegarz
Starszy Doradca Klienta

Ksiegarz
Doradca klienta

Mtodszy ksiegarz
Mtodszy Doradca
Klienta

Operator komputera
Logistyk

Wymagane
wyksztatcenie

Wyzsze srednie

Wyzsze srednie

Wyzsze srednie

Wyzsze srednie

Wyzsze srednie

Srednie

Srednie

Minimalny staz pracy

1 rok

1 rok

1 rok

1 rok

1 rok

Podstawowe
wynagrodzenie
miesieczne

Od kwoty réwnej 125%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 7 000 zt

Od kwoty rownej 125%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 6 000 zt

Od kwoty réwnej 120%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 5 000 zt

Od kwoty réwnej 115%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 4 500 zt

Od kwoty rownej 105%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 4 000 z

Od kwoty rownej 105%
wynagrodzenia minimalnego
do kwoty 3 500 zt

Od kwoty réwnej
wynagrodzeniu minimalnemu
do kwoty 3 000 zt




