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Annex A: Entrevista empreses textils

Per tal d’analitzar la situacio actual de les empreses i botigues téxtils del centre de
Sabadell i obtenir informaci6 de primera ma de la seva cadena de
subministrament, dels casos de negoci a satisfer i dels reptes que afronten
diariament, s’ha realitzat entrevistes a gerents de botigues de moda téxtil les quals
agraeixo la col-laboraci6 i ajuda per a desenvolupar la solucié propia i per
proporcionar-me un temps per poder respondre les preguntes plantejades i
mostrar-me en primera persona aspectes de les respectives botigues i de la gestid
de la seva cadena de subministrament.

Algunes de les questions que s’ha donat resposta son les seguents:
e A quin public voleu enfocar la vostra imatge de marca? Com aconseguiu
fer-vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de

moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacio privilegiada de la botiga

al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?
¢ Quina és la freqiiencia en qué renoveu l'aparador?

e Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment

al llarg de l'any?
e Quina és la freqiiencia setmanal del proveidor?
e Teniu magatzem?
e El programa presenta diferéncies entre magatzem i botiga?

e Podries explicar breument quina és la vostra cadena de subministrament i

de distribuci6?

e Ultilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que
us ajudi en la gestid de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa,
guin aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes

al proveidor, vendes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

¢ Quina és la vostra capacitat de resposta en el cas de si un client sol-licita

un producte o una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

e Com gestioneu 'augment de les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa

previsio per satisfer laugment de la demanda?

e Degut a que la vostra empresa té més d’'una botiga, utilitzeu transferéncies

d’'inventari entre magatzems/botigues, i si és el cas, com ho gestioneu?
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Com contacteu amb el proveidor? Via correu electronic s’adjunta un

document Excel amb els productes que es necessite, per exemple?
Com gestioneu les devolucions de material defectués?

Algun cas de negoci que considereu rellevant per aquesta botiga téextil. Per
exemple, degut a la gran quantitat de roba present es fan revisions
setmanals de inventari per tal de anar ajustant en cada moment l'inventari

per si s’ha desquadrat.

Quan es va produir el canvi de la gestié de la botiga de manera manual a

una botiga digital?
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ELEZQOS uniformes-pro [09/10/2019]

PiME fundada al 1971 a Sabadell enfocada a la moda professional.

Transmet el missatge de proporcionar roba estética, practica i especialment
comoda per tal de poder realitzar les tasques diaries amb facilitat i confianca.

Figura 1: ELEZOS uniformes-pro logotip!

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

Aquesta botiga existeix des del 1971 i per tant la gent que ha viscut tota la vida a
Sabadell, la coneix i n'ha sentit a parlar. A més a més, encara que la botiga s'hagi
traslladat dos cops de localitzacié, sempre ha estat situada al centre de la ciutat
pel que sempre hem estat a la zona més atractiva i concorreguda de la ciutat.

Per fer-nos coneixer durant dos anys vam estar presentant publicitat en els
autobusos de Sabadell?.

Pel que fa al format digital, tenim una pagina web® on presentem els nostres
productes i serveis. Una companya és qui gestiona i actualitza aquesta pagina
web regularment.

Quina és la freqliéncia en qué renoveu l'aparador?

Cada mes i mig canviem I'aparador. No es canvia en cap cas l'aparador cada
setmana.

L Uniformeselezos [en linia] Logo [imatge]. [Consultada: 9 octubre 2019]. Disponible a:
<https://www.uniformeselezos.com/es>
2 Els autobusos de Sabadell és una manera col-loquial de referir-se al Transport Urba de Sabadell

(TUS correspon a I’acronim que s’utilitza per referir-se al transport urba d’aquesta ciutat)

3La pagina web de la botiga Elezos on presenten els seus productes i sectors on tenen presencia: és
escolar, hostaleria, cuina, sanitat, servei, construccio, estética, perruqueria, calcat i industria, es
correspon a la seglient: <https://www.uniformeselezos.com/es>


https://www.uniformeselezos.com/es
https://www.uniformeselezos.com/es
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Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Nosaltres som botiga de tot I'any. Exemple de que la sabata que estic subjectant
en aquests moments, la venc durant els 12 mesos de l'any sigui estiu o sigui
hivern.

Podem afirmar que no ens afecta en gran mesura els canvis d’estacio, ja que la
roba de treball s'utilitza independentment de la temporada. Per altra banda, a
I'hivern els clients acostumen a comprar-se polos i polars degut a que el seus
estan desgastat i a I'estiu la gent acostuma a comprar camisetes. Perd torno a
destacar que nosaltres som botiga de tot I'any.

Quina és la frequencia setmanal del proveidor?

Nosaltres rebem génere diariament, cada dia els proveidors venen a subministrar-
nos material. Per altra banda, si la pregunta també es refereix sobre quina és la
freqliéncia en que els proveidors venen per presentar-nos noves mercaderies que
potser estem interessats en vendre la resposta és diferent, potser un cop al mes
aproximadament.

Podries explicar breument quina és la vostra cadena de subministrament i
de distribucio?

Depen del qué es sol-liciti i si es té existéncia d’aquest producte al magatzem o
no. En primer lloc, si no es té existéncia es demana aquest producte al proveidor.
A vegades, es presenta el cas en qué el proveidor té una mancancga d’alguna talla
d’article o et fa esperar més del compte. Vull destacar que majoritariament els
proveidors sén rapids, ja que sind no interessa tenir contacte amb ells. Una altre
restriccio és si el material s’ha de brodar, estampar o volen que es modifiqui el
producte en algun aspecte. En aquest cas també afectara a la data d’entrega del
producte finalitzat. Aproximadament, el procés pot arribar a tardar uns 15 dies.

Si s'ha de brodar, estampar o si volen certa modificacié també afecta en el
producte final. En el cas més complicat de tots, realitzar totes les fases del procés
costa aproximadament uns 15 o 20 dies.

Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

Efectivament tenim una aplicacié a 'ordinador per controlar I'inventari actual de la
botiga, un registre de les fitxes de client i de proveidors. En aquesta, queden
reflectides les entrades i sortides de la botiga i magatzem.

Teniu magatzem ?

Si, tenim un magatzem just a sobre de la botiga de les mateixes dimensions que
la botiga.
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Com gestioneu I'augment de les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsié
per satisfer ’'augment de la demanda?

Aquesta botiga no és una botiga de Black Friday ni de rebaixes.

No fem previsions en la temporada de rebaixes ni en Black Friday, ja que no ens
considerem moda. Nosaltres som una botiga de tot I'any. Us torno a ficar I'exemple
de la sabata que subjectava la qual la venem durant els 12 mesos de 'any. Com
qgue la venem durant els 12 mesos de l'any, no estem capacitats per oferir una
rebaixa del seu preu, ja que si no hi hauria mesos que aquesta sabata no es
vendria i perjudicaria al negoci.

Nosaltres som una botiga que funciona gracies a la necessitat de la gent
de canviar de roba pel fet que aquesta es desgasta i es veu vella. Cada any els
treballadors decideixen comprar-se un polo, una samarreta de treball o unes
sabates, nosaltres estem aqui per proporcionar aquest servei.

Com a cas especial, els productes descatalogats en certes ocasions si poden
rebre cert descompte o alguna promocio i rebaixa.

Com gestioneu les devolucions de material defectués (RMA)?

Ens agrada destacar que les devolucions de material son minimes. Quan es
presenta un cas, es comunica rapidament amb el proveidor.

Perd destaco que aquests casos sén un tant per cent infim posat que en ser roba
de feina i els clients la utilitzen com a tal, aquests sén plenament conscients de
que la roba té una certa durada que depeéen d’altres factors com és el cas de si
aguesta es renta amb lleixiu 0 no, en el cas de les sabates si es treballa en un
terra que desgasta i es menja la sola de les sabates amb facilitat, entre d’altres.

La gent és conscient de qué aquesta roba es desgastara i es fara malbé degut a
la feina, no per la qualitat del teixit.
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TENTAZIONI [11/10/2019]

Es una empresa fundada al 1985 a Sabadell que actualment disposa de més de
50 locals a nivell espanyol. El valor afegit dels seus productes el proporciona una
bona politica de preus i una qualitat de la roba excel-lent i completament fabricada
en els seus tallers espanyols. El missatge a transmetre es que cada setmana
ofereixen nous productes a les respectives botigues.

O Tentazioni

Figura 2: Tentazioni logotip*

A quin public voleu enfocar lavostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

La nostra botiga esta enfocada a un perfil d’'una dona treballadora que vol vestir
amb elegancia i anar a la moda. Per fer-nos conéixer, compartim imatges de la
nostra roba a la nostra pagina web® i a les xarxes socials com Instagram i
Facebook. Cal dir que en aquestes xarxes socials som molt actius i volem fer notar
la nostra imatge de marca.

També enviem missatges a clients que ens han proporcionat el seu telefon per tal
d’avisar-los de noves promocions.

= . 95%M12:16

TENTAZIONI

dijous, 24 dloctubre de 2019

20% DTE EN TOTS ELS

PANTALONS, NOMES 3 DIES.
APROFITAU TENTAZIONI

LA TEVA MODA AL MILLOR

PREU. 10.04

Figura 3. Promoci6 descompte® del TENTAZIONI [24/10/2019]

4 Tentazioni.es [en linia] Logo [imatge]. [Consultada: 11 octubre 2019]. Disponible a:
<https://www.tentazioni.es/nosotros>
5 La pagina web de les botigues TENTAZIONI on presenten els productes que ofereixen als

consumidors és la seglient: <https://www.tentazioni.es/>
® Font propia [missatge rebut: 24 octubre 2019]

VI
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Quina és la frequéncia en que renoveu l'aparador?

L’aparador el canviem cada dues setmanes.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Cada setmana arriba roba nova pel que la botiga en aquest aspecte és molt
dinamica. Els canvi de categories de producte presentats sbn més patents quan
es produeixen els canvis de temporada (d’estiu a hivern o a la inversa).

Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?

El proveidor ens subministra mercaderies un cop a la setmana. Parlo en singular
degut a qué TENTAZIONI és fabricant i per tant només tenim un sol proveidor que
ens subministra mercaderies. Per aixd no tenim llista de proveidors en el sistema,
degut a que sempre és el mateix.

Podries explicar breument quina és la vostra cadena de subministrament i
de distribuci6?

La tenim molt digitalitzada, ja que tenim una aplicacié6 a l'ordinador que es
comunica amb els ordinadors de la central. Des de central fan les comandes que
es transmeten automaticament gracies a que cada dia reben la informacio
actualitzada de les botigues. Els responsables de central saben les vendes que
s’han produit al llarg del dia en les botigues i en funcié de les vendes fan la
corresponent reposicid i presenten novetats cada setmana.

Els ordinadors de la botiga i de la oficina central estan interconnectats de manera
que quan es puja un fitxer o s’actualitza informacié de I'aplicacié instal-lada a
I'ordinador, aquesta informacio la rep I'altra entitat de manera automatica.

El procediment és el seglent: quan s’efectua una compra, el ordinador registra
aquest producte que ha sigut vingut i emmagatzema aquesta informacié en un
arxiu FTP” que conté les dades del producte venut. A mesura que ens van venent
més productes s’afegeixen més linies en aquest fitxer FTP. Cada dia, al voltant de
les 20:30h que és quan tanquem la botiga, exportem aquest fitxer FTP perque els
de central rebin la informacié de la situacié actual de la botiga i les vendes diaries
que s’han produit. Per fer-ho, solament entrem a 'aplicacié i seleccionem la opcié
d’exportar el fitxer a nivell de botiga. A continuacié es deixara I'ordinador engegat
per tal que envii el documents durant la nit. El dia seglient quan s’obre la botiga,
el primer que cal fer correspon al procés invers, importar el fitxer FTP que ha
transmés la central. Aquest fitxer importat conté informacié de l'inventari de les
altres botigues TENTAZIONI, pot contenir preus de productes actualitzats, entre
d’altres opcions.

" FTP es I’acronim de File Transfer Protocol (Protocol de Transferéncia de Fitxers). Programari per
transmetre fitxers entre ordinadors independentment del sistema operatiu. Consultat en:
wikipedia.org [en linia].

Vil
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Aquest sistema comporta que tant la gestio dels preus com del subministrament
dels productes ve determinat des de central. Un cop es ven tres cops un jersei,
central és conscient que no tenim més estocs d’aquest producte en la botiga i
decideix fer la comanda sense que sigui jo qui hagi de fer la sol-licitud. També es
central qui decideix retirar el producte del mercat o seguir promocionant-lo.

En funcié de la informaci6 transmesa, central fa la reposicié i presenta novetats
cada setmana.

Teniu magatzem?

Si, tenim un magatzem just al costat de dimensions molt superior a aquesta botiga.
Realment és una casa anglesa pero nosaltres I'utilitzem com a magatzem, encara
que evidentment no ocupem tot I'espai de la casa amb material. Podem consultar
el inventari de la botiga i magatzem en la aplicacié de I'ordinador la qual ens indica
el inventari disponible de cada producte.

Com a informacié addicional cal dir que fem inventari un cop al mes.

Com gestioneu Iaugment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsié
per satisfer 'augment de la demanda?

De cara al Black Friday i en temporada de rebaixes no realitzem una previsio de
vendes ni sol-licitem més mercaderies per tenir més estocs disponible, ja que
confiem en la eficacia del nostre proveidor. Aquest proveidor ve un cop per
setmana i en cas que sigui necessari, podem fer una peticié setmanal addicional.

Durant la temporada de rebaixes i dies on la gent surt a comprar activament com
és el cas del Black Friday, utilitzem amb gran freqiiéncia les transferéncies
d’'inventari entre botigues. Aquestes transferéncies les produim nosaltres des de
I'aplicacio de I'ordinador, consultem si el producte esta disponible en alguna botiga
proxima i si és aixi ho factures en aquella botiga en concret. Factures a la botiga
a preu de cost i reps el material, aixi una descompte d’inventari i nosaltres després
ho podem vendre a preu de venda al client.

Aquest recurs el fem servir habitualment ja que a menys de 800 metres hi ha una
altra botiga TENTAZIONI pel que les transferéncies d’inventari® son molt Gtils en
determinades situacions per a nosaltres.

8 Les transferéncies d’inventari (“Transfer Orders™), corresponen al moviment de productes d’un
inventari a un altre. L’acronim pel qual també es reconeixen és TO.
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Quina és lavostra capacitat de resposta en la situacié de si un client demana
una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

La capacitat de resposta en la situacié de qué un client demana un producte d’una
talla que no disposem, és funcié de si el producte sol-licitat es troba a una botiga
propera, que en aquest cas seria un parell de dies com a maxim. Si no és aixi es
tardaria una setmana.

Com gestioneu les devolucions de material defectués (RMA)?

En el cas de tenir un material defectuds, entrem a I'aplicacio de l'ordinador i a la
seccio de la nostra botiga tenim un camp que s’anomena “tares” i en aquest camp
s’indica el producte defectuds i posteriorment s’envia a magatzem central. S’ha de
treure el tiquet amb la peca de roba i s’envia a magatzem central cada peca amb
el seu albara.

S’envia un albara i no un tiquet, per tal que magatzem central ens subministri el
mateix producte i tornar-lo a proporcionar-lo al client, aguest cop sense defectes.

Comparant el sistema de gestié actual amb el mecanisme utilitzat en el
passat quins canvis heu notat?

Antigament, i dic antigament pero tampoc fa tants anys que tenim aquest sistema,
el fet de controlar-ho tot manualment mitjancant el que anomenavem ‘quadres i
plantilles’ on es registraven les entrades, sortides i inventari era un procediment
molt lent i requeria molta feina. Ara gracies a tenir aquest sistema digital es fa tot
molt més rapid i també notem que tenim més éxit amb el client perque es gestionen
amb més rapidesa i eficacia tots els processos. A més, no m’ha perjudicat en la
meva feina sind que el treball que feia abans manualment, actualment el faig d’'una
altre manera. També és veritat que des de central, en tenir-ho tot molt centralitzat
gestionen les estratégies de marqueting d’'una forma més eficag. Fins i tot ens
indiquen en certs productes on volen que els col-loquem a la botiga i evidentment
son ells els especialistes en recursos comercials no jo.

Central Botiga
| Consulta inventari | |Importar Botiga |
|Tran5ferencia botiga| | Exportar Botiga |

, , |Consu|ta inventari |
‘Lllsta clients ‘

‘ Tares ‘

Figura 4: Interficie aplicacio de TENTAZIONI®
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COTTON [16/10/2019]

Botiga de roba al centre de Sabadell que promociona roba innovadora
constantment. Treballen amb firmes téxtils poc reconegudes perdé amb ganes de
subministrar productes diferents i innovadors que convencin al client.

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

Ens dirigim a tots els publics que vulguin tenir un tipus de roba diferent del qué es
veu pel carrer normalment i que estiguin a favor de comprar productes sense que
aquests siguin d’alguna marca coneguda. Per fer-nos conéixer ens beneficiem de
la situacio privilegiada de la botiga ja que esta just al centre de la ciutat i a un carrer
dels més concorreguts de Sabadell. Una companya és qui porta les xarxes socials
com el Facebook? i Instagram on puntualment es van actualitzant les novetats de
la botiga.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?
Renovem l'aparador cada dia.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Renovem la roba cada dues setmanes, no treballem per temporades siné que
canviem la roba freqlientment. Aquesta estratégia que seguim és el que es coneix
com a no treballar amb col-leccions fixes.

Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?

El proveidor ens subministra mercaderies un cop a la setmana o cada dues
setmanes.

Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

No tenim una aplicacié implementada que ens ajudi a gestionar la botiga
informaticament, pero si que tenim el control de la botiga mitjancant fulles de
calcul*'. Utilitzant documents Excel tenim un control d’inventari, comandes i
vendes. No tenim un control via informatic de les fitxes de clients i proveidors.

10 El facebook de la botiga COTTON on actualitzen informacié és el seguent: https:/es-
es.facebook.com/pages/category/Clothing-Store/Cotton-Sabadell-1071891366202678/

11 Una fulla de calcul és un programa que permet la manipulacio de dades administrades en taules.
Un exemple de fulla de calcul és el programa Microsoft Excel.

X


https://es-es.facebook.com/pages/category/Clothing-Store/Cotton-Sabadell-1071891366202678/
https://es-es.facebook.com/pages/category/Clothing-Store/Cotton-Sabadell-1071891366202678/

UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA

BARCELONATECH . L.

iscola Su;?e:i.o‘;dc”gnq‘lnye'r‘i’eal_ndustrial, Estudl de Ia Cadena de Supply Chaln | de
’ distribucio d’una empresa del sector textil

Quina és lavostra capacitat de resposta en el cas de si un client demana una
talla que actualment no disposeu en el magatzem?

En aquesta situacié podem assegurar que tenim una capacitat de resposta rapida,
aproximadament unes 48 hores.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsio
per satisfer 'augment de la demanda?

No realitzem cap previsio en aquests casos, amb el que disposem al magatzem i
tenint en compte que els nostres proveidors son capacos de subministrar-nos
productes en menys de 48 hores, podem satisfer amb éxit la demanda. Es molt
important destacar que a nosaltres no ens arriba el proveidor amb els productes
siné que som nosaltres qui anem cap a ell i ens fem la carrega del material
necessari. Per aixd també la capacitat de resposta és bastant rapida, perqué en
no dependre de terceres parts podem gestionar-ho nosaltres mateixos, el Unic
inconvenient és trobar el temps per anar cap alla i com nosaltres som tres
persones a la botiga, sempre algu pot anar alla a demanar productes en cas que
sigui necessari. Per altra banda en cas que sigui necessari també poden venir a
subministrar-nos material, perd no acostuma a ser el més habitual en la nostra
botiga.

Com contacteu amb el proveidor? Via Mail i li adjunteu un Excel amb els
items que necessiteu, per exemple?

Anem nosaltres normalment, ja que d’aquesta manera decidim quins productes
adquirir per després vendre’ls a la botiga i quins no. Si estem en el cas que un
jersei s’ha venut molt i veiem que més gent el voldra adquirir-lo, ens posem en
contacte amb el proveidor per teléfon i és ell qui es dirigeix cap aqui per
subministrar-nos el material que hem sol-licitat.

Com gestioneu les devolucions de material defectués (RMA)?

Nosaltres portem directament el producte que presenti una tara al proveidor i
aguest ens ho canvia.

Algun cas de negoci que considereu rellevant per aquesta botiga textil?

Eldillunsi el dimarts acostumen a ser els dies en que comprem génere'? | revisem
el que tenim disponible en el magatzem i botiga. Analitzem també el que es ven
mes i el que no es ven, per aixi decidir que hem de comprar al proveidor i quines
son les peces de roba que aprofitarem per mostrar a I'aparador per tal que la gent
decideixi entrar a la nostra botiga. Com durant aquests dos dies estem mirant tots
els productes i efectuant les comandes, aprofitem també per fer inventari i ho
registrem a la nostra fulla d’Excel.

12 Comprar genere es refereix al enviament de les ordres de compra al proveidor per sol-licitar
resubministrament o subministrament de nous productes
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VOTRE MIROIR [18/10/2019]

PIME que proporciona roba interessant i innovadora per dones entre 30 i 45 anys.
Destaquen per ser bastant actius en els seus recursos digitals com pagina web,
Instagram i blogs de moda.

a0 s Bl st

Figura 5: Votre Miroir logotip*®

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos coneéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

El nostre public objectiu es correspon a una dona treballadora d’uns 30 o 45 anys,
més 0 menys. Per fer-nos conéixer utilitzem Instagram on actualitzem imatges de
la nostra roba. He de destacar que som bastant actius en aquestes xarxes socials
i en la pagina web*, ja que tot i que la botiga sigui petita volem donar una imatge
de productes interessants en el al nostre public objectiu.

Principalment ens beneficiem de la situacié privilegiada de la botiga que esta a un
carrer molt concorregut i proper a I’Ajuntament, pel que en passar molra gent és
probable que algu es fixi amb el nostre aparador, encara que aquest sigui petit i
decideixi comprar algun producte. Després tenim una clientela molt fidel i que a
més a és, ens recomana als seus coneguts: el boca en boca també és una forma
per la que aconseguim arribar al public.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?
Renovem l'aparador cada setmana o setmana i mitja.
Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?

Com treballem amb diferents proveidors cada un treballa d’'una forma diferent,
perd a grans trets podem dir que a principi de temporada venen un gran nombre
de paquets cada setmana i a mesura que va avancant la temporada és cada tres
setmanes o un cop al mes.

Teniu magatzem ?

Si, tenim magatzem just a darrera de la botiga. Es petit perd ens fa el servei ja que
la botiga també ho és.

13 Votremiroir.es [en linia] Logo [imatge]. [Consultada: 18 octubre 2019]. Disponible a:
<http://www.votremiroir.es/>

14 La pagina web de les botiga VOTRE MIROIR on es presenten els productes que ofereixen als
consumidors és la segllent: <http://www.votremiroir.es/>
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Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacio o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

Si, tenim un programa que ens ajuda a controlar I'inventari de la botiga, les talles
disponibles de cada producte, entrades i sortides de magatzem. Aquest programa
pero tampoc es gaire complet, no permet tenir un registre de llista de clients ni
proveidors.

El programa controla tot el que es correspon a estoc de producte. Aquest funciona
de manera que s’entra en el programa la factura que ha emés el proveidor per tal
que el producte quedi registrat com a estoc i un cop aquest producte es ven a un
client, manualment se |li dona de baixa i es dona de baixa automaticament de
linventari.

El programa presenta diferéncies entre magatzem i botiga?

No, per nosaltres no hi ha diferéncia entre magatzem i botiga ja que és com si fos
tot un.

Quina és la vostra capacitat de resposta en el cas de si un client ve i demana
una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

La capacitat de resposta en aquest cas depen molt del proveidor que ens ha de
subministrar aquest producte, nosaltres tenim poc a fer en aquest aspecte.
Normalment son rapids pero és cert que hi ha alguna casa que triga una mica més
perqué no efectua enviaments individuals sind que s’espera a quan torni a
subministrar-nos estoc al mes seglent.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsié
per satisfer ’'augment de la demanda?

No, en principi no hem de tenir ningun problema en satisfer la demanda del client
amb el que tenim al magatzem i botiga habitualment. Per altra banda, si és
necessari podem fer alguna comanda extra setmanal per poder oferir més material
als clients si veiem que les rebaixes o el Black Friday esta sent un éxit.

Com gestioneu les devolucions de material defectuds (RMA)?

Cada vegada que trobem un cas de material amb alguna tara contactem amb el
proveidor corresponent i és ell qui ens diu si li enviem rapidament el producte
defectuds o si ens hem d’esperar a tenir més casos de productes defectuosos i
aixi li enviem tots els casos junts.

En aquest cas, indiquem el codi de producte que ha sortit defectuds i una petita
explicacié de quina tara presenta.
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MODA DONES | NENS [21/10/2019]

PIME que proporciona productes per tots els publics i gustos. L'objectiu és
aconseguir clients fidels que valorin la qualitat dels productes i el servei que
proporciona la botiga.

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzaci6 privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

No utilitzem cap plataforma via online per fer-nos coneixer ni recursos com
Instagram o blogs de moda. El client que decideix entrar en aquesta botiga no és
un client que és conscient que nosaltres podem oferir-li un gran servei i que tenim
uns productes determinats, sind que és un client puntual que passeja pel centre
de la ciutat i com ha vist una botiga de roba, decideix provar sort amb aquesta
botiga per veure si hi ha algun producte interessant a adquirir. També pot ser el
cas d’un client que després d’anar a les grans firmes de la moda com Zara o H&M
i no veure la seva necessitat satisfeta, decideix entrar en aquesta botiga petita
pensant que potser tenim un producte Unic i diferent que sigui just el que desitjava.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?
Renovem l'aparador de forma setmanal.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Fem els canvis de roba per temporada, el que equival a dir dues vegades per any.
El canvi de hivern — estiu i el canvi d’estiu a hivern. No fem temporades intermeédies
ni la roba canvia frequientment.

Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?

Aproximadament venen dos cops per setmana, cada 48 — 72 hores els proveidors
tornen a estar aqui amb material nou.

Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

Si, tenim aqui a l'ordinador una aplicacié que ens ajuda a tenir un control de
l'inventari disponible a la botiga. Encara que nosaltres també fem inventari un cop
a la setmana del qué tenim en estoc a la botiga per comprobar si no s’ha
desquadrat.

Teniu magatzem ?

Si, tenim just un magatzem darrere la botiga, podem accedir faciliment des d’aqui.
Les dimensions d’aquest magatzem son semblants a la botiga, ni molt petit ni
tampoc molt gran.
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Quina és lavostra capacitat de resposta en el cas de si un client demana una
talla que actualment no disposeu en el magatzem?

Si no la tenim disponible al magatzem, en primer lloc la intentem encarregar al
proveidor. En aquest cas, la capacitat de resposta es menor a 72 hores, que és el
temps que el proveidor triga en subministrar-nos productes a la botiga.

Si el proveidor ens informa que no ens subministrara aquests productes, llavors
es truca al client per informar-lo que la roba sol-licitada no estara disponible degut
a que ja no ens subministraran més vegades el producte que desitjava.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsi6
per satisfer 'augment de la demanda?

No, en principi no hem de tenir ningun problema en satisfer la demanda del client
amb el qué tenim al magatzem i botiga habitualment.

Com gestioneu les devolucions de material defectuds (RMA)?

Contactem amb el proveidor, li portem nosaltres el material defectuds i aquest,
ens permet fer el canvi pel mateix producte o per un altre producte que ens pugui
interessar. Normalment ho canviem pel mateix perqué si s’ha trobat la tara és
perqué algun client estava interessat en adquirir aquest producte i per tant significa
gue destaca per sobre dels altres o que causa cert interes.
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K’PRICHOS [21/10/2019]

K’PRICHOS és una botiga familiar que proporciona productes téxtils des fa més de 40
anys. El seu public objectiu es correspon a una dona d’edat més avancada, entre 30 i 70
anys que busca productes elegants.

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

El nostre public és un public que presenta una edat forga avancada, si haguéssim
d’especificar una franja concreta d’edat diria que el nostre public més jove té una
edat superior als 30 anys i el més gran arriba als 70 anys. Tot i aix0, encara que
es relacioni K'PRICHOS amb una botiga enfocada a la gent gran, nosaltres som
partidaris que avui en dia la gent amb 60 anys segueix gent jove i aquest és un
public molt critic i entusiasta, que vol cuidar-se i anar al maxim a la moda.

Per fer-nos coneixer ens beneficiem de la localitzacié de la botiga, just a un dels
carrers més concorreguts de Sabadell i a ple centre de la ciutat. | sobretot, ens
beneficiem del nostre nom, K’prichos és una botiga que fa més de 44 anys que
esta en aquest carrer tant transitat i per tant, moltes generacions han fet Us de la
botiga al llarg de la seva vida. Com a punt innovador, des de fa uns anys hi ha un
Facebook® de la botiga per fer-nos conéixer a nous clients.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?
Renovem l'aparador cada 15 dies aproximadament.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Renovem la roba de forma regular per tal d’anar el més a la moda possible i oferir
una bona experiéncia al client. Efectivament, també renovem la roba segons
temporada, en el nostre cas 4 temporades al llarg de I'any (hivern, primavera, estiu
i tardor).

Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?
Aproximadament venen dos cops per setmana,
Teniu magatzem ?

Si, tenim un petit magatzem amunt de la botiga com quasi totes les botiges téxtils
del centre de Sabadell. No tenim pero, cap magatzem extern.

15 El facebook de la botiga K’PRICHOS on actualitzen informaci6 dels seus productes és el segiient:
<https://www.facebook.com/kprichosSabadell>
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Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacio o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem?

La veritat és que no. No tenim cap software ni fulla de Excel que ens ajudi a
gestionar la botiga i més et diré, no utilitzem tampoc 'ordinador en res en format
digital. Podriem dir que tot els aspectes de la botiga els gestionem de cap i
utilitzant alguna llibreta per registrar els moviments.

Quina és lavostra capacitat de resposta en el cas de si un client ve i demana
una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

La nostra capacitat de resposta depéen de la casa'® amb la que es treballa, algunes
d’elles un cop demanat el material necessari ens arriba en menys de 4 dies i altres
cases no disposen tampoc d’estoc pel que requereix més temps el procés de
satisfer el client i la seva sol-licitud.

Com contacteu amb el proveidor? Via Mail i li adjunteu un Excel amb els
items que necessiteu, per exemple?

Contactem amb els proveidors via telefonica principalment. També contactem
amb ells via online, utilitzant correu electronic, per sol-licitar determinades
mercaderies. El recurs d’online és bastant util avui en dia, degut a qué la majoria
dels proveidors pengen els seus productes i estocs a les seves plataformes i
d’aquesta manera podem seleccionar de forma facil i eficient quins productes
tenim intenci6 de vendre a la botiga.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsio
per satisfer 'augment de la demanda?

No la gestionen de cap manera en especific, ja que amb l'estoc disponible al
magatzem hauriem de ser capacos de satisfer la demanda i en cas de necessitar-
ho, sempre podem contactar amb el proveidor perquée subministri rapidament més
productes per vendre.

Com gestioneu les devolucions de material defectuds (RMA)?

Quan estem en la situacié que un material és defectuds, contactem rapidament
amb el proveidor a qui se li envia una imatge de la tara per tal que quedi constancia
del cas. Una vegada el proveidor ha rebut la imatge, ell ens comunica a nosaltres
mitjancant correu electronic, un nimero!’ que és el que indicarem en el paquet per
tal que quan el transportista vingui a recollir-lo coincideixi aquest nimero amb el
numero d’enviament.

16 El terme “casa” es refereix al proveidor dels productes, ja sigui aquest un majorista o el propi
fabricant.

17 Aquest nimero que es comenta, correspon al SKU (Stock Keeping Unit) el qual correspon a una
combinaci6 de 8 o més caracters que permet diferenciar els productes.
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KAREN [23/10/2019]

PIME enfocada a proporcionar roba formal i elegant a persones entre 30 i 70 anys.
Productes elegants i exclusius formen part de la imatge que proporcionen.

A Sabadell presenten dos locals on mostren els seus productes.

KAREN

Figura 6: KAREN logotip

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzaci6 privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

Nosaltres tenim un target de 30 anys cap a amunt fins els 70 anys. Treballem amb
persones de 30 anys que estiguin interessades en adquirir roba formal i amb
persones de 70 anys que desitgin vestir-se d’'una manera elegant i innovadora. El
nostre public encara que sigui d’'una edat avangada és un public molt exigent i que
vol fer-se notar.

Estem a les xarxes socials per fer-nos conéixer, especialment Instagram i
Facebook® que s’han convertit en les nostres eines de marqueting preferides.
Anteriorment teniem una pagina web on mostravem imatges de la botiga i de la
nostra roba amb més detall, perd degut a que haviem de gestionar-la
completament nosaltres, actualitzar-la i fer un manteniment constant, precisava de
molt temps i ’hem abandonat. Igualment, preferim informar que la tenim en pausa,
ja que la pagina web que permeti comprar via online és un recurs que en un futur
esperem desenvolupar amb éxit.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?

El renovem cada setmana, i si no ho fem maxim passen 15 dies abans de renovar-
lo. Intentem d’aquesta manera renovar-lo regularment.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Fem canvis de roba per temporada. Nosaltres treballem amb dues temporades a
I'any, primavera-estiu i tardor-hivern.

18 El facebook de la botiga KAREN on actualitzen informacié dels productes és el segient:
<https://es-es.facebook.com/pages/category/Women-s-Clothing-Store/Karen-431847510226155/>
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Quina és la frequéncia setmanal del proveidor?

Nosaltres comprem els productes al proveidor a un any vista i la entrega d’aquests
es produeix cada 6 mesos. Aixi doncs, no tenim continuitat d’entrega. Per
exemple, si hem comprat ara al setembre pel servei del febrer, que es
correspondria a la campanya primavera-estiu, els productes arribaran per febrer-
mar¢ que és quan comenca la temporada, i la seglent entrega de productes
s’efectuaria al setembre que és quan comencar la segiient campanya, la
campanya de tardor-hivern.

Teniu magatzem ?

Si, tenim just un magatzem a sobre la botiga. La botiga és bastant gran i precisa
d’'un gran magatzem ja que tal i com hem dit, hem de disposar d’estoc durant tot
I'any, ja que no tenim continuitat d’entrega.

Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que us
ajudi en la gesti6 de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gestio de les fitxes dels proveidors i clients?

Si, efectivament disposem d’un programa que ens ajuda a gestionar la botiga i la
seva respectiva cadena de subministrament i distribucié.

Aquesta aplicacio ens ajuda sobretot en el tema de gestié d’estocs i de mostrar
l'inventari disponible en el conjunt botiga-magatzem.

Aquesta aplicacié esta dissenyada de manera que quan s’efectui una compra,
automaticament es genera un registre de sortida del producte, en concret de
linventari. D’aquesta manera, podem controlar I'estoc disponible de la botiga en
tot instant. Es sense cap mena de dubte un gran avan¢ en aquest sector ja que
ens facilita el nostre dia a dia i tenir una botiga virtual, que seria 'aplicacié en si,
ens ajuda a gestionar correctament la botiga fisica.

El avang s’ha notat especialment en 's del temps dedicat a gestié d’inventari
durant la jornada laboral ja que antigament, haviem de registrar cada peca de roba
a ma en els arxius de la botiga i els nUmeros de registre de cada peca son molt
llargs la veritat. A més a més controlar-ho tot manualment era molt més dificil i poc
agil, ara el procés és molt més eficac.

Quina és lavostra capacitat de respostaen el cas de si un client demana una
talla que actualment no disposeu en el magatzem?

Nosaltres ho gestionem de la forma més eficac possible amb els recursos que
disosem, pero evidentment les devolucions son un tema bastant delicat de tractar
ja que avui en dia les firmes no tenen estoc, es fabrica sobre comanda en funcié
de les temporades i els productes més venuts. | com la nostra botiga treballa a sis
mesos vista, és una situacié bastant complicada de resoldre ja que discrepa amb
el nostre metode de treball.
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Antigament, fa uns quants anys, les firmes!® ho posaven d’una forma més facil, ja
que com disposaven d’estoc sempre, podies contactar amb elles i obtenies el
producte rapidament perd avui en dia, si el producte que desitges no esta a la
botiga 0 magatzem, la nostra recomanacié €s que vagis pensant una altra
alternativa. Alternatives a les teves necessitats sempre en trobaras, perdo com es
pot veure, la botiga és molt gran, aixi que alguna altre producte et pot interessar.

Com contacteu amb el proveidor? Via Mail i li adjunteu un Excel amb els
items gque necessiteu, per exemple?

Amb el proveidor hi ha el contacte directe quan es fa la compra i després es
gestiona via correu electronic.

Com gestioneu les devolucions de material defectués (RMA)?

En primer lloc, s’envia un correu electronic a la firma on s’adjunta una imatge de
la tara o el defecte que presenti el producte i si la firma considera que és oportd,
envien a un transportista a recollir el producte tarat i portar-lo a les seves
instal-lacions on el departament responsable del control de qualitat I'analitza. Si
verifiquen que és un defecte produit en el procés de fabricacio, t'abonen els diners.
En cas que considerin que no es correspon a un defecte sin6 que és un mal Us,
t’ho retornen.

De cara al client és important dir, que en molts casos si la firma no es fa carrec
som nosaltres qui ens fem carrec, ja que el nostre public és bastant fidel a la marca
i alguns defectes encara que el departament de qualitat consideri que no es
correspon a un defecte sind a un mal Us, la nostra opinié o experiéncia pot diferir
amb aquesta afirmacio.

Y El terme “firmes” és el terme amb que s’ha referit en aquest cas a les empreses proveidores dels
productes.
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ELSE-ELSE [23/10/2019]

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzaci6 privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

El nostre public es correspon a una clientela d’edat de 35 anys cap a endavant.
Per fer-nos conéixer ens beneficiem principalment de la zona céntrica de la botiga
i som bastant actius en les xarxes socials especialment Instagram i Facebook.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?

Renovem l'aparador cada setmana més o menys. La veritat que ho intento fer
cada cop que tinc una mica de temps disponible, perd com requereix bastanta
concentracio posat que has de decidir qué donar-li protagonisme i després posar-
ho a la practica, esdevé una tasca complicada de fer regularment. Una mitjana
seria que cada setmana, el renovo.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Actualment el concepte de temporada ja no existeix com a tal, posat que el client
vol tenir coses noves constantment i génere innovador. Aixi doncs, moltes firmes
amb les que treballem, que serien els proveidors, gestionen els seus productes en
6 temporades al llarg de I'any (3 més enfocades a I'hivern i 3 més enfocades cap
a l'estiu) i ens van efectuant les diferents entregues quan és precisa.

També treballem amb el que es coneix com a “col-leccions capsules” les quals son
aquelles col-leccions extres per subministrar constantment nous productes als
clients.

Teniu magatzem ?

Si, tenim just un magatzem a sobre la botiga. Les dimensions serien I'espai que
ocupa la botiga.

Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacié o fulla de calcul que us
ajudi en la gesti6 de la botiga i magatzem?

No, no tenim cap programa informatic d’aquests on passes el codi de barres i
t'apareix l'estoc. Hem de confessar que en aquest aspecte som bastant
rudimentaris, gestionem la botiga d’'una forma completament manual. No
disposem ni d’ordinador, tenim un TPV?° per poder imprimir el tiquet pels clients,
pero res més.

20 Un TPV, es un Terminal Punt de Venda, i és un dispositiu que s’utilitza a les botigues per tal de
que es pugui efectuar el pagament amb targeta de credit o débit i per imprimir els tiquets de venda.
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Quina és la vostra capacitat de resposta en el cas de si un client ve demana
una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

Aquest cas depen principalment de quina casa pertany el producte que s’esta
sol-licitant i d’altres factors. Per exemple, pot ser que el producte hagi agradat molt
i quan es vol repetir (tornar a sol-licitar) a la casa ja se’ls hi ha esgotat I'estoc
disponible. Per tant, quan se’ns demana algun producte que no disposem en el
magatzem, en primer lloc valorem si ens interessa i si es aixi ho consultem amb
el proveidor per si és possible aconseguir-ho. Els proveidors amb qui treballem no
ens permeten sol-licitar una pec¢a unica o una talla en concret siné que s’ha de
demanar més d’una talla del mateix producte si volem que el transport cap a la
botiga sigui gratuit, pel que molts cop per un cas individual no interessa sol-licitar
al proveidor el producte.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsio
per satisfer 'augment de la demanda?

No, i aixd és degut basicament a que en temporada de rebaixes la botiga petita el
que desitja es treure’s tot el génere que disposa actualment i aixi comengar a tenir
productes nous a la botiga.

Si la botiga fos molt més gran si que precisaria d’'una estratégia de marqueting
més ben definida, perd nosaltres som molt petits, pel que aixd ens qgueda una mica
lluny pel que creiem.

Com gestioneu les devolucions de material defectués (RMA)?

Cada casa funciona diferent, algunes tenen una plantilla definida en la qual has
d’assenyalar el motiu de la devolucié en la que has d’adjuntar també una
fotografia. A continuacio, et donen el vist i plau, i t'envien un paper el qual I'has
d’introduir a la caixa, ja que no pot arribar res al magatzem sense aquesta
autoritzacié del representant o de la persona que s’encarrega. Llavors venen,
validen que el paper de la caixa és el correcte, ho recullen i posteriorment
m’abonen l'import a la compta bancaria.
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COLONIAL [26/10/2019]

Es correspon a una PIME que disposa de 5 locals a la regié de Catalunya i un
magatzem central. La botiga de Sabadell Centre ha esdevingut un referent en el
sector de la moda. Els seus productes son considerats de gran qualitat i elegants
degut al fet que treballen amb marques reconegudes com G-STAR, GUESS i
PEPE JEANS

COLONIAL

Figura 7: COLONIAL logotip

A quin public voleu enfocar la vostraimatge de marca? Com aconseguiu fer-
vos conéixer: utilitzeu plataformes via online com és el cas de blogs de
moda i Instagram o us beneficieu de la localitzacié privilegiada de la botiga
al centre de la ciutat que ja Us assegura unes vendes?

El nostre public es correspon a un target adult, aproximadament uns 30 i 40 anys
que vol vestir d'una forma elegant i amb marques reconegudes que asseguren
una qualitat molt bona del teixit dels productes. Tot i aixi, ens hem convertit també
en un referent per totes aquelles persones joves que com ells dirien, volen vestir-
se com si fossin més adults i que volen destacar en termes de moda sobre la resta
dels joves que acostumen a portar el mateix tipus de productes.

En primer lloc, fa molts anys que estem aqui, just en aquesta botiga que esta just
davant de I'Ajuntament de Sabadell. Per tant, moltes families ja ens coneixen pel
simple fet de passar per davant quan acompanyen els fills a I'escola, els joves
guan decideixen anar a passejar pel centre de Sabadell o van de “shopping™, el
boca a boca de la gent quan parla d’aquesta botiga gran i sempre actualitzada que
esta just davant de 'Ajuntament...

Igualment, som molt conscients dels recursos de marqueting utilitzats actualment
per les companyies liders del sector, pel que utilitzem Instagram i una pagina web
des d’'on actualitzem tota la informacié relacionada amb la botiga, noves
promocions, rebaixes, ensenyem també quin tipus de roba venem, entre d’altres.
Tal com es pot veure en el mostrador i a les pagines web??, utilitzem també models
gue vesteixen els nostres productes, per tal que el nostre public independentment
de l'edat es senti identificat amb la nostra roba i vulgui venir a adquirir aquell
producte que I'hi hagi cridat I'atencio.

21 “Shopping”és un terme provinent de I’anglés, que significa anar de compres. Consultat en:
<https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/shopping>

22 £ instagram de la botiga COLONIAL on actualitzen informacié dels productes és el segiient:
<https://www.instagram.com/colonialmoda/> i la seva pagina web: <https://colonial.es/>
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Podem dir que les xarxes socials no les utilitzem per fer-nos conéixer com a tal,

sind que les utilitzem per ensenyar els productes que tenim en estoc, presentar

els nostres productes i marques amb qui treballem, cridar I'atencié als clients amb

el que som capacos de proporcionar i la imatge que pot donar si vesteix amb la

nostra roba elegant i innovadora.

Cal destacar que no tenim venda online, degut a que no esta agafant el
protagonisme que ens pensavem que agafaria, les persones segueixen presentant
certa desconfianga a la hora de comprar per Internet i per tant el projecte de
permetre la venda d’aquest tipus s’ha aturat.

Quina és la frequéncia en qué renoveu l'aparador?
Renovem l'aparador setmanalment.

Feu canvis de roba per temporades o intenteu renovar la roba regularment
al llarg de I'any?

Nosaltres fem els canvis de roba per temporades, entenem que les temporades
son dues: estiu i hivern, pero ultimament s’esta traslladant a quatre temporades:

- Comengament de I'estiu, les temperatures encara son una mica baixes per
anar amb els outfits®® propis de la temporada d’agost.

- Lestiu, temporada de roba pre-platja i post-platja. Volem ensenyar les
espatlles, roba que ens ajudi a fer notar el nostre color moreno de pell
perqué estem prenent el sol, una roba en definitiva més atrevida.

- El pre-hivern, que correspondria a la temporada de tardor on comenca a
fer fred a les Ultimes hores del vespre i primeres del mati.

- | el hivern, la gent aqui es vol abrigar i entre totes les capes de roba que
podem ficar-nos volem igualment anar a la moda i vestir elegantment.

Quina és la freqiéncia setmanal del proveidor?

Els proveidors venen aproximadament dues vegades per setmana.

2 Qutfit és un terme d’origen anglés que significa vestimenta, el conjunt de peces de roba que una
persona vesteix. Consultat en: <https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/outfit>
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Utilitzeu algun recurs com ara un software, aplicacio o fulla de calcul que us
ajudi en la gestio de la botiga i magatzem? Si la resposta és afirmativa, quin
aspectes us ajuda a gestionar i permet un control: inventari, comandes al
proveidor, ventes, gesti6 de les fitxes dels proveidors i clients?

Si, i més et diré, és completament imprescindible. Tenim un sistema a I'ordinador
que és instantani i online, on les 5 botigues de configuren aquesta empresa
(Colonial) disposem de l'estoc de les 5 botigues, i podem saber si un determinat
producte es venut en alguna de les botigues, si aquest producte es ven en aquella
botiga pero esta reservat/guardat per un client concret, si el tenen disponible en el
magatzem en aquell moment o si no el tenen disponible, o si el pots demanar.
Aquest ultim punt, el de sol-licitar un producte a una altre botiga és un aspecte
molt important per nosaltres, ja que en comptes de sol-licitar-ho al proveidor ens
interessa en molts casos fer una transferéncia del producte d’'una botiga a una
altra.

Tots aquests punts son molt importants per no perdre vendes i saber quina és la
situacio de la empresa en tot moment.

ATlinstant en qué s’efectui la venda, desapareix de I'estoc i consta el producte com
a venut. A més a més, tenim unes estadistiques que ens indiquen quins productes
s’han venut més, si la botiga de Sabadell ven més jerseis i la de Lleida més
pantalons, entre daltres. Realment, tenim la sensaci6 que tot esta
mil-limétricament mesurat amb el programa aquest.

Tot es fa al moment, nosaltres no hem de dir que un determinat producte s’ha
venut, representar una ordre de venda i posteriorment eliminar un producte de
I'estoc disponible. El procediment és més rapid, al instant en qué s’efectua la
venda ja s’elimina de I'estoc disponible automaticament.

Aquest programa té en compte tot els aspectes de la botiga, proveidors, clients,
inventari i estadistiques de les vendes.

Jo sempre ho dic en broma, si es cau Internet, tenim un problemal

Quina és la vostra capacitat de resposta en el cas de si un client ve i demana
una talla que actualment no disposeu en el magatzem?

Si no tenim aquella talla concretament, la nostra capacitat de resposta depéen
principalment de si la talla esta disponible en les altres botigues, en aquest cas
amb una setmana podem tenir-la aqui. Si no ens trobem en aquest cas, depen de
si el proveidor té aquesta talla en estoc o si ja no té intencié de comerciar-la, en
aquest ultim cas, no podem fer res i no podem satisfer el client amb éxit.
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Degut a que la vostra empresa té més d’una botiga, utilitzeu transferéncies
d’inventari entre magatzems/botigues, i si és el cas, com ho gestioneu?

Si, les transferencies d’inventari son un recurs molt habitual, per tal de que el
producte que no disposi una botiga el pugui obtenir d’'una altra, de manera que es
va equilibrant tot. Aquestes transferéncies d’inventari es realitzen setmanalment.

Nosaltres quan fem aquestes transferéncies no ens surt preu, entre botigues el
cost es considera ‘0’ com si fos el mateix inventari. A nivell comptable, quan el
producte del proveidor arriba a la empresa si que s’ha de generar el assentament
comptable el qual registra una sortida de diners (per pagar el material) i una
entrada en l'inventari. Un cop perd aquest producte esta ja dins de la companyia,
I’dnic que es produeix és augmentar o disminuir el subinventari o estocs de cada
botiga, perd res més enlla d’aixo.

Com gestioneu I'augment en les vendes durant la temporada de rebaixes i
en dies especials com el Black Friday al novembre? Realitzeu certa previsio
per satisfer 'augment de la demanda?

Nosaltres gestionem aquest augment de les vendes a un any vista.
Teniu magatzem ?

Si, tenim un magatzem a la botiga, for¢a petit per tal d’aprofitar el maxim les
dimensions de la part de botiga publica on el client pot anar.

També tenim un magatzem central des d’on es subministra a totes les botigues
(4 botigues més).

Com gestioneu les devolucions de material defectuds (RMA)?

El material defectuds s’envia a magatzem central, i des d’alla es fiquen en contacte
amb la marca per procedir amb els seglents tramits. Quan nosaltres estem davant
d’'un cas aixi, nosaltres ho enviem al magatzem central i aixi ho fem notar a
I'aplicacié en la que hi ha un camp especific per tares i productes defectuosos.
Nosaltres hem d’especificar en el magatzem quina és la tara, on esta i els motius
de com pot haver estat causada.

A continuacio es fica en contacte amb la casa, on ells ens han de donar el vist i
plau reconeixent la tara o defecte trobat, i posteriorment, es procedeix a fer un
canvi de producte o s’abona la corresponent compensacioé economica.

Quan es va produir el canvi de la gestié de la botiga manual a una botiga
digital?

Quan només hi havia una botiga ja vam comengar amb el programa que ens
ajudes a gestionar-ho. Evidentment, el programa ha anat millorant, s’han anat
incorporant noves necessitats que havien de ser tractades, pero realment podem
dir que aquesta botiga mai ha sigut gestionada completament de forma manual,
sind que sempre hem tingut aquesta ajuda extra que ens proporciona els ERPs
aquests.
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Personalment, nosaltres creiem que €s impossible arribar a treballar sense un
programa d’aquestes caracteristiques ja que amb la gran quantitat de referéncies
que tenim a la botiga, diferents cases que subministren roba, moltes fitxes de
clients, control de I'inventari disponible i de I'estoc reservat...seria molt complicat
gestionar-ho tot eficagment i sense cap mena de dubte es perdria un temps
indispensable util per actualitzar les xarxes socials, organitzar estratégies de
marqueting, dissenyar noves distribucions de la botiga i analitzar els productes
gue més es venen i quins no per poder pivotar la botiga cap a una direccié o cap
a una altra.

La imatge que creus donar molts cops no és la real, i jo per exemple, puc arribar
a pensar que venem moltissimes camisetes d’'una marca concreta i que aquestes
configuren el nostre punt fort, perd després d’analitzar les estadistiques pots estar
molt errat perque encara que hagis venut 3 productes, pot ser que s’hagin retornat
2 (un per presentar cert defecte i I'altre perqué no li agradava), pel que finalment
només s’ha venut un. Les sensacions que tenim ens poden enganyar, les
estadistiques no, els numeros son els que son i no et poden enganyar.
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Annex B: Planol Sabadell Centre?

62m 124m  186m N

1:6194.44 A

Figura 8: Planol Sabadell Centre

24 Awas.sabadell.cat [en linia] [Consultada: 16 septembre 2019]. Disponible a: <

http://awas.sabadell.cat/absatlas/planol/mapa.aspx?mapaVirtual=AJ_M_Carrerer>
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Annex C: ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament

A continuacié es mostra I'eina digital dissenyada i proposada per gestionar els
casos de negoci relacionats amb la cadena de subministrament que afronten les
PIMES de moda textil.

INICI DE L’EINA DIGITAL DE GESTIO DE LA CADENA DE
SUBMINISTRAMENT
DOMINI DE L'APLICACIO
CORREU ELECTRONIC
CONTRASENYA D'ACCES

ENTRAR

MNOU USUARI CANVIAR CONTRASENYA

Figura 9: Pantalla inici de ’eina digital proposada

El treballador ha d’introduir el correu electronic i la seva contrasenya per accedir
a l'aplicacio de l'ordinador.

El domini de laplicacido correspon a la identificacio del portal / domini on
s’emmagatzemen i es registren les dades de I'aplicacio.

INICI DE L’EINA DIGITAL DE GESTIO DE LA CADENA DE
SUBMINISTRAMENT

MODUL INVENTARL LLISTA PROVEIDORS.

INVENTARI | MASTER DATA |

DISPONIBLE FRODUCTES
COMPRES -

SUBMINISTRAMENT

INFORMACIC
EMPRESA
TaNSFERENCIA RESERVA
PRODUCTES T —

{10) — ORDRE DE |

COMPRAIPG) ENVIAMENT ‘

| SINISTRE ‘ _PRODUCTES (ASH)

PRODUCTES

INFORMACIG

LOGISTICA INVERSA EALLAD

OHDRE?SI};}VEND“ | KPI'S CEVOLUCIONS ‘ DEFECTES {RMAS]

Figura 10: Pantalla “HOME” de I’aplicacio

Pantalla “HOME” de I'aplicacié, que es mostra quan es selecciona l'icona de la
casa que apareix a dalt a 'esquerra de cada pantalla de les seccions.

La pantalla “HOME” mostra els moduls de treball i les respectives seccions
d’aquests. Cada una d’elles correspon a un cas de negoci a tractar per a les
empreses de moda téxtil.
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@ ®

INFORMACIO EMPRESA

NOM PiME GUARDAR | SORTIR ‘
ADRECA DOMICILI FISCAL
CIUTAT, CODI POSTAL
TELEFON MOVIL
FAX
PAGINA WEB
INFORMACIC) DE LES BOTIGLIES
oEO
SUBINVENTARI ADREGA CIUTAT / CODI POSTAL  PERSOMA DE CONTACTE TELEFON MOVIL

Figura 11: Modul ‘Informaci6é empresa’

Des d’aquesta pantalla es defineix 'empresa (PiME) introduint el detall de la
companyia (nom, adrega domicili fiscal, ciutat, entre d’altres) i la definicio dels
subinventaris que la conformen, és a dir, de les botigues de la companyia.

Aquest modul s'utilitza com a font d’informacié i on es registra el detall dels camps
gue en altres seccions requereixen ser completats automaticament. Es planteja
com un modul d’accés restringit que solament sigui visible i editable pel gerent i/o
responsable del negoci.

En cas de seleccionar l'icona de dalt a la dreta (icona ‘retrocedir’) es retorna a la
pagina anterior mostrada, la pantalla “home”. En cas de seleccionar el ‘home’, es
retorna a la pagina inicial on es mostren els diferents moduls i seccions.

@ ®

INFORMACIO TREBALLADORS

GUARDAR | SORTIR
O] ] <

WOM TREBALLADORS CORREV ELECTRONIC  CONTRASENYA D'ACCES  SUBINVENTARIS DISPONIBLES

ol (1 (L (R

Figura 12: Modul ‘Informacio treballadors’

Modul que permet I'accés dels usuaris a I'aplicacio (vegeu Figura 9) definint el seu
corresponent correu electronic i contrasenya d’accés. Un camp important
correspon a la determinacio dels ‘subinventaris disponibles’, el qual correspon a
la definici6 de la botiga on treballa cada usuari, on esta assignat.

Els gerents i/o responsables del negoci tenen una visié de tots els subinventaris
disponibles, és a dir, poden accedir a totes les botigues.
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Els altres treballadors solament tenen accés al subinventari on estan assignats,
tot i que poden consultar disponibilitat d’estucatge d’altres botigues. Es un modul
el qual nomeés té accés i per tant pot editar, el gerent i/o el responsable del negoci.

Inventari disponible

Per tal de consultar I'estucatge d’'un producte cal accedir a la secci6 ‘Inventari
disponible’ del modul d’inventari.

@ C

INVENTARI DISPONIBLE

T FILTRAR

CODI PRODUCTE (SKU) R e % SUBINVENTARI i
BUSCAR
CODI PRODUCTE SKU) ceefenf-

SUBINVENTARI QUANTITAT DISPONIBLE QUANTITAT RESERVADA

INVENTARI TOTAL

Figura 13: Consulta inventari disponible filtrant per codi de producte (SKU)

Si es filtra per codi de producte, es mostra la disponibilitat d’'un determinat producte
a cada subinventari de la companyia (si és el cas d’'una PIME amb més d’una
botiga), mostrant el valor de I'estucatge disponible i reservat. També es
proporciona el valor de la quantitat total disponible i reservada d’aquest producte
pel conjunt de la PIME.

Aquest recurs és util per consultar si el producte esta en estoc a la botiga o si s’ha
de sol-licitar una transferéncia d’'inventari a una altra botiga o subministrament.

Els ‘prismatics’ redirigeixen a altres seccions on seleccionar el camp buscat. En
aquest cas, I'is dels ‘prismatics’ en el codi de producte rediregeix a la seccio
‘Master Data de productes’ de manera que es pugui cercar el codi producte (SKU)
i posteriorment poder realizar el filtre desitjat.

@ ©

INVENTARI DISPONIBLE

T FILTRAR
CODI PRODUCTE (SKU) it SUBINVENTARI F
BUSCAR
SUBINVENTARI
CODI PRODUCTE (SKU) QUANTITAT DISPONIBLE QUANTITAT RESERVADA

-
-k
[
LS

REFERENCIES TOTALS

Figura 14: Consulta inventari disponible filtrant per subinventari
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Si es filtra per subinventari, es mostra I'estucatge dels productes en el subinventari
indicat. Aquest recurs pot ser molt util per obtenir el llistat de productes en
existencia de la botiga.

@ ©

INVENTARI DISPONIBLE

¥ FILTRAR
cODI PRODUCTE [SKU) e it e #% SUBINVENTARI ik
BUSCAR
CODI PRODUCTE (SKU) ----f--f-- SUBINVENTARI  =eeeeemm

QUANTITAT DISPONIBLE QUANTITAT RESERVADA

Figura 15: Consulta inventari filtrant per subinventari i codi de producte (SKU)

Si es filtra per codi de producte (SKU) i subinventari es mostra la disponibilitat del
producte en el subinventari seleccionat.

Master Data de productes

Per consultar el detall i informacié dels productes que conformen l'inventari cal
accedir a la seccio ‘Master Data de productes del modul d’inventari.

@ ®

MASTER DATA DE PRODUCTES

T FILTRAR

004 FRODUCTE (610 e surmenm ih

esTaT osFmEE pr A i
O THEEDESe T DmaT
suscan

(O] ] <

CO0I PRODUCTE [SKL) SKU PROVEIDOR ESTAT

S P S
S P P P

Figura 16: Pantalla inici del Master Data de productes

Pantalla inicial que permet el control i recerca dels productes que conformen
linventari mitjancant filtres o la llista de tots els productes de la PIME en format de
taula. Si es vol seleccionar el detall d’alguns d’ells, crear, editar o eliminar
productes, cal seleccionar la linia corresponent a la taula i utilitzar I'icona correcte:

- lcona ‘afegir’: permet crear nous productes.
- Icona ‘document i llapis’: permet editar producte seleccionat.

- lcona ‘creu’: permet I'eliminacio del producte seleccionat.
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@

DETALL PRODUCTE ‘

g

SKU

SKU PROVEIDOR
DESCRIPCIO
TALLATGE
COLOR

MASTER DATA DE PRODUCTES

SUBINVENTARIS DISPONIBLE

e

G

HISTORIAL DE COMPRES |

ESTOC MAXIM
ESTOC MINIM

EAN CODE

PREU DE COST

PREU DE VENDA

FORMAT BE NETEIR [ ey -
NETEIA AME MAGUINA

TEMP MAX. RENTAT Tc

Us DE LEMIY @]

TEMP MAX, PLANKA o
NETEIAENSEC ()

U5 SECADORA BT

COMPOSICIO
ESTAT | isponiBLe "

NODISPONIBLE | DESCATALOGAT |

RRR

Figura 17: Detall dels productes del Master Data
Es mostra el detall del producte escolit i una imatge d’aquest.

Un dels camps a destacar correspon a l'estat: ‘disponible’ o ‘no disponible /
descatalogat’ dels productes. Aquest camp s’ha d’actualitzar regularment d’acord
amb les temporades i productes mostrats a les botigues, ja que permet obtenir un
llistat correcte i real dels productes que conformen l'inventari de 'empresa.

Es mostren altres camps Utils per a la interaccié amb altres seccions de I'aplicacié
(‘'SKU proveidor’ per a les ordres de compra, ‘estoc maxim i minim’ per definir
I'indicador del punt de re-ordre a les ordres de venda) o amb altres sistemes (EAN
code per a la interaccié amb un sistema lector de codi de barres).

Es mostra també el camp ‘preu de cost’, el qual tal i com s’ha destacat a la
memoria correspon a un camp solament visible pels gerents i/o responsables del
negoci posat que és una informacié de molt valor per a la empresa. Visualment, el
responsable de la fixacié dels preus de venda pot observar rapidament quin marge
comercial hi ha entre el preu de cost del producte i el preu de venda d’aquest.

©

HISTORIAL DE COMPRES |

@

MASTER DATA DE PRODUCTES

DETALL PRODUCTE ‘ SUBINVENTARIS DISPONIBLE

SUBINVENTARIS DISPONIBLE

@EO

SUBINVENTARI ADRECA CIUTAT / CODI POSTAL

Figura 18: Selecci6 dels subinventaris on es permet la venda del producte

Es permet seleccionar quins subinventaris permeten la venda del producte.
Es molt Gtil degut a qué no totes les botigues d’'una empresa presenten els
mateixos productes degut a quiestions comercials i estrategiques, el mercat on es
competeix i el perfil client presenta diferéncies en funcié de la regio.
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@ ®

MASTER DATA DE PRODUCTES

DETALLPRODUCTE |  SUBINVENTARISDISPONIBLE |  HISTORIALDE COMPRES |

£OD1 PROGUCTE [SKU) DESCRIPCIC) CHIANTITAT PROVEIDOR DATA PO

-

T T
A i e A e e e

Figura 19: Historial ordres de compra mostrat al Master Data

L’historial de compres del ‘Master Data de productes’ Mostra un petit detall de les
ordres de compra del producte seleccionat. Correspon a una pestanya util per
buscar el proveidor del producte.

Sinistre de productes

Aquesta seccié que pertany al modul d’inventari permet dénar de baixa als
productes degut a esdeveniments extraordinaris com el cas d’'un robatori o d’un
deteriorament del producte.

@ C)

SINISTRE DE PRODUCTES

T FILTRAR
€ODI PRODUCTE (SKU) 1)
BUSCAR

CONSULTA SINISTRES
(-]

CODI PRODUCTE [SKU}) QUANTITAT DATA SINISTRE

DA/MES ANY HORAMINUTSEGON
DIA/WES/ ANYHORAMINUTSEGON

N NC NS
PN NC NS

Figura 20: Registre dels sinistres de productes

Com a pantalla inicial es mostra el registre dels sinistres de productes que s’han
produit i des d’on es permet crear, modificar i eliminar-los.

Per registrar un sinistre cal introduir el codi de producte (SKU) i la quantitat a donar
de baixa. Una vegada enviat es crea una linia a la taula mostrada a la figura 20
amb el codi de producte (SKU), quantitat i data que s’ha registrat.
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@ ®

SINISTRE DE PRODUCTES

REGISTRAR SINISTRE

CODI PRODUCTE {SKU} R et o H
QUANTITAT

ENVIAR |

Figura 21: Proceés de registre d’un nou sinistre de productes

Quan es crea un nou sinistre de producte, es descarrega un fitxer.csv amb el llistat
dels productes que s’han donat de baixa per tal de notificar d’aquest cas al
departament de comptabilitat.

"2) C\Users\maandreu\Documents\Marc\Sinistre_productes.csv - Notepad++
File Edit Search View Encoding Llanguage Settings Tools Macro Run Plugins Window ?
o = =] @LE]| |¢_;’5' |Hbﬂ| % ='@|L"I.C_'I. = Z,'E._J@_
E.l Sinistre_productes.csv E ‘
1 SINISTRE PRODUCTES

Z SKU_PIME, QUANTITAT, PREU_ COST, DATA_MODIFICACIO, DOMINI PIME
PIME.1736/245/30,1,3,12/12/2019, PIME
PIME.4400/100/40,1,8,17/12/2019, PIME

J o= W

Figura 22: Fitxer CSV de sinistre d’un producte
Ordres de transferéncia (TO)

Des d’aquesta seccid es permet registrar les ordres de transferéncia (TO) que es
produeixen entre subinventaris (botigues) d’'una mateixa empresa.

@ ®

ORDRES DE TRANSFERENCIA (TO)

T FILTRAR
coniTo H €ODI PRODUCTE ($KU) F
SUBINVENTARI ORIGEN i“‘ SUBINVENTARI DESTINACIO “
DATATO T MES A HORA:MIN LT SEGONS BUSCAR
®OEO

com 1o €ODI PRODUCTE (5KU] QuaNTITAT SUBINVENTARI ORIGEN _ SUBINVENTARI DESTINACIO

Figura 23: Pantalla principal de la secci6 ordres de transferéncia (TO)
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@ ®

ORDRES DE TRANSFERENCIA (TO)

CopITo DATATO A MIES/ AN HOSAIMINUT:SE G0N
OB PROBUETE (5ku] S A

CQUANTITAT

INFORMACIC) ORDRES DE TRANSFERENCIA

SUBINVENTARI ORIGEN SUBINVENTARI DESTINACIO

ENVIAR

Figura 24: Procés creacié d’una nova TO

Per crear una nova TO, cal completar la informacié mostrada a la figura 24.
En el camp ‘codi producte (SKUY), el valor introduit segueix la numeracio
proposada a la mémoria per facilitar la identifacié dels productes:‘----/---/--"
on els primers digits indiquen la categoria del producte, els seglients el color i els
posteriors, el tallatge.

Reserva productes

Per donar resposta al cas de negoci de les reserves de productes durant 24 hores,
cal accedir a la secci6 ‘Reserva de productes’ del modul d’'inventari de I'aplicacio.

@ ®

RESERVA DE PRODUCTES

T FILTRAR
CODI PRODUCTE (SKU) [ o ik NOM DE CONTACTE F: 7
BUSCAR
CODI RESERVA CODI PRODUCTE (SKU) NOM DE CONTACTE TEMPS RESTANT RESERVA

HORES:MINUTS:SEGONS
HORES:MINUTS:SEGONS
HORES:MINUTS:SEGONS
HORES:MINUTS:SEGONS

.
Ry
.
e

Figura 25: Registre de les reserves de producte

Les reserves incorporen un comptador ‘temps restant reserva’ de 24 hores, passat
aquest periode de temps la ‘reserva’ s’elimina automaticament i el producte
retorna a estar ‘disponible’ per a la seva venda.

En cas de que el client que hagi sol-licitat la reserva, adquireixi el producte durant
les 24 hores, cal esborrar la reserva abans d’efectuar la venda per aixi transformar
el producte ‘reservat’ a ‘disponible’ i vendre’l.
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@ ®

RESERVA DE PRODUCTES

T FILTRAR
CODI PRODIICTE (SKU) —---f---4 i NOM DE CONTACTE i
BUSCAR
€ODI RESERVA TEMPS RESTANT RESERVA HORES:MINUTS:SEGONS
€ODI PRODUCTE (SKU) R R
NOM DE CONTACTE GUARDAR RESERVA

Figura 26: Procés de creaci6 d’una reserva de productes

Per guardar la reserva, cal proporcionar un nom de contacte i introduir el codi del
producte (SKU).

Ordres de compra (PO)

Per realitzar el procés de compres de productes, cal accedir a la secci6 ‘Ordres
de compra (PO)’ del mddul de ‘Compres — subministrament’.

@ ®©

ORDRES DE COMPRA (PO)

T FILTRAR
ool eo it BROVEIDOR Y
CODI PRODUCTE [SKU) ceefer- | DATA PO DIAMES/ANY HORAMSITSEGON
ESTAT OBERTA ~ BUSCAR
ENVIADA
EN CAMi
RECEPCIO PARCIAL
RECEPCIO TOTAL b
®EO

coniPo ESTAT PROVEIDOR COSTTOTAL DATA PO

Figura 27: Registre de les ordres de compra (PO)

La pantalla inicial de la secci6 ‘Ordres de compra (PO)’ correspon a un registre de
les ordres de compra realitzades. Des d’aquesta pantalla es pot obtenir en funcio
dels parametres introduits en els filtres, el detall d’'una ordre de compra concreta.

L’estat d’'una ordre de compra (PO) pot presentar els seglients valors:

- Oberta: s’ha creat I'ordre de compra (PO) pero no s’ha enviat, la PO és un
borrador a espera a de ser completada i enviada.

- Enviada: s’ha enviat la PO (via EDI o via correu electronic).

- En cami: s’ha registrat una ‘confirmacié enviament de producte (ASN)
vinculada a I'ordre de compra (PO), pel que els productes sol-licitats estan
essent transportats cap a la botiga de la PIME requerida.
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- Recepcidé parcial: s’ha recepcionat parcialment la PO, certs productes
sol-licitats no han estat subministrats.

- Recepcié total: els productes sol-licitats a la PO han sigut subministrats.

@ C)

ORDRES DE COMPRA (PO)

NFORMACIC DE CONTACTE ‘ INFORMACIO ENVIAMENT DETALL ORDRE DE COMPRA.

COMPRADOR VENEDOR ENVIAMENT

HOB PIME & noMEMPRESA #h  susimvenTaml i
ADRECA DOMICILI FISCAL ADRECA DOMICILI FISCAL ADRECA
CIUTAT { CODI POSTAL CIUTAT/ CODI POSTAL CIUTAT / CODI POSTAL
TELEFON MEVIL TELEFON MEVIL PERSONA DE CONTACTE
FAX Fax TELEFON MOWIL
CORREL ELECTRONIC
EDI

SEGUENT

Figura 28: Informaci6 de contacte d’una ordre de compra (PO)

En la primera pestanya de la creacié/modificacié d’'una ordre de compra (PO) cal
completar la informaci6 de contacte, és a dir, informaci6 relativa al comprador, al
venedor i al propi enviament.

Aquests camps es mostren completats al document d’ordre de compra que es
genera i s’envia via correu electronic o via EDI. En funci6 de si el camp ‘EDI’ és
completat amb el corresponent nimero de referéncia o no, és a dir, si el proveidor
utilitza EDI o si no utilitza aquesta plataforma, quan s’envia la PO es genera un
fitxer.pdf que cal enviar via correu electronic o s’envia automaticament I'ordre de
compra (PO) al ordinador del proveidor via EDI.

Aquesta primera pantalla treballa conjuntament amb la ‘Llista de proveidors’ on hi
ha el detall d’'aquests. Gracies a aquestes interaccions entre seccions de
I'aplicacio, quan es selecciona el nom de 'empresa proveidora automaticament es
completen valors definits del proveidor com I'adreca del domici fiscal, teléfon movil
o fax.

El modul de ‘informacié de I'empresa’ i ‘informacié treballadors’ també actua
conjuntament amb aquest modul de compres posat que en funcié de l'usuari i de
l'inventari on esta registrat i per tant on 'usuari té accés, es completa la informacio
requerida als camps d’enviament del producte: identificaci6 del subinventari i
adreca correponent.

En cas de qué un usuari pugués consultar més d’un subinventari, caldria identificar
a la pestanya d’enviament I'adreca del subinventari (botiga) on es sol-liciten els
productes.
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@

ORDRES DE COMPRA (PO)

INFORMACIO DE CONTACTE

INFORMACIO ENVIAMENT

C)

DETALL ORDRE DE COMPRA,

SOL-LICITANT

METODE ENVIAMENT

F.O.B.

CONDICIONS D'ENVIAMENT
INSTRUCCIONS ESPECIALS O COMENTARIS

SEGUENT

Figura 29: Informaci6 de I’enviament d’una ordre de compra (PO)

Cal completar qui sol-licita 'ordre de
'incoterm determinat.

compra, indicar el métode d’enviament i

@

ORDRES DE COMPRA (PO)

INFORMACIG DE CONTACTE|

INFORMACIO ENVIAMENT

C)

DETALL ORDRE DE COMPRA |

(O] <

CODI PRODUCTE (5K DESCRIPCIC

CHUANTITAT COST f UNITAT COSTTOTAL

CoDIPO
DATA PO

ESTAT
COA/MES AT HORAMINUTSEGH

PREU TOTAL

GUARDAR PO

RECEPCIO PO

RECEPCIO TOTAL
RECEPCIO PARCIAL - |

ENVIAR PO

Figura 30: Detall d’una ordre de compra (PO)

Finalment, es completa el detall de l'ordre de compra (PO). Cal indicar els
productes sol-licitats i quantitat que es sol-licita de cada un d’ells. Quan s’afageix
el codi de producte (SKU) internament es realitza una consulta del producte al
‘Master Data de productes’ on esta definit i es completen els camps: descripcio i

cost/unitat.

A continuacio, I'aplicacié genera internament un ‘codi PO’ que correspon a un codi
sequeéncial que esdevé el numero identificatiu de I'ordre de compra (PO) i realitza
el sumatori del cost de tots els productes sol-licitats a la PO per determinar el cost

total de I'ordre de compra.

Tractament de les ordres de compra:

- Guardar PO: per tal de guardar I'ordre de compra i modificar-la abans
d’enviar-la al proveidor. La PO romandra en estat ‘oberta’.

- Enviar PO: per generar la plantilla a partir dels camps que s’han completat
i enviar la PO al proveidor. La PO passa a estat ‘enviada’.
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Si el proveidor disposa d’EDI s’envia la plantilla directament al ordinador
on ho recepciona, i sind és el cas, es genera la plantilla en PDF que cal
adjuntar via correu electronic. La plantilla proposada i definida en la

memoria és la seglent:

[Nom de la PIME]

[Adreca domicili fiscal]

[Ciutat, Codi Postal]

Tel&fon mavil: (000} 000-0000
Fax: (000) 000-0000

Paginz wakb:

VENEDOR
[Mom de Iz companyis proveidora]
[Departament @ nom de contacte]
[Adreca domicili fiscal]
[Ciutat, Codi Postal]
Tel&fon mévil: {000) 000-0000
Fax (000) 000-0000

DATA | 15/01/2020
PO# | [0D0001]

ENVIAMENT CAFP A
[Persons de contacte / recepcia)]
[Mom de la FiME]

[Adrega]
[Giutat, Godi Postal]
Tel&fon mavil:

SOL-LICITANT METODE ENVIAMENT F.OB. CONDICIONS D’"ENVIAMENT
PRODUCTE # DESCRIPCIO QUANTITAT PREU/UNITAT TOTAL
(802032127] ﬁ:ﬂ;sﬁ:ﬁ maniga curta, estampat wermell 3 550 18.50
[0128353788] Jerszi de coll alt. color blanc, talla L 4 T.00 28.00
SUBTOTAL 44.50
Instruccions especials o comentaris IMPOSTOS
ENVIAMENT
ALTRES
TOTAL 4450€

Si vosté te algun dubte sobre aquesta Purchase Order. siusplau no dubti en contactar amb
[Mom persona de confacte FiME / sol-licitant. Teléfon mavil #, E-mail]

Figura 31: Plantilla proposada ordre de compra (PO)

Recepcit total / parcial: per tal d’'identificar que s’ha rebut els productes

sol-licitats.

o Recepcio total: s’han recepcionat tots els productes de la PO. La
PO canvia a estat ‘Recepcio total’.

A la memoria s’ha explicat el cas en qué PO i ASN no coincideixen
i per tal de reconciliar-ho, es modifica el valor de la PO. Seguint
aguesta metodologia, caldria modificar la quantitat de productes
sol-licitats prenent el valor dels productes rebuts, guardar la PO i
posteriorment indicar la ‘recepcio total’ d’aquesta.

Aquest cas requereix la creacié d’'una nova ordre de compra que
presenti els productes que no han sigut entregats.
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o Recepcio parcial: en la situacié de no recepcionar tots els productes
i que el proveidor decideixi subministrar-los en el seguent
enviament o realitzar un enviament extra rapidament, es planteja la
opcid de recepcionar parcialment la PO (PO canvia a estat
‘Recepcié parcial’) que redirigeix a una nova pantalla per a tractar

aquest cas.

@ ®©

ORDRES DE COMPRA (PO)

RECEPCX) PARCIAL

GUARDAR | SORTIR

OO PRODUCTE (S5 DESCRIPCIG CUANTITAT COST / UHITAT COST TOTAL

PRODUCTES REBUTS

@EO
00 PRODUCTE (581) DESCRIPCIC CUANTITAT COST / UNITAT COST TOTAL ESTAT
S A RECEPCIO TOTAL
SR A - RECEPCIO TOTAL
PRODUCTES & REARE
£O0 PRODUCTE (581 DESCRIPCIC CUANTITAT ST ) UHITAT COST TOTAL ESTAT
e en cat
A EN Cal

Figura 32: Tractament recepci6 parcial d’una ordre de compra

A la pantalla de tractament de les recepcions parcials cal indicar
quins productes s’han recepcionat i els productes que falten per
vendre. De manera que uns romandran en estat ‘recepcio total’ i
altres en estat ‘en cami’.

Confirmacio enviament de productes (ASN)

Les confirmacions de I'enviament de productes (ASN) es mostren a la seccio que
té aquest nom al modul d’inventari.

@ C)

CONFIRMACIO ENVIAMENT PRODUCTE (ASN)

T FILTRAR
£ODI ASN i conlpo H
CODI PRODUCTE (SKU) H PROVEIDOR IH
BUSCAR
EEO
CODI ASH CODIPO PROVEIDOR DATA ENVIAMENT DATA ESPERADA RECEPCI G

DIA/MES/ENYHORAMINUTSEGON | Dt /MES/ a50F HORAMINUT:SEG0M

oI IDRAANUTSEGON | DU /MES o INUT: 560N

DIAMMES/ANYHORAMINTSEGON

DIA/MES/ANYHORAMINUT SEGON
DIA/MES/ANYHORAMINUT SEGON
DIA/MES/ANY HORAMINUT SEGON
DIA/MES/ANYHORAMINUT SEGON

DA /MES ANY BORAIMINUTIEE G0N
D0/ MES/ ANY HORATMINUT:SEG0N
DA/ MES/ AN HORA:MINLT:SE60M
DA/ MES/ANY HORA:MINLT:SE60M
DU/ MES/ A HORAMINUT:SE60%

Figura 33: Registre de les confirmacions d’enviament de productes (ASN)

Pantalla inicial de la seccié on es mostren les ASN que s’han creat manualment
(degut a que el proveidor I'ha enviada via correu electronic) o automaticament (el
proveidor ho ha enviat via EDI).
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@ ®

CONFIRMACIO ENVIAMENT PRODUCTE (ASN)

CODIPO iE ENVIAR

INFORMACIG PROVEIDOR

WOM EMPRESA

CORREU ELECTRONIC

DETALL ENVIAMENT

CODI ASN DATA ENVIAMENT  bummiun woismmuraroon| - DATA ESPERADA RECERCIO | nassiunr wonssamrr socu
DETALL ASN

DEO

£OD1ASN NUMERC FACTURA_CODI PRODUCTE (SKU)  QUANTITAT NECAIXES COD EMBALATGE

Figura 34: Pantalla creacio i/o modificacié d’una ASN

Per la creacio d’'una ASN cal en primer lloc identificar 'ordre de compra (PO) i
posteriorment detallar els productes que estan essent subministrats.

Si les integracions entre la plantilla de les ASN creada pel proveidor i enviada via
EDI cap a la PIME i el modul de gestié de les ASN de I'aplicacio estan creades,
aguesta secci6 s'utilitza per controlar la data de recepcio dels productes i per la
reconciliacio entre I'ordre de compra (PO) i els productes que s’han subministrats.
Aquestes integracions entre ASN proveidor i modul permeten que els camps de
I'aplicacié es completin de forma automatica i es disposi d’'un temps util per altres
tasques.

Si el proveidor envia 'ASN en format.pdf via correu electronic, en primer lloc cal
descarregar el fitxer i identificar els productes que composen 'ASN. A continuacio,
cal buscar en el ‘Master Data de productes’ el ‘SKU proveidor’ que el proveidor ha
indicat a 'ASN per identificar el ‘codi de producte (SKU) que la PIME utilitza
(aquest codi esta detallat a 'apartat de ‘Master Data de productes’ de la memoria).
Aquest SKU és el valor caldra introduir com a codi de producte en la creacio
manual de 'ASN per identificar els productes. Posteriorment, cal completar els
altres camps detallats pel proveidor.

Una vegada ha sigut ‘enviada’ 'ASN, la PO que s’ha relacionat amb aquest
enviament, canvia d’estat ‘enviada’ a ‘en cami’.
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Ordres de venda (SO)

Per a gestionar les ordres de venda (SO), 'usuari ha d’accedir a la seccio ‘ordres
de venda (SO)’ del modul de vendes.

@ ©

ORDRES DE VENDA (SO)

T FILTRAR

CoDis0 H CODI PRODUCTE (SKU| H

BusCak |

(O] <

CODI 50 PREL TOTAL DATA SO

Figura 35: Registre de les ordres de venda (SO)

Es mostra la pantalla que conté el registre de les ordres de venda (SO), les quals
es poden filtrar segons les restriccions que s’indiquin. Per crear una nova ordre de
venda, es selecciona I'icona ‘afegir’.

@ C)

ORDRES DE VENDA (S0O)

oD S0 ENVIAR
DETALL VENDA
CUENT ﬁ METODE PAGAMENT  [eFecTIL e
TARGETA v

£ODI PRODUCTE (SKU) DESCRIPCIO INDICADOR CUANTITAT PREL!/ UNITAT PRELI TOTAL

Figura 36: Creaci6 d’una nova ordre de venda (SO)

En el procés de venda, es genera automaticament un ‘codi SO’ que correspon a
un valor sequencial i permet identificar les ordres de venda (SO).

En primer lloc, el treballador ha d'identificar si el client és habitual i per tant, esta
registrat a la seccio ‘Llista de clients’ o si es tracta d’un client desconegut.

Posteriorment, ha de seleccionar l'icona ‘afegir’ per indicar el detall de I'ordre de
venda. Si es disposa d’un sistema lector de codi de barres, una vegada seleccionat
icona ‘afegir es permet [utilitzaci6 d’aquesta eina com a mecanisme
d’identificacio dels productes. El lector de codi de barres llegeix el EAN code, i
internament I'aplicacio relaciona el EAN code amb el SKU, posat que aquests
camps estan definits en el ‘Master Data de productes’.
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Si la PIME no disposa d’'un lector de codi de barres s’introdueix manualment el
codi identificatiu del producte (SKU).

Finalment, es selecciona el métode de pagament per mostrar el format de
pagament en el tiquet de venda i s’envia I'ordre de venda (SO) per generar un nou
registre.

En les ordres de venda, s’observa un indicador (groc o verd) que mostra el punt
de re-ordre. Si en el procés de venda aquest indicador és de color groc signfica
gue el producte esta en estucatge minim i que requereix subministrament.

Quan s’envia l'ordre de venda (SO) els productes identificats es descompten de
l'inventari ‘disponible’ de manera que el nivell d’existéncies canvia.

KPI'S

Per a gestionar els indicadors del negoci (KPI'S) cal accedir a la seccié KPI'S del
modul de vendes.

Aquests KPI'S es calculen segons l'eleccié del periode (diari, setmanal, mensual
o anual) i I'inventari (inventari total de la PIME o subinventaris). Sense cap mena
de dubte, l'estudi dels KPI'S esdevé un pilar per a una correcte definicié de
I'estratégia comercial i per identificar els casos a millorar del negoci.

KPI’'S
C TNy ' DiARI | | INVENTARI TOTAL =
KPI'SDEVENDA | KPI'S D'INVENTARI KPI'S DE CLIENT sl [
MENSUAL SUBINVENTARI 2
VENDESTOTALS | vENDESTOTALS [N € | awual v | [SUBINVENTARIZ |
coSTVENDES N € COST TOTAL [
BENEFICI BRUT (IS € BENEFICI NET B
TIQUET MITIA - € PRELI DE VENDA MITIA  —— €
PRODUCTES MES VENUTS PRODUCTES MENYS VENUITS PRODUCTES MES RETORNATS ~ PRODUCTES MES DEFECTUOS0S
1 R e o 1 e 1 J---i-- 1 S e
z Seenlee)es 2 ceefef- 2 —eeff- 2 -
3 ] 3 ek 3 [ 3 -
4 I---1 4 S i 4 [ o a [ e
5 S el 5 R 5 R Ay 5 N

Figura 37: KPI’S de venda

A nivell de KPI'S de venda es mostra el valor del benefici brut i benefici net aixi
com el tiquet i preu de venda mitja.

Els valors que proporcionen informacio de gran valor a la PIME de moda téxtil
corresponen a la identificacié dels productes més venuts, els menys venuts, els
més retornats i els més defectuosos (RMA). Aquests valors permetran prendre
decisions correctes sobre quins productes precisen subministrament, quins
proveidors presenten els productes més exitosos, detectar productes que son
retornats per una gran quantitat de client i prendre decisions com ara els productes
gue ha de vendre cada botiga degut a que hi ha diferencies segons la regio.
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@

DIARI A
SETMANAL

%

VALOR ESTOC FINAL (IS €
VALOR ESTOC REAL == €

DIFERENCIES D'ESTOC B £

KPI'S
KPI'S DE VENDA PI'S 0 TARI KPI'S DE CLIENT
MESURA ROTACIO ESTOC %
UNITATS VENUDES = unitats
UNITATS ESTOC INICIAL [l unitats
SELL - THROUGH ==

MENSUAL
ANUAL -

®

INVENTARI TOTAL

SUBINVENTARI 1
SUBINVENTARI ¢
SUBINVENTARI 3

Figura 38:

A nivell de KPI'S d’inventari es mostren els valors de rotacié d’estoc, “sell-thourgh”
i la diferéncia d’estoc final — real. Aquests conceptes estan definits a la memoria.

KPI’S d’inventari

@

KPI'S DE VENDA KPI'S D'INVENTARI

MESURA TRANSIT PERSONES
MESURA FIDELITAT CLIENT %

TAXA DE CONVERSIO

DIARI A
SETMANAL
MENSUAL
ANUAL -

KP1'S DE CLIENT

persones

®

SUBINVENTARI 1
SUBINVENTASI 2

SUBINVENTARI 3

INVENTARI TOTAL

Figura 39: KPI'S de client

Corresponen a KPI'S que mostren valors relacionats amb el compromis del client
amb I'empresa de moda téxtil i I'interaccié d’aquest amb la botiga per tal de valorar
I'éxit del canvi d’aparador, del contacte amb nous proveidors i productes, valorar
una millora en la imatge de marca, entre d’altres. Els valors mostrats corresponen
a la fidelitat del client (percentatge en funcié del nombre de clients habituals i
compradors nous), la taxa de conversié (numero de vendes respecte el nimero
de visites) i la mesura del transit de persones. Per obtenir el valor del nUmero de
visites de la PIME cal introduir una eina comptadora amb sensors del nombre de
persones que accedeixen a la botiga i que el valor obtingut es mostri a I'aplicacio.
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Per tractar les devolucions de material, cal accedir a la seccié ‘Devolucions’ del
modul ‘Logistica inversa’ de I'aplicacio.

Quan el client desitja retornar un o més productes cal identificar quina és I'ordre
de venda (SO) que conté els productes a retornar identificada en el tiquet de

venda.

@

DEVOLUCIONS

IDENTIFICACIO ORDRE DE VENDA

CoDl sO

ENVIAR

i

©

Figura 40: Identificacié de la SO dels productes a retornar

Una vegada s’ha introduit el ‘codi SO’, I'aplicacié retorna el detall de l'ordre de
venda (SO) identificada de manera que es pemet la selecci6é dels productes que

es desitgen retornar.

@

DEVOLUCIONS

CoDl 50

AFEGIR DEVOLUCIONS

IDENTIFICACIO PRODUCTES A RETORMAR

CODI PRODUCTE {SKU)

C)

ENVIAR |

METODE DEVOLUCIO [gerornaMENT DINERS | ~
CANVI DE PRODUCTES |

DESCRIPCIO QUANTITAT PREL!/ UNITAT PREU TOTAL

!
)
Iy

/

/

Figura 41: Procés de devolucié de productes

Aquesta seleccio es pot realitzar manualment (mitjangant I'is dels icones ‘afegir’ i
‘restar’) o fent Us d’un sistema lector de codi de barres si es disposa d’un.

Una vegada identificats els productes a retornar, cal seleccionar el métode de
devolucio que sol-licita el client: abonament de diners (en aquest cas s’imprimeix
el tiquet amb el preu de venda dels productes retornats i se li abona el preu pagat
pels productes retornats al client) o canvi de producte (en aquest cas, es redirigeix
a una pantalla de canvi de productes que valora el nou tiquet de venda).
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CANVI DE PRODUCTES ENVIAR

PRODUCTES & RETORNAR

CODI PRODUCTE {5KL) DESCRIPCIO QUANTITAT PREU / UINITAT PREL TOTAL

e -
B R
SR

S
NOVA DRDRE DE VENDA (50)
0Dl 50

@O

CODI FROBUCTE {SKU) DESCRIPCHY QUANTITAT PREU / UINITAT PREU TOTAL

PREL TOTAL & PAGAR CLENT

Figura 42: Pantalla de gesti6 de canvi de productes degut a una devolucio

Els productes seleccionats a retornar a la pantalla anterior (mostrada a la figura
42) es mostren a la capgalera d’aquesta seccio.

A continuacio, es genera una nova ordre de venda (SO) on cal identificar els nous
productes que el client desitja adquirir.

Aquesta seccio és capac de calcular internament el preu de la hova ordre de venda
creada (SO) restant-li el valor dels productes retornats. D’aquesta manera es
permet imprimir el tiquet amb el valor correcte que ha d’afrontar el client.

Devolucions per defectes (RMA)

Per la gestio de les devolucions de productes degut a possibles defectes o tares,
cal accedir a la seccio ‘Devolucions per defectes (RMA) del modul ‘Logistica
inversa’.

Aquestes RMA, corresponen a les ordres de devolucié de la PIME de moda téxtil
gue envia cap al corresponent proveidor el qual ha de verificar si el producte
retornat correspon a un defecte i per tant abonar el cost corresponent o
resubministrar-ne un nou producte a la PIME, o si no es correspon a un defecte i
és resultat d’'un mal Us.

@ S

DEVOLUCIONS PER DEFECTES (RMA)

T FILTRAR
CODI RA, ﬁ COD/ PRODUCTE (SKU) H
ESTAT Y — #  FrovEioR #
ACCEPTADA BUSCAR
[ENEGADA .
O] x)
CODI RMA PROVEIDOR DATA ESTAT

DIA/MES ANY HORAMINUT SEGON

IORAMIAITSEGON
oiay IORANMINAITSEGON
DIA/IMES ANY HORAMINUT SEGON

DI/ WS/ 4NY HORANINIT SEGON

Figura 43: Pantalla per la gesti6 devolucions degut a possibles defectes (RMA)
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Aquesta pantalla mostra el control de les ordres de devoluci6 al proveidor degut a

possibles defectes o tares als productes.

DEVOLUCIONS PER DEFECTES (RMA)
CODI RMA
INFORMACIO DE CONTACTE INFORMACIO ENVIAMENT |
COMPRADOR
NOM PIME H
ADRECA DOMICILI FISCAL
CIUTAT / CODI POSTAL
TELEFON MOVIL
Fax
SUBINVENTARI (BOTIGA)
SUBINVENTARI il
ADREGA
CIUTAT / CODI POSTAL
PERSONA DE CONTACTE
TELEFON MOVIL

DETALL ORDRE DE COMPRA

SEGUENT

C)

Figura 44: Informaci6 de contacte d’'una RMA

En el procés de creaci6 i/o modificacié d’'una RMA cal en primer lloc identificar el
comprador (PiIME) del producte presuntament defectuds i des de quin subinventari
es retornen els productes. Aquests valors d’informacido de I'empresa i del
subinventari es completen automaticament segons l'usuari que treballi, I'aplicacié
detecta quin usuari esta treballant i quin és el subinventari on esta registrat (definit

en el modul ‘Informacié treballadors’).

DEVOLUCIONS PER DEFECTES (RMA)
INFORMACIO COMPRADOR INFORMACIO PROVEIDOR
NOM EMPRESA 1Y

ADRECA DOMICILI FISCAL
CIUTAT / CODI POSTAL
TELEFON MOVIL

FAX

CORREU ELECTRONIC
EDI

DETALL DE L'ENVIAMENT

©

SEGUENT

Figura 45: Informaci6 proveidor d’'una RMA

A continuacio cal completar la informacio del proveidor que ha subministrat a la

PIME aquests productes defectuosos.

Una vegada es proporciona el nom de I'empresa proveidora, es completen
automaticament els altres camps ja que el detall de tots els proveidors esta definit

en el modul ‘Llista de proveidors’ de 'aplicacio.
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DEVOLUCIONS PER DEFECTES (RMA) GUARDAR | SORTIR ENVIAR
INFORMACIO COMPRADOR ‘ INFORMACIO PROVEIDOR ‘ DETALL DE L'ENVIAMENT
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Figura 46: Detall d’una ASN

Finalment, es completa el detall de 'ASN identificant els productes a retornar al
proveidor juntament amb una explicacié del possible defecte i una imatge que ho
completa.

En aquest cas l'identificacié cal fer-la manualment introduint el codi de producte
(SKU). En aquest cas la limitacié de temps a retornar el producte és major que 14
dies degut a que un defecte de producte pot ser detectat dies després del seu Us.

L’ASN s’envia via EDI o via correu electronic en format.pdf. Aquest pdf s’ha creat
degut a que la seccié de l'aplicacié actua com un generador de plantilles que
completa els camps de la plantilla a partir de la informacié que s’introdueix a
I'aplicacio.

Cal destacar que tot i que s’introdueix a I'aplicacié el SKU definit per la PIME com
a codi de producte, quan es genera la plantilla es canvia aquest valor pel ‘SKU
proveidor definit en el Master Data de productes per tal de quée el proveidor
identifiqui eficagment els productes presuntament defectuosos o amb tares.

La plantilla proposada i definida en la memoria és la seglent:

[RMaA [ ]

Nom PiME [ |
PiME email [ |

Nom FiME
Adrega domicili fiscal

Ciutat, codi postal

Botiga
Adrega
Ciutat, codi postal
Correu electranic

Proveidar

Adrega domicili fiscal
Ciutat, codi postal

Adrega centre de distribuci
Ciutat, codi postal

EDI

Codi producte Definicié producte | Quantitat [unitats) [Explicacié tara i defecte] _Imatge tara{ defecte

Figura 47: Plantilla proposada per a les RMA
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Llista de proveidors

Per tal de tenir un control de les fitxes dels proveidors on s’identifica la informacio
de contacte i dels centre de distribucié d’aquests, s'utilitza un mddul anomenat
‘Llista proveidors’. Aquest modul conté els camps informatius del proveidors que
es necesiten per a completar les ordres de compra (PO) i devolucions de
productes defectuosos (RMA).

@ C)

LLISTA PROVEIDORS

@HO

NOM EMPRESA ADRECA DOMICILI FISCAL CIUTAT / CODI POSTAL

Figura 48: Registre de les fitxes de proveidors

@ ©
LLISTA PROVEIDORS

NOM EMPRESA
DOMICILI FISCAL
CIUTAT / CODI FOSTAL

GUARDAR | SORTIR

INFORMACIO DE CONTACTE

TELEFON MOVIL
CORREL ELECTRONIC
FAX

EDI

CENTRES DE DISTRIBUCIO

DOEO

ADRECA CIUTAT / CODI POSTAL PAIS

(|4

Figura 49: Creaci6 / modificacio de la fitxa d’un preveidor
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Llista de clients

Per tal de tenir un control del llistat de clients s’utilitza el corresponent modul ‘Llista
clients’ des d’on es permet crear i modificar fitxes de client.

@ ©

LLISTA CLIENTS

eEzo

NOM DEL CLIENT ADRECA CIUTAT / CODI POSTAL

Figura 50: Llistat de fitxes de client

LLISTA CLIENTS

NOM CLIENT

ARDAR | SORTIR
ADRECA CELLL
CIUTAT / CODI POSTAL

INFORMACIO DE CONTACTE

TELEFON MOWVIL
CORREY ELECTRONIC

Figura 51: Creacio de la fitxa d’un client
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