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) изменениям цен, произошедшим в результате переговоров, лучшей упаковки и перевозке товаров;
5) форвардная закупочная деятельность по сравнению с соответствующими прогнозами для выявления
эффективности и сравнения цен, которые были уплачены при закупке этим способом, с теми, которые
могли бы быть уплачены, если бы закупки проводились не форвардным, а обычным путем.
Поиск поставщиков осуществляется по форме, представленной ниже.

Рисунок 1 – Процесс выбора поставщика

Из данного рисунка следует, что в основном решение о выборе поставщика принимается по определению
их рейтинга и ранжирования.
Основной формой хозяйственных связей с поставщиками у компании является договор поставки товаров. В
договоре указывается номенклатура или ассортимент, качество и количество продукции, сроки поставки
товара, цена и т.д.
Договор предусматривает условия определения порядка исполнения расчетов, маркировку, необходимую
документацию и порядок исполнения самого договора.
При оптимизации ассортимента вполне оправданно опираться на статистику продаж и данные о прибыли
по конкретным товарным группам и наименованиям. Это наиболее объективная и достоверная информация
о ситуации на рынке, на котором функционирует компания, и потребностях клиентов.

2.3 Внедрение и продвижение услуг

Продвижение услуг и товара компания осуществляет следующим образом:
- создание привлекательного образа предприятия: престиж, новации, невысокие цены;
- доведение информации о продукции, включая ее характеристики, до конечных потребителей;
- сохранение актуальности товара (услуги);
- мотивирование всех участников, находящихся в цепочке сбыта товара и услуг;
- трансформация привычного восприятия продукции;
- распространение сведений о благонадежности компании;
- продвижение дорогостоящих товаров.
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Используются следующие методы продвижения своих услуг и товаров:
1. Реклама. Реклама – это специфический вид коммуникаций, достигаемый способом коммерческого
распространения сведений с четким указанием источника финансирования. Нужно понимать, что реклама в
целом и она же, как средство маркетинга – это два различных приема. Важной функцией рекламы во
втором случае является доведение до потенциальных потребителей информации о новой продукции
производителя. Предприниматель может расходовать много денежных средств на разные кампании по
продвижению товара, но если он не пользуется популярностью среди покупателей, то реализовать его
довольно сложно. Результат действия рекламы продукции на потребителя можно установить следующими
методами:
- обоснованность;
- анализ предлагаемого предмета торговли.
2. Прямые продажи. Проведение диалога продавца и покупателя, цель которого состоит в оказании помощи
по приобретению продукции, называют прямыми продажами. Такой метод продвижения товара не требует
денежных вложений и считается высшим уровнем формирования бизнес-деятельности, нежели
предоставление каких-либо услуг или обычной розничной торговли. Даже при соблюдении всех
маркетинговых условий, но при небрежном отношении к прямым продажам производитель не сможет
эффективно продвигать свой товар. Секрет этого вида реализации в том, чтобы обычный продавец не
просто принимал заказы, а стал инициативным добытчиком сделок. Первоначальная функция личных
продаж – трансформация торгового агента в добытчика сделок. Ориентация на клиента. Такой метод
нацелен на определение потребностей покупателей и рекомендованных способах их реализации.
3. Пропаганда. Пропаганда — это процедура по формированию надежных взаимоотношений с обществом
методом бесплатного использования площадей и времени в СМИ. Цель этого средства – создание
благоприятного отношения к компании, чтобы в дальнейшем делать наиболее результативные
коммуникативные акции. Пропаганда касается всего предприятия целиком, и для проведения публичной
рекламы необходимо владеть большим объемом информации о компании, в том числе и конфиденциальной.
Важнейшие механизмы пропаганды:
- выступления: представители фирмы должны проявлять активность при открытии разных событийных
мероприятий, произнося на них приветственные речи;
- мероприятия: проведение и участие в семинарах, круглых столах, онлайн-встречах, пресс-конференциях,
соревнованиях, выставках, конкурсах.;
- новости: доведение до СМИ хороших известий о компании, ее товарах, персонале.;
- публикации: бюллетени, брошюры, отчеты, статьи в газетах и журналах и другие материалы, которые
можно использовать как средство воздействия на рынки по продвижению товара;
- спонсорство: оказание материальной и денежной помощи для сопровождения различных мероприятий:
спортивных, благотворительных и других значимых для общественности;
- средства идентификации: применение логотипа компании, визиток, униформы для персонала,
единообразного стиля интерьера офисов, продвижение рекламных материалов о предприятии, разработка
бланков с его логотипом и т. п.
Для данного обувного магазина достаточно четырех продавцов-консультантов и управляющего. На роль
продавцов берутся люди с приятной внешностью. Продавцы должны уметь работать с кассовой техникой и
знать основы выкладки товара. Примерно за месяц до открытия магазина обуви размещается объявления в
местных газетах и журналах, в местах большого скопления людей, заказываются несколько баннеров и
реклама на региональном ТВ. Текст объявлений информативный и привлекательный. День, когда был
открыт магазин обуви, не прошел незамеченно, был организован яркий прием гостей, раздача дисконтных
карт, так же проводились розыгрыши купонов и скидок.
В данном магазине уделяется особое внимание качеству товара и веяниям моды. Сезонные распродажи и
постоянное обновление ассортимента обеспечивают высокую продуктивность магазина.

3. Нормативно-правовая база деятельности предприятия

В данном магазине предусмотрена следующая документация:
- документ о налоговом учёте;
- Свидетельство ИНН;
- о госрегистрации.
- документы, которые подтверждают право собственности;



- -перечень ассортимента, который согласовывают с санитарными инспекциями;
- документ, подтверждающий соответствие помещения и оснащения санитарным нормам;
- подтверждение пожарной безопасности объекта;
- договора на вывоз мусора и на работы по дезинфекции.
Также в магазине имеются должностные инструкции. Одна из них представлена в приложении 1.
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