Розница: стратегии развития в кризисной ситуации

Всякий экономический кризис имеет каскадный характер: начинается с одной отрасли и перетекает в другие, постепенно увеличивая охват. В определенный момент положение усугубляется реакцией финансовых рынков - и вот уже проблема очевидна для всех. Далее - рост безработицы, снижение потребительского спроса и, наконец, кризис производства. Посмотрим на ситуацию глазами руководителя розничной сети и попробуем выявить возможные стратегии преодоления кризиса. 

Отношения с банком
Первый вопрос, который поставил нынешний кризис, - отношения с банками. Естественное желание снизить риски в нестабильной ситуации ведет к ужесточению условий и увеличению ставок на кредиты, многие банки просят о досрочном возвращении займов. В этой ситуации следует пересмотреть свою кредитную стратегию. Возможно, выходом из положения будет кредит меньшего объема на короткий срок. Если банк выглядит вполне устойчивым и не слишком повышает процентные ставки, то, вероятно, вы переживете «непогоду» вместе.
Снизить риски, однако, не помешает. Имеет смысл крупные суммы проводить несколькими платежами, внимательно следить за сроками их проведения и зачисления выручки. Но что же делать, если банк все-таки проявляет признаки нестабильности? 

Во-первых, немедленно приостановить и перевести в другой банк операции инкассации и эквайринга. Неплохо заблаговременно позаботиться о запасном варианте: список надежных банков опубликован правительством. Во-вторых, если на счету предприятия все же остались средства, а текущие хозяйственные платежи уже не проходят, то можно разместить на эту сумму более приоритетные авансовые налоговые платежи - при санации банка они будут удовлетворены в первую очередь. 

Недвижимость

Чаще всего банк предоставляет одну или несколько кредитных линий под залог находящихся в собственности предприятия магазинов. Эта схема удобна торговому предприятию, поскольку потребность в дополнительном финансировании распределяется неравномерно в течение года. Сентябрьский финансовый кризис застал розницу в самый неудобный момент: «длинные» деньги почти освоены, «короткие» подорожали, а будет ли возврат из выручки - еще вопрос. 

В свою очередь банки в связи с падением цен на недвижимость и увеличением кредитных рисков пересматривают оценочную стоимость залога и просят клиента о досрочном возврате кредита. В этой ситуации у предприятия есть несколько возможностей: 

1. Если кредитная нагрузка невелика, то следует провести переговоры с поставщиками и арендаторами о приостановке платежей на короткий срок, погасить кредит из выручки и переоформить кредит в текущем или другом банке. 
2. Если у предприятия есть свободная недвижимость, то в зависимости от величины кредитной нагрузки следует либо перекредитоваться, либо продать свободную недвижимость. 
3. Наконец, если исчерпаны все возможности, недвижимость отторгается в пользу банка. 

Непрофильные бизнесы и стратегия концентрации 

Стратегия концентрации заключается в том, чтобы в условиях недостаточного кредитования пересмотреть состав бизнесов компании и выделить основные направления, обладающие наибольшим оборотом и прибылью. Дочерние строительные и логистические компании можно рассматривать в качестве претендентов на продажу. Следует пересмотреть и оценить эффективность использования собственной транспортной компании, сравнив стоимость перевозки товаров и использования склада с ценами других логистических операторов.

При анализе других направлений деятельности предприятия нужно тщательно взвесить риски, учитывая степень подготовки и опыт сотрудников, техническую оснащенность и ресурсоемкость производства. Если риски высоки именно для вашего предприятия, но бизнес как таковой не является рисковым, то направление можно с выгодой реализовать и даже купить другие подешевевшие сети. 

Анализ структуры ассортимента 
В ассортиментной политике надо также следовать стратегии концентрации, выделив ключевые товарные категории и ключевые товарные позиции в каждой категории с целью расширения ассортимента наиболее продаваемых товарных марок. В остальных товарных категориях можно осторожно сокращать ассортимент, наблюдая за реакцией покупателя.

Следует пересмотреть отношения с поставщиками ключевых марок, если они показывают плохую динамику по количеству поставок в срок и исполненных заказов. 
Анализ операционной деятельности сети
Основными показателями эффективности торговой точки являются выручка и доход с кв. метра торговой площади, оборачиваемость товарного остатка, рентабельность собственного капитала, размещенного в товаре, прибыль, рентабельность продаж. 

Сравнивая доход с кв. метра торговой площади по разным товарным категориям, можно оптимизировать распределение торговой площади между ними. 
Оборачиваемость товарного остатка в единицах по отдельной позиции в сравнении со средней оборачиваемостью товарной категории - показатель точности определения объема закупки. Менеджерам по закупке следует внимательно следить за товарами с низкой оборачиваемостью, пересматривая по необходимости презентационные остатки в торговом зале. 

Для повышения рентабельности собственного капитала следует выкупать товар с большей оборачиваемостью, снижая таким образом закупочную цену, и работать с отсрочкой платежа по товарам с более низкой оборачиваемостью, размещая в таких группах товарный кредит поставщика.
Реализация стратегии укрепления операционной деятельности, как правило, приводит к централизации важнейших функций управления товарными потоками: закупкой, логистикой, распределением товара по сети. Важно отметить, что централизованные процессы более управляемы и технологичны, но при этом повышаются требования к подготовке персонала и программному обеспечению. На рынке существуют несколько информационных систем для автоматизации потребностей в учете и управлении розничной сети, но, как показывает практика, наибольшей популярностью пользуется «1С:Управление торговлей 8» и недавно вышедшая «1С:Розница». 
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