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Введение

Рыночная экономика предполагает становление и развитие предприятий различных организационно - правовых форм, основанных на разных видах частной собственности, появление новых собственников - как отдельных граждан, так и трудовых коллективов. Появился такой вид экономической деятельности, как предпринимательство - это хозяйственная деятельность, связанная с производством и реализацией продукции, выполнением работ, оказанием услуг или же продажей товаров, необходимых потребителю. Она имеет регулярный характер и отличается, во-первых, свободой в выборе направлений и методов деятельности, самостоятельностью в принятии решений (разумеется, в рамках законов и нравственных норм), во-вторых, ответственностью за принимаемые решения и их последствия. В-третьих, этот вид деятельности не исключает риска, убытков и банкротств. Наконец, коммерческая деятельность четко ориентирована на получение прибыли, чем в условиях развитой конкуренции достигается и удовлетворение общественных потребностей. Это важнейшая предпосылка и причина заинтересованности в результатах коммерческой деятельности. Реализация этого принципа на деле зависит не только от предоставленной предприятиям самостоятельности и необходимости финансировать свои расходы без государственной поддержки, но и от той доли прибыли, которая остается в распоряжении предприятия после уплаты налогов. Кроме того, необходимо создать такую экономическую среду, в условиях которой выгодно производить товары, получать прибыль, снижать издержки.
Предприятие как хозяйственный субъект, занимающийся тем или иным видом деятельности, должно иметь определенную систему организации коллектива работников, свою структуру, технологию и порядок управления.
Сегодня предприятия осуществляют свою деятельность в разных сферах и отраслях хозяйства (промышленности, сельском хозяйстве, торговле и др.). Они могут заниматься как одним видом деятельности, так и несколькими. Именно предприятия производят, реализуют товары, осуществляют работы и услуги или иные виды коммерческой деятельности. Все это говорит о том, что предприятие является первичным, основным звеном общественного производства.
При обсуждении вопросов, связанных с успехом или неудачей предприятия на рынке, необходимо помнить, что покупатель - хозяин положения. Такое отношение к покупателю характерно для Запада. К сожалению, у нас покупатель пока полностью не пользуется своими правами и не считает себя хозяином положения. Это является следствием неполного отражения новых рыночных отношений в системе экономических отношений в России.
Продавец находится в конкуренции не только со своими прямыми “коллегами”, изготовителями идентичного товара, но и с производителями разнообразных его заменителей. Помимо этого, предприятие должно быть в состоянии поставлять товары лучшего качества по более низкой цене или предоставлять услуги лучшие, чем у конкурентов. 
[bookmark: _Toc127682098]Грамотная организация коммерческой деятельности позволяет предприятию быть нечто большим, чем суммой его отдельных компонентов - капитала и сотрудников.

1. Теоретические аспекты организации коммерческой деятельности

Сущность коммерческой деятельности

Слово "коммерция" происходит от латинского соттеrсiит - торговля. Поэтому часто эти слова используются как синонимы, а понятие "коммерческая деятельность" в узком смысле трактуется как деятельность, связанная с торговлей, куплей-продажей товаров.
Существует и более широкое толкование этого понятия, в соответствии с которым коммерческая деятельность отождествляется с деятельностью предпринимательской.
Причиной этого является то обстоятельство, что в гражданском законодательстве Российской Федерации применяется термин "коммерческие организации", которыми признаются организации, преследующие извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности. А в соответствии со ст. 2 Гражданского кодекса Российской Федерации (ГК РФ) предпринимательской является самостоятельная, осуществляемая на свой риск деятельность, направленная на систематическое получение прибыли от пользования имуществом, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг лицами, зарегистрированными в качестве предпринимателей в установленном законом порядке.
Таким образом, с точки зрения гражданского законодательства, любая законная деятельность, направленная на получение прибыли, является коммерческой.
На практике же коммерческую деятельность чаще рассматривают как разновидность предпринимательства, осуществляемого в сфере обращения товаров и услуг. Поэтому в дальнейшем в учебнике речь будет идти именно о коммерческой деятельности в торговле.
Посредством торговли обеспечивается обращение товаров, т. е. их движение из сферы производства в сферу потребления. Поэтому коммерческая деятельность в торговле включает в себя:
· изучение спроса и определение потребностей в товарах;
· выявление поставщиков товаров и установление с ними хозяйственных связей;
· организацию оптовой продажи товаров;
· организацию розничной продажи товаров;
· формирование ассортимента и управление товарными запасами;
· рекламно-информационную деятельность;
· оказание торговых услуг.
Следовательно, коммерческая деятельность в торговле представляет собой совокупность последовательно выполняемых торгово-организационных операций, которые осуществляются в процессе купли-продажи товаров и оказания торговых услуг с целью получения прибыли.
Выступать в роли субъектов коммерческой деятельности, т. е. осуществлять ее, могут как торговые организации (юридические лица), так и индивидуальные предприниматели. Они выполняют роль посредника, связывающего между собой сферу производства и сферу потребления, способствуют доведению товаров до конечных потребителей.
Осуществляя коммерческую деятельность, предприятия торговли должны:
· строго соблюдать действующее законодательство;
· принимать эффективные коммерческие решения, позволяющие получать прибыль, необходимую для дальнейшего развития их деятельности;
· повышать качество обслуживания покупателей.
Соблюдение указанных выше требований способствует успешному выполнению задач, стоящих перед коммерческими службами организаций торговли. Основными такими задачами являются:
· совершенствование работы по изучению конъюнктуры рынка на основе маркетинговых исследований;
· своевременное принятие решений, соответствующих сложившейся на рынке ситуации;
· формирование взаимовыгодных отношений с партнерами (поставщиками и оптовыми покупателями);
· усиление роли договоров и укрепление договорной дисциплины;
· установление длительных хозяйственных связей с поставщиками;
· повышение эффективности коммерческой деятельности за счет автоматизации отдельных операций, связанных с заключением и исполнением договоров, управлением товарными запасами и др.
Успех коммерческой деятельности торговых организаций во многом зависит от состояния их материально-технической базы, ассортимента реализуемых товаров и перечня оказываемых услуг, уровня конкуренции на рынке и других факторов.
Немаловажную роль играет и уровень квалификации управленческого персонала, а также работников коммерческой и других служб предприятия, их отношение к выполняемой работе, заинтересованность в результатах своего труда.

Характеристика основных объектов коммерческой деятельности

В качестве основных объектов коммерческой деятельности в торговле выступают товары и услуги. Эффективность коммерческой деятельности организаций торговли во многом зависит от того, насколько набор товаров и услуг, предлагаемых покупателям, соответствует их потребностям. В условиях конкуренции на рынке правильный выбор объектов коммерческой деятельности играет особую роль.
Товары как объект коммерческой деятельности. Товар - это произведенный для продажи продукт труда. Им может быть любая вещь, не ограниченная в обороте, свободно отчуждаемая и переходящая от продавца к покупателю по договору купли-продажи.
В зависимости от целей, с которыми приобретаются товары, они могут быть разделены на две группы:
· товары народного потребления;
· товары производственного назначения.
Товары народного потребления предназначены для продажи населению с целью личного, семейного, домашнего использования, то есть не связанного с предпринимательской деятельностью.
Товары производственного назначения предназначены для реализации различным организациям или индивидуальным предпринимателям с целью их использования в хозяйственной деятельности. Такими товарами являются, например, технологическое оборудование, строительно-дорожная техника, транспортные машины общего пользования, топлив-но-сырьевые товары и т. п.
Все товары обладают потребительскими свойствами, т. е. способностью удовлетворять те или иные потребности потребителя. Совокупностью потребительских свойств товара определяется его качество.
Поскольку качество товара является мерой его полезности, то одна из основных задач торговли - обеспечение потребителей именно такими товарами. С этой целью коммерческие службы торговых организаций должны постоянно взаимодействовать с изготовителями закупаемых товаров, воздействовать на них с тем, чтобы они совершенствовали и обновляли ассортимент своей продукции.
Кроме того, для сохранения качества товаров большое значение имеет правильная организация таких технологических операций, как транспортирование, приемка, хранение и др. Способствует этому и применение современного оборудования для перемещения, хранения, подготовки товаров к продаже.
Содержание коммерческой работы с тем или иным товаром во многом зависит от того, как давно он появился на рынке, насколько известен покупателю, т. е речь идет о необходимости учитывать жизненный цикл товара.
Предприятие торговли на основе изменений темпов продажи и прибыли определяет, на какой стадии жизненного цикла находится в настоящее время товар, и принимает различные меры, способствующие поддержанию спроса на него (проводит рекламные акции, снижает цены и др.).
Услуги торговли. Услуга является результатом непосредственного взаимодействия исполнителя и потребителя, а также собственной деятельности исполнителя по удовлетворению потребности потребителя. Услуги, оказываемые населению, по функциональному назначению подразделяются на материальные и социально-культурные.
Материальные услуги удовлетворяют материально-бытовые потребности потребителя. Они обеспечивают восстановление, изменение или сохранение потребительских свойств изделий либо изготовление новых изделий, а также перемещение грузов и людей, создание условий для потребления. Поэтому к материальным услугам, в частности, относят бытовые услуги, связанные с ремонтом и изготовлением изделий, услуги общественного питания, услуги транспорта.
Социально-культурные услуги удовлетворяют духовные, интеллектуальные потребности и поддерживают нормальную жизнедеятельность потребителя. С их помощью обеспечивается духовное и физическое развитие, повышение профессионального мастерства, поддержание и восстановление здоровья личности. К социально-культурным могут быть отнесены медицинские услуги, услуги культуры, туризма, образования и т.д.
Услуга торговли - это результат взаимодействия продавца и покупателя, а также собственной деятельности продавца по удовлетворению потребностей покупателя при купле-продаже товаров.
Услуги торговли можно разделить на две группы:
• услуги оптовой торговли (оказываемые предприятиями оптовой торговли);
• услуги розничной торговли (оказываемые в магазинах и других предприятиях розничной торговли).
Основная услуга торговли - это реализация товара. Однако для того, чтобы выгодно продать товар, необходимо осуществить целый комплекс мероприятий, связанных с закупкой товаров, их хранением, доставкой оптовым покупателям, предпродажной подготовкой в розничной торговле и др. Иными словами, именно оказание различных услуг, предшествующих реализации товаров и связанных с ней, составляют основу коммерческой деятельности любого предприятия торговли.

[bookmark: _Toc127682099]Организация коммерческой деятельности предприятия в условиях рынка

Главная цель коммерческой деятельности – получение прибыли через удовлетворение покупательского спроса при высокой культуре торгового обслуживания. Эта цель в равной степени важна как для организаций и предприятий, так и для отдельных лиц, осуществляющих операции купли-продажи на рынке товаров и услуг.
Содержание основ коммерческой деятельности включает такие направления:
· Закупка материально-технических ресурсов промышленными предприятиями и товаров оптово-посредническими и др. торговыми предприятиями.
· Планирование ассортимента и сбыта продукции на промышленных предприятиях
· Организация сбыта продукции предприятиями- изготовителями.
· Выбор наилучшего партнера в коммерческой деятельности.
· Организация оптовой продажи товаров и коммерческое посредничество.
· Розничная торговля как форма коммерческо-посреднической деятельности. 
Коммерческие отношения могут развиваться в условиях экономической свободы субъектов деловых отношений, которая предполагает владение капиталом и умение управлять финансами, ориентацию на извлечение максимально возможной для складывающихся условий прибыли и наиболее выгодные способы ее капитализации, умение управлять коммерческим риском, формирование таких организационных структур коммерции, которые способны приспосабливаться к меняющимся условиям, восприимчивость к изменениям в потребностях рынка, полное равноправие партнеров. В тоже время нельзя считать экономической свободой в коммерческой деятельности полную независимость от интересов и действий субъектов рынка, поскольку в ряде случаев для достижения каких-либо стратегических целей необходим компромисс с деловыми партнерами. Кроме того, свобода коммерческих взаимоотношений может ограничиваться условиями внешней среды, коммерческой тайной и другими объективными факторами. 
[bookmark: _Toc70001269][bookmark: _Toc70001914]Для достижения поставленных задач необходимо руководствоваться следующими основными принципами:
· [bookmark: _Toc70001270][bookmark: _Toc70001915]Неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга.
· Гибкость коммерции, ее направленность на учет постоянно меняющихся требований рынка.
· Умение предвидеть коммерческие риски.
· Выделение приоритетов.
· Проявление личной инициативы.
· Высокая ответственность за выполнение принятых обязательств по торговым сделкам.
· Нацеленность на достижение конечного результата – прибыли.
Тесная связь коммерции с маркетингом определяется, прежде всего, сущностью современной концепции маркетинга, преобладающей на большинстве рынков и воплощенной в лозунге «Продавать нужно только то, что можно продать». До середины текущего столетия действовала концепция маркетинга, делавшая основной упор на активизацию коммерческих усилий. Значение этой концепции до настоящего времени еще не утрачено в России. С помощью маркетинга коммерческие работники, руководители предприятий получают необходимую информацию о том, какие изделия и почему хотят покупать потребители, о ценах, которые потребители готовы платить, о том, в каких регионах спрос на данные изделия наиболее высок, где сбыт продукции предприятия, может принести наибольшую прибыль. С помощью маркетинга определяют, в какие виды производства, какую область наиболее выгодно вложить капитал, где основать новое предприятие.
Маркетинг позволяет понять, каким образом производитель, предприятие должно организовать процесс сбыта, упор на активизацию коммерческих, а своей продукции, как надо проводить кампанию по продвижению на рынке новых изделий, строить стратегию рекламы и т. д.
Маркетинг позволяет рассчитать различные варианты эффективности затрат на производство и реализацию изделий и услуг, определить, какие виды продукции, проданные конкретному потребителю в определенном регионе, принесут наибольшую отдачу на каждый рубль, вложенный в производство, транспортирование, хранение, рекламу, сбыт.
Сегодня многие отечественные предприятия выходят на внешний рынок, начинают действовать в непривычной хозяйственной среде, где рыночные отношения достигли высокого уровня развития. Однако, не овладев передовыми методами маркетинга, такие предприятия обречены на неудачи в конкурентной борьбе. Знания маркетинга позволяют необходимым образом организовать работу с потребителем, объективно оценить своих конкурентов, их силу и слабость, определить сравнительные преимущества в конкурентной борьбе, правильно выбрать сегмент или «нишу» рынка, сферу хозяйственной деятельности.
Гибкость коммерции должна проявляться, прежде всего, в своевременном учете требований рынка, для чего необходимо изучать и прогнозировать товарные рынки, развивать и совершенствовать сбытовую рекламу, а также внедрять в коммерческую деятельность инновации, при необходимости – изменять профиль деятельности, вносить изменения в организационные структуры коммерции.
Умение предвидеть коммерческие риски является очень важным принципом для предпринимателя в сфере торговли. Риск – это степень неопределенности результата. Коммерческий риск – это возможные убытки в коммерческой работе. Он может быть определен как сумма ущерба, понесенного вследствие неверного решения и расходов до его реализации. Коммерческий риск может возникнуть вследствие инфляции, с ухудшением финансового положения фирмы, а также в результате заключения рискованной сделки, невыполнения договорных обязательств контрагентами, связанных с действиями конкурентов, из-за уничтожения или порчи груза при транспортировке, от стихийных бедствий, от возможной нечестности работников фирмы. Кроме того, коммерческий риск может возникнуть по причине нестабильности социально-политической ситуации.
Выявляются вероятные, маловероятные и случайные группы факторов риска. К вероятным относятся хорошо известные и ожидаемые предпринимателем обстоятельства; к маловероятным – известные факторы, степень проявления которых крайне мала. В группу случайных включаются факторы, которые не учитывались экспертами. В ходе анализа эксперты могут давать оценки о вероятности возникновения различных величин потерь, о вероятности допустимого и критического риска. По степени риска выделяют допустимый риск – вероятность потери прибыли; критический – вероятность потери прибыли и недополучения части дохода; катастрофический – возможность банкротства.
Для того чтобы уменьшить степень вероятного риска и одновременно обеспечить достижение заданных уровней рентабельности необходимо:
· провести поиск партнеров с достаточными финансовыми средствами и располагающими информацией о рынке. В случае успеха с ними придется разделить часть прибыли;
· обратиться к услугам внешних консультантов-экспертов, например, для проведения научно обоснованных прогнозов изменения цен, спроса, действия конкурентов;
· образовать специальный резервный фонд для самострахования за счет части прибыли;
· передать часть риска другим лицам и организациям путем страхования торгового бизнеса.
2. 
Организация коммерческой деятельности предприятия

[bookmark: _Toc127682100]2.1 Организационно-правовая деятельность розничного торгового предприятия

[bookmark: _Toc126032689]Название
Полное: Закрытое акционерное общество «Надежда»
Сокращенное: ЗАО «Надежда» 
Статус предприятия: юридическое лицо.
Общество является юридическим лицом и имеет в собственности обособленное имущество, учитываемое на его самостоятельном балансе, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в суде.
[bookmark: _Toc126032691]Организационно-правовая форма: Закрытое акционерное общество
[bookmark: _Toc126032692]Юридический и почтовый адрес:
В соответствии с ГК ЗАО «Надежда» полностью соответствует занимаемому им статусу юридического лица, имеет собственный юридический адрес и адрес места расположения предприятия, обладает персональным Уставом, имеет свой расчетный счет в банке, гербовую печать предприятия, несет ответственность по обязательствам общества, имеет право выступать истцом и ответчиком в суде и другие специфические признаки, присущие юридическому лицу.
Закрытое акционерное общество "Надежда"
610015, РФ, Кировская область, г. Киров, Нововятский район, ул. Советская, д. 159.
[bookmark: _Toc126032693]Характеристика органов или лиц, являющихся учредителями. 
ЗАО «Надежда» учреждено двумя физическими лицами
Общество считается созданным как юридическое лицо с момента его государственной регистрации. Общество создано без ограничения срока. 
[bookmark: _Toc126032694]Отраслевые особенности предприятия. Предприятие является субъектом розничной торговли. В настоящее время предприятие владеет торговой сетью магазинов Нововятском районе г. Кирова. Магазины расположены по следующим адресам:
Магазин №9 «Спутник» - Пушкина, 37,
Магазин №11 – Советская, 33,
Магазин №12 – М.Гвардии, 10,
Магазин №17 – Советская, 17, (самообслуживание)
Магазин №26 – Опарина, 25. (самообслуживание) 
ЗАО действует на принципах хозяйственного расчета и несет ответственность за результаты своей деятельности, за выполнение взятых на себя обязательств перед бюджетом и банком, перед участниками и партнерами по заключенным договорам и контрактам.
Предметом деятельности ЗАО «Надежда» является:
- осуществление в установленном порядке торгово-закупочной, посреднической и иной коммерческой деятельности по продовольственным товарам, согласно ассортиментному перечню, утвержденному органом Федерального центра государственного санитарно эпидемиологического контроля Минздрава РФ;
- организация оптово-розничной торговли продуктами питания, ликероводочными изделиями.
Все виды деятельности, подлежащие лицензированию, (торговля алкогольной продукцией) осуществляются в ЗАО «Надежда» после получения соответствующей лицензии. Для достижения установленных целей в своей деятельности фирма имеет право от своего имени совершать сделки, заключать договора, приобретать имущественные и личные имущественные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в суде, арбитраже, третейском суде.
Фирма имеет право совершать различного рода сделки, не противоречащие законодательству, как на территории РФ, так и за рубежом.
ЗАО «Надежда» самостоятельно:
- устанавливает, расширяет и сокращает штатное расписание;
- устанавливает формы, системы, размер оплаты труда работников общества;
- устанавливает для работников распорядок рабочего дня, продолжительность отпусков, решает вопросы социальной защищенности.
Согласно действующему законодательству РФ, общество гарантирует своим работникам минимальный размер оплаты труда, продолжительность отпуска по социальному обеспечению.
ЗАО «Надежда» реализует товары по ценам, установленным самостоятельно, а в случаях, предусмотренных законодательством по ценам, регулируемым Комитетом ценовой политики.
Исследуемое предприятие имеет право не предоставлять информацию, содержащую коммерческую тайну. Перечень сведений, содержащих коммерческую тайну, определяют учредители в соответствии с действующим законодательством.
В своей повседневной деятельности предприятие неукоснительно руководствуется собственной нормативно-правовой документацией (внутренней и внешней). Все операции с нормативно-правовой документацией производятся строго согласно требованиям и нормам организации документооборота. Благодаря согласованной работе всех служб предприятие имеет возможность грамотно и рационально вести документооборот на предприятии, что закономерно сказывается на эффективности использования документов, а так же на результативности коммерческой работы в целом.
Для экономического анализа хозяйственной деятельности ЗАО «Надежда» рассмотрим основные экономические показатели предприятия за период 2005-2007 гг. 

Таблица 1 - Размеры и основные экономические показатели деятельности предприятия
	Показатели
	2005г.
	2006г.
	2007г.
	2007 к 2005г.,%

	1
	2
	3
	4
	5

	1. Объем товарооборота без НДС (тыс. руб.), в сопоставимых ценах (ценах 2005 года)
	1778650
	1843490
	2005727
	112,37

	2. Себестоимость товаров и издержки обращения, тыс. руб., (в ценах 2005 года), в том числе
	1531731
	1599233
	1658601
	108,28

	Себестоимость товаров
	1256019
	1295379
	1310295
	104,32

	Расходы на продажу
	275712
	303854
	348306
	126,33

	3. Уровень себестоимости товаров и издержек обращения в процентах к товарообороту, %
	15,5
	16,48
	17,39
	-

	4. Среднесписочная численность работников – всего, чел.
	123
	126
	130
	105,69

	5. В т.ч. торгово-оперативного персонала
	103
	105
	111
	107,77

	6. Общая площадь магазина, м2
	800
	1005
	1050
	131,25

	7. В т.ч. торговые площади
	705
	902
	950
	134,75

	8. Объем товарооборота в сопоставимых ценах (тыс. руб.) в расчете: 
 - на 1 работника
	14461
	14631
	15406
	106,54

	 - на 1 м2 торговых площадей
	2223
	1834
	1907
	85,79

	9. Фонд оплаты труда, тыс. руб.
	8413
	8921
	9376
	111,44

	10. Уровень фонда оплаты в % к товарообороту, %
	0,47
	0,48
	0,47
	98,97

	11. Среднегодовая оплата труда одного работника – всего, тыс. руб.
	68,40
	70,80
	72,12
	105,44

	12. В т.ч. 1 торгового работника
	37,15
	62,18
	64,91
	174,72

	13. Среднегодовая стоимость основных фондов – всего, тыс. руб.
	26042,8
	30458,4
	36780,1
	141,23

	14. В т.ч. основных производственных фондов
	26042,8
	30458,4
	36780,1
	141,23

	15. Фондоотдача, руб.
	68,3
	60,52
	54,45
	79,72

	16. Фондовооруженность, тыс. руб./чел.
	211,73
	241,73
	282,92
	133,62

	17. Среднегодовая стоимость оборотных средств, тыс. руб.
	556402
	709421
	928066
	166,8

	18. Коэффициент оборачиваемости оборотных средств, оборотов
	3,2
	2,6
	2,15
	67,19

	19. Продолжительность 1 оборота, дней
	112,5
	138,46
	167,44
	148,84

	20. Средний товарный запас, тыс. руб.
	440384,7
	564323,1
	724581,5
	164,53

	21. Оборачиваемость товарных запасов, число оборотов
	4,04
	3,27
	2,76
	68,32

	22. Время обращения товаров, дни
	89,11
	110,09
	130,43
	146,37

	23. Прибыль (+), убыток (-) от реализации, тыс. руб.
	246919
	244257
	344126
	139,37

	24. Прибыль (убыток) до налогообложения, тыс. р.
	299012
	376091,5
	521511,6
	174,41

	25. . Прибыль (убыток) до налогообложения в % к товарообороту, %
	16,81
	20,4
	26,09
	-

	26. . Прибыль (убыток) до налогообложения (тыс. руб.) в расчете: - на 1 работника
	2430,99
	2984,85
	4011,63
	165,02

	- на 1 м2 торговых площадей
	373,77
	374,22
	496,68
	132,89

	27. Рентабельность текущих затрат, %
	19,52
	23,52
	31,44
	-

	28. Рентабельность продаж, %
	13,88
	13,25
	17,18
	-

	29. Рентабельность совокупного капитала, %
	51,34
	50,83
	54,05
	-



Исходя из данных таблицы 1, можно сделать вывод о довольно крупных размерах выручки предприятия. За исследуемый период наблюдается рост товарооборота на 12,37%.
По показателям, приведенным в таблице 1, можно отметить ежегодный рост численности персонала предприятия. Так в последнее время постоянно расширяется штат региональных менеджеров, в числе сотрудников появились программист и маркетолог. В целом большинство показателей имеют устойчивую тенденцию к росту. Конечно, на основе возросших показателей товарооборота, прибыли и среднегодовой стоимости основных фондов трудно делать какие-либо выводы.
На основе возросших показателей товарооборота, прибыли и среднегодовой стоимости основных фондов трудно делать какие-либо выводы. В этом случае речь скорее идет о росте показателей в связи с закономерными в рассматриваемый период инфляционными процессами. С другой стороны, показатели, характеризующие эффективность деятельности (рентабельность) красноречиво свидетельствуют о стабильном состоянии предприятия, росте эффективности коммерческой работы, а, следовательно, и конкурентоспособности. Надо сказать, предприятие имеет показатели рентабельности гораздо выше средних для большинства предприятий такого масштаба. Таким образом, в обществе прослеживаются устойчивые предпосылки к экономическому росту.
Некоторые показатели за трехлетний период снизились; это, на мой взгляд, связано с имевшим место в 2005 году экономическим спадом (отсюда, как следствие, резкое сокращение платежеспособного спроса населения). Это касается таких показателей как коэффициент оборачиваемости оборотных средств, продолжительность одного оборота, показатели, характеризующие эффективность использования товарных запасов. Падение показателя товарооборота на одного работника связано с ежегодным опережающим ростом среднесписочной численности персонала, превосходящим по темпам рост товарооборота. Практически аналогичным образом объясняется снижение показателя фондоотдачи.
Трудно давать советы в данной экономической ситуации на предприятии, так как основные показатели с учетом инфляции в рассматриваемый трехлетний период довольно стабильны, а падение некоторых из них во многом вызвано действием объективных причин.
Таким образом, наиболее оптимальным для предприятия будет являться продолжение начатой политики с возможным расширением деятельности, необходимо больше внимания уделять основным производственным фондам предприятия, не допускать их физического и морального износа.
В таблице 2 даются состав и структура товарооборота предприятия, динамика показателей за три последних года, что позволяет сделать выводы о направлении деятельности общества, его специализации, в частности.
Из данных таблицы видно, что при ежегодном росте товарооборота его структура за три года принципиально не изменилась. 
Также нужно отметить и преобладание продаж в магазинах самообслуживание (55%). Структура товарооборота розничной торговой сети в среднем также практически не изменилась. Единственное, что, безусловно, стоит отметить, это значительное снижение объемов торговли со складов предприятия. 

Таблица 2 - Состав и структура товарооборота
	Товарные группы
	2005г.
	2006г.
	2007г.
	2007 к 2005г., %

	
	тыс. руб
	%
	тыс. руб
	%
	тыс. руб
	%
	

	1. Товарооборот - всего
	1778650
	100
	1843490
	100
	2005727
	100
	112,37

	2. По каналам реализации
	
	
	
	
	
	
	

	- магазины 
	750590,3
	42,2
	875657,8
	47,5
	897428,4
	44,9
	119,56

	- магазины самообслуживания
	835965,5
	47,0
	859066,3
	46,6
	1063325,3
	53,0
	127,20

	- самовывоз со склада
	192094,2
	10,8
	108765,9
	5,9
	41973,3
	2,1
	21,85



Итак, исходя из того, что структура товарооборота за три года не претерпела значительных изменений, а предприятие продолжает успешно решать поставленные экономические задачи, можно сделать вывод о правильности выбора структуры товарооборота при данном сочетании всех прочих факторов.
Сокращение самовывоз является положительным моментом, так как является оптовой продажей и усложняет процесс учета и налогообложения предприятия, не принося ощутимой прибыли. 

[bookmark: _Toc127682101]2.2 Характеристика коммерческой деятельности предприятия

Успех переговоров ЗАО «Надежда» с контрагентами всецело зависит от того, насколько хорошо к ним подготовились менеджеры фирмы. 
Переговоры - это средство, взаимосвязь между людьми, предназначены для достижения соглашения, когда обе стороны имеют совпадающие либо противоположные интересы.
Переговоры предназначены в основном для того, чтобы с помощью взаимного обмена мнениями (в форме различных предложений по решению поставленной на обсуждение проблемы) получить отвечающее интересам обеих сторон соглашение и достичь результатов, которые бы устроили всех его участников. Переговоры - это менеджмент в действии. Они состоят из выступлений и ответных выступлений, вопросов и ответов, возражений и доказательств. Переговоры могут протекать легко или напряженно, партнеры могут договориться между собой без труда, или с большим трудом, или вообще не прийти к, согласию. Поэтому для каждых переговоров необходимо разрабатывать и применять специальную тактику и технику их ведения.
В связи с разнообразием переговоров невозможно предложить их точную модель. Обобщенная схема их проведения имеет следующий вид 

	I этап 
II этап 
III этап
IV этап
	Подготовка переговоров

	
	Проведение переговоров

	
	Решение проблемы (завершение переговоров)

	
	Анализ итогов деловых переговоров



В практике фирмы до начала переговоров разрабатывают их модель с целью: 
· четко представлять себе предмет переговоров и обсуждаемую проблему. Инициатива на переговорах будет у того, кто лучше знает и понимает проблему;
· обязательно составить примерную программу, сценарий хода переговоров. В зависимости от трудности переговоров может быть несколько проектов;
· наметить моменты своей неуступчивости, а также проблемы, где можно, уступить, если неожиданно возникает тупик в переговорах; 
· определить для себя верхний и нижний уровни компромиссов по вопросам, которые, на ваш взгляд, вызовут наиболее жаркую дискуссию.
В процессе подготовки переговоров обязательно изучаются следующие вопросы: 
1) цель переговоров;
2) партнер по переговорам;
3) предмет переговоров;
4) ситуация и условия переговоров;
5) присутствующие, на переговорах;
6) организация переговоров.
При подготовке к сложным переговорам (например, если уже заранее можно предвидеть негативную реакцию противной стороны), менеджеры ЗАО «Надежда» выясняют следующие вопросы:
· в чем заключается идеальное (независимо от условии реализации) решение поставленной проблемы в комплексе? 
· от каких аспектов идеального решения (с учетом всей проблемы в комплексе, партнера и его предположительной реакции) можно отказаться?,
· в чем следует .видеть оптимальное (высокая степень вероятности реализации) решение проблемы при дифференцированном подходе к ожидаемым последствиям, трудностям, помехам?
· какие аргументы необходимы для того, чтобы должным образом отреагировать, на ожидаемое предположение партнера, обусловленное несовпадением интересов и их односторонним осуществлением (сужение или соответственно расширение предложения при обеспечении взаимной выгоды, новые аспекты материального, финансового, юридического характера и т.д.)?
· какое вынужденное решение можно принять на переговорах на ограниченный срок?
· какие экстремальные предложения партнера следует обязательно отклонить и с помощью каких аргументов?
Успешность переговоров менеджеров ЗАО «Надежда» обеспечивают следующие принципы:
· Проведение четкой грани между оппонентом как человеком и обсуждаемым вопросом.
· Оппоненту как человеку присущи определенные потребности, интересы, установки, предубеждения, он может занимать определенную позицию, именно поэтому необходимо взглянуть на проблему его глазами, с учетом его психологических особенностей.
· Акцент на возможность удовлетворить какие-либо потребности человека или организации, интересы которой он представляет, а не на его позиции.
· Совместная разработка альтернатив.
· Поиск объективной меры для решения проблемы.
Большую роль в практике ведения переговоров менеджерами ЗАО «Надежда» играю личные связи с контрагентами.

[bookmark: _Toc127682102]2.3 Стимулирование коммерческой деятельности

ЗАО «Надежда» занимается закупкой и реализацией широкого ассортимента продовольственных товаров. 
Закупочная деятельность является основой коммерческой деятельности в торговле. Чтобы продать товар и получить прибыль необходимо владеть этим товаром. Таким образом, коммерческая работа в торговле начинается именно с закупки продукции с целью ее последующей продажи (возможной переработки). Как правило, материально-техническое обеспечение предприятий представляет собой оптовый товарооборот. Правильно организованные закупки, прежде всего, делают возможным формирование оптового ассортимента фирмы для удовлетворения спроса клиентов. Коммерческая работа по снабжению предприятия основывается на принципах маркетинга, ведь предприятию выгодно приобретать то, что можно легко продать, получив при этом максимальную прибыль. При этом фирме приходится учитывать массу факторов, влияющих на принятие решения о приобретении тех или иных товаров.
Используя прогрессивные маркетинговые методы, коммерческий отдел ЗАО «Надежда»» получает необходимую информацию о том, какие товары пользуются спросом у потребителей, о ценах, которые готовы заплатить покупатели предлагаемой продукции, о местах, где затраты ресурсов, связанные с закупкой минимальны и т.д. Особенно активно маркетинговый отдел занимается изучением платежеспособного спроса со стороны потенциальных клиентов. Для этого анализируется объем покупательного спроса на те или иные группы товаров с помощью учета продажи и движения продукции за аналогичный истекший период, а также изучаются заявки и заказы от потребителей на поставку.
Любой фирме чтобы осуществить закупку товаров нужно найти наиболее выгодного партнера. Помимо основных поставщиков, с которыми фирма работает практически с момента своего образования, ею постоянно изучается рынок конкурентов и возможных партнеров. Для этих целей просматривается различная экономическая литература: журналы, межрегиональные каталоги товаров, рекламная продукция из различных источников. В последние годы все большую актуальность приобретают прямые договорные связи с предприятиями-изготовителями. Рассматриваемая фирма отдает предпочтение именно таким связям, так как, минуя посредников, имеет возможность приобрести товар у изготовителя по приемлемым невысоким ценам.
[bookmark: _Toc127682103]
3. Оценка эффективности работы коммерческих служб и их роль в совершенствовании торговли

[bookmark: _Toc127682104]3.1 Организация коммерческой работы по розничным закупкам товара

В основном фирма имеет договорные отношения с отечественными поставщиками. Ниже приведены основные предприятия-изготовители и оптовые организации, реализующие товары нашей фирме:
· «Сахарпроминвест» (сахар, крупы, рафинад) г. Москва;
· ЗАО «Корпус» г. Москва (широкий ассортимент продтоваров);
· ЗАО «Везувий» г. Москва (бытовая химия) и другие, в том числе многие кировские предприятия.
ЗАО «Надежда»» сотрудничает главным образом с московскими предприятиями, так как у них довольно низкие цены на продукцию (многие фирмы получают товары по взаимозачетам по минимальным ценам).
В качестве изготовителей, продающих товары, можно отметить:
· несколько заводов в Орловской области и в г. Курске (сахар);
· «Шугар Трейдинг Компани» (сахар) г. Москва;
· ЗАО «Мясоперерабатывающий завод «АМРОС» (мясопродукты);
· АОЗТ «Молочные продукты» г. Орел.
Все вышеперечисленные поставщики продукции реализуют товары большими партиями по приемлемым ценам и гарантируют высокое качество. Со многими из них рассматриваемое предприятие имеет давние договорные связи, благодаря чему выгодно выделяется на фоне кировских фирм с аналогичным предложением (имея возможность устанавливать небольшие цены при неизменном уровне качества (товары являются стандартными, соответствуют требованиям по всем показателям, принадлежат к товарам первого класса), удовлетворяя при этом потребности клиентов даже с низким уровнем дохода (розничная торговля)). Ввиду того, что фирма не предпринимает каких либо принципиальных инновационных действий и занимается в основном реализацией товаров повседневного спроса, сегменты рынка на которые ориентируется предприятие, довольно условны (часть населения со средним уровнем доходов). Эти группы клиентов в соответствии с данными анкетирования вполне удовлетворены качеством товаров, широтой ассортимента, а также внешним видом и упаковкой.

[bookmark: _Toc127682105]3.2 Оценка использования маркетинга в коммерческой деятельности

Предприятие продает продовольственные товары, что закреплено ассортиментным перечнем ЗАО «Надежда».
Соответственно спрос изучается в разрезе основных ассортиментных групп:
· Хлеб и хлебобулочные продукты,
· Бакалейные товары,
· Молокопродукты,
· Жиры,
· Мясопродукты,
· Рыботовары,
· Табачные изделия,
· Алкогольная продукция, 
· Пиво и безалкогольные напитки, 
· Фрукты и овощи,
· Консервы
Управление ассортиментом ЗАО «Надежда» предполагает координацию взаимосвязанных видов деятельности - научно-технической и проектной, комплексного исследования рынка. 
В таблице 3 представлены важнейшие показатели, характеризующие ассортимент на предприятии за три последних года.

Таблица 3 - Номенклатура свойств и показателей ассортимента товаров
	Показатели
	2005г.
	2006г.
	2007г.

	
	Зерномучная продукция
	Бакалея
	Мясная продукция
	Молочная продукция
	Вино-водочная продукция
	Зерномучная продукция
	Бакалея
	Мясная продукция
	Молочная продукция
	Вино-водочная продукция
	Зерномучная продукция
	Бакалея
	Мясная продукция
	Молочная продукция
	Вино-водочная продукция

	Широта действительная
	133
	2076
	204
	98
	286
	120
	2573
	214
	103
	300
	159
	3041
	225
	108
	315

	Широта базовая
	130
	2500
	350
	120
	500
	120
	3000
	354
	121
	505
	145
	3200
	357
	122
	510

	Коэффициент широты, %
	102,3
	83,0
	58,3
	81,7
	57,2
	100,0
	85,8
	60,6
	84,9
	59,5
	109,7
	95,0
	63,0
	88,3
	61,8

	Полнота действительная
	13
	27
	17
	19
	15
	11
	29
	18
	20
	16
	19
	32
	19
	21
	17

	Полнота базовая
	12
	30
	25
	30
	25
	10
	30
	25
	30
	25
	17
	30
	26
	31
	26

	Коэффициент полноты, %
	108,3
	90,0
	68,0
	63,3
	60,0
	110,0
	96,7
	70,7
	65,8
	62,4
	111,8
	106,7
	73,5
	68,4
	64,8

	Ассортиментный минимум
	130
	2500
	350
	120
	500
	120
	3000
	354
	121
	505
	145
	3200
	357
	122
	510



Формирование ассортимента и управление им в рассматриваемом предприятии подчинено руководителю службы маркетинга. Его главная задача - принятие принципиальных решений относительно ассортимента, включая: изъятие нерентабельных товаров, ее отдельных моделей, типоразмеров; определение необходимости исследований и разработок для создания новых и модификации существующих изделий; утверждение планов и программ разработки новых или совершенствования уже выпускаемых продуктов; выделение финансовых средств на утвержденные программы и планы
Показатели широты и полноты ассортимента берутся в сравнении значений предприятия (действительный показатель) с показателем из отраслевого стандарта или ассортиментного перечня оптового предприятия поставщика. 
Коэффициент широты и полноты рассчитываются как отношение действительного показателя к базовому умноженному на 100%. 
Ассортиментный минимум для предприятия установлен приказом по предприятию на уровне ассортиментного перечня основного оптового поставщика.
На предприятии в рассматриваемом периоде наблюдается рост как коэффициента полноты, так и коэффициенты широты ассортимента, что свидетельствует о работе предприятия по расширению продаваемых наименований товаров (продуктов питания) внутри товарных групп, а также увеличение числа марок (поставщиков) товаров одного наименования.
Данная тенденция свидетельствует об эффективности работы торгового отдела в формировании предложений по развитию ассортимента для коммерческого директора, а также эффективность договорной работы.
Спрос на товары, предлагаемые фирмой «Надежда», устойчивый, то есть твердо сформированный на определенную дату. Чтобы сделать свою продукцию более привлекательной для потенциальных клиентов, предприятие старается устанавливать невысокие цены и определяет для себя некий ценовой предел. 
Кроме цены товара на формирование ассортимента оказывает влияние тип предприятия и зона его деятельности. 
Тип торгового предприятия, характеризующийся ассортиментным профилем и торговой площадью, определяет направление формирования ассортимента. 
Зона деятельности предприятия в нашем случае ввиду специфики деятельности большой роли не играет (единственное то, что фирма находится недалеко от центра, но с другой стороны вести успешный бизнес может и фирма, расположенная на окраине города). 
Таким образом, в масштабах деятельности нашей фирмы расположение и близость к потребителям значения не имеет, так как фирма сотрудничает с партнерами из самых разных регионов (с другой стороны, расположение торговых точек предприятия требует максимальной приближенности к потребителю). 
Специализация фирмы соответствует широкому внутригрупповому ассортименту, удовлетворяющему спрос клиентов. Широта ассортимента товаров, заложенная в номенклатуре, создает хорошие условия для организации товароснабжения и выполнения расчетных показателей товарооборота. При расчетах уровня издержек обращения вполне можно достичь запланированного уровня рентабельности с помощью правильного сочетания в ассортименте товаров с высокими и низкими торговыми надбавками.
Формирование ассортимента товаров в фирме «Надежда» с учетом вышеперечисленных факторов позволяет обеспечить удовлетворение покупательского спроса, повышение экономической эффективности деятельности предприятия и уровня обслуживания на нем.
При рассмотрении данных о формировании торговой выручки в разрезе отделов предприятия видно, что наибольшую выручку предприятию приносит колбасные отделы, вторыми по значимости являются винные отделы, затем по значимости мясные, бакалейные отделы, отделы торгующие соками и водами. Наименьшую выручку приносят хлебный и рыбный отделы. (Таблица 3)
На развитие товарооборота предприятия оказали следующие факторы: 
· обеспеченность трудовыми ресурсами и эффективность труда
· торговых работников;
· состояние и эффективность использования материальны технической базы предприятия.
Главный фактор успешного развития товарооборота - обеспеченность и рациональность использования товарных ресурсов.

Таблица 4 - Товарооборот по отделам ЗАО «Надежда» за 2006-2007 гг.
	Отделы предприятия
	Фактический розничный товарооборот, тыс. руб.
	Отклонение в сумме (+,-)
	2006г. в % к 2007 г.

	
	2006
	2007
	В действующих ценах
	В сопоставимых ценах
	В действующих ценах
	В сопоставимых ценах

	
	
	В действующих ценах
	В сопоставимых ценах
	
	
	
	

	Мясной
	298393
	371384
	365657
	72991
	67264
	124,46
	122,54

	Колбасные изделия
	523330
	637251
	634802
	113922
	111472
	121,77
	121,30

	Ликероводочные изделия
	479064
	585740
	587129
	106676
	108065
	122,27
	122,56

	Соки-воды
	212267
	267363
	295943
	55096
	83676
	125,96
	139,42

	Рыбный
	61026
	74858
	75054
	13833
	14028
	122,67
	122,99

	Бакалейный
	296308
	366399
	367502
	70091
	71194
	123,65
	124,03

	Хлебный
	94546
	113492
	114086
	18946
	19540
	120,04
	120,67

	Непродовольственные товары
	136646
	162678
	163410
	26031
	26763
	119,05
	119,59

	Итого по предприятию
	2101579
	2579913
	2603582
	478334
	502006
	122,76
	123,89



По предприятию данные о движении товарных ресурсов приведены в таблице 4. Товарооборот предприятия возрос в 2007 году по сравнению с 2006 годом на 478334 тыс. руб. за счет завышенных товарах запасов на начало года, роста поступления товаров в магазин и уменьшения прочего выбытия товаров. Но возможности роста товарооборота в динамике уменьшились в результате увеличения товарных запасов на конец года.

Таблица 5 - Товарный баланс по ЗАО «Надежда» за 2006 -2007 г.г. (суммы в тыс. руб.)
	Показатели
	2006
	2007
	Отклонение в сумме (+,-)
	Влияние на изменение товарооборота (+,-)

	Запасы товаров на начало года
	209
	243
	34
	34

	Поступление товаров
	2101614
	2579977
	478363
	478363

	Прочее выбытие товаров
	2
	1
	-1
	1

	Запасы товаров на конец года
	243
	306
	63
	-63

	Розничная реализация товаров
	2101579
	2579913
	478334
	478334



Недостатком использования поступающих в предприятие товарных ресурсов является их неполное вовлечение в товарооборот, что явилось следствием завоза в магазин товаров, имеющих высокую цену, что снижало спрос покупателей на них, нарушением ритмичности отгрузки товаров поставщиками, связанными с магазином договорными обязательствами. Часть товаров, поступивших в магазин в излишнем количестве и в конце года, осело на остатках товаров в магазине, что может привести к замедлению оборачиваемости оборотных средств, вложенных в товарные запасы, и возникновению потерь.
В предприятии в 2007 году прочее выбытие товаров снизилось по сравнению с 2006 годом на 1 тыс. руб. Прочее выбытие товаров включило товарные потери, бой, лом, недостачу товаров. Следует назвать работу магазина по снижению прочего выбытия товаров в 2007 году положительной.
Фирмой «Надежда» используется в основном ненацеленный (розница) и косвенный сбыт, так как фирма имеет довольно постоянный круг клиентов. Также далеко не последнюю роль в процессе планирования сбыта играет установка предельных ценовых значений на товары фирмы (ниже них цены не должны опускаться). Эти показатели рассчитываются на основе определения средних издержек и минимально приемлемой прибыли. 
Обычно фирмой устанавливается объективная цена на каждое изделие, для определения которой составляется конкурентный лист. Этот лист представляет собой анализ имеющихся на рынке аналогичных товаров, а уже на его основе определяется своя цена, которую можно смело запрашивать.
Анализ рынка конкурентов, являясь еще одной составляющей механизма организации коммерческой деятельности на предприятии, играет большую роль в планировании фирмы. В Кирове существует и успешно функционирует множество компаний, реализующих похожий ассортимент товаров. Перечислять их просто не имеет смысла, т.к. их число меняется чуть ли не ежедневно. Преимущества «Надежда»» на рынке конкурентов это:
· Твердо сформированный спрос постоянных клиентов (розничная торговцы, другие оптовые предприятия и т.д.);
· Предоставление наряду с продажей ряда сопутствующих услуг;
· Относительно низкие цены на продукцию по сравнению со средними ценами конкурентов; более низкие цены могут предложить, как правило, немногие кировские фирмы (разве что прямые дилеры крупных предприятий-изготовителей).
Таким образом, в ходе анализа рынка сбыта руководитель предприятия обязан учитывать множество факторов, влияющих на процесс реализации товаров, постоянно контролировать колебания рыночной конъюнктуры; предвидеть сдвиги в структуре платежеспособного спроса населения, связанные с изменениями в системе потребительских предпочтений различных групп потребителей.
На основе вышеперечисленных факторов сбыта, можно сделать вывод о том, что наше предприятие осуществляет сбыт через довольно широкую торговую сеть. Для обеспечения непрерывного процесса реализации в собственности предприятия имеется четыре магазина, где организуется розничная и оптово-розничная продажа, и склад, с которого отпускаются крупные партии товаров.
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Выводы
коммерческий торговля закупка товар
В целом за последние три года динамику финансово-экономического состояния ЗАО «Надежда» можно считать явно положительной, отражающей тенденцию развития предприятия. Но отличительной особенностью данного процесса является то, что в отдельные периоды времени на предприятии либо повышается финансовая устойчивость, либо происходит ее снижение, то есть наблюдаются колебания в финансовом положении, отличающемся нестабильностью.
ЗАО «Надежда» занимается оптово-розничной продажей товаров, что обеспечивает получение необходимой прибыли, удовлетворение спроса розничных потребителей и оптовых торговцев, а, следовательно, потребностей населения в товарах и услугах.
В соответствии с известными преимуществами и недостатками различных организационно-правовых форм предприятием выбрано общество с ограниченной ответственностью. Эта форма проста как с точки зрения регистрации, так и в управлении.
Повышение уровня коммерческой работы требует совершенствования технологий, поэтому предприятие полностью компьютеризованно и механизировано, что обеспечивает быструю переработку информации, позволяет отслеживать операции и перемещение товара с момента его поступления до момента его отгрузки покупателю, контролировать наличие и сохранность товаров на складах.
Фирма имеет круг постоянных клиентов, работая с которыми получает гарантированный доход. Несмотря на это фирма постоянно изучает предпочтения всех потенциальных покупателей с целью наиболее полного удовлетворения их потребностей.
С поставщиками также налажены прочные договорные отношения (со многими в долгосрочной перспективе), благодаря чему фирма регулярно получает товары для последующей реализации (часто без требования предоплаты).
При закупке товаров предпочтение отдается прямым договорным связям с изготовителями продукции.
На предприятии также ведется активная маркетинговая работа: изучение спроса, конъюнктуры рынка, динамики внешнего окружения, в том числе конкурентов, рекламные мероприятия и т.п.
Фирмой предлагается ряд сопутствующих услуг покупателям: консультирование, доставка, прием заявок и заказов на приобретение продукции, в том числе и в розницу.
Розничная торговля на предприятии осуществляется через магазины, основную часть торгового ассортимента которых составляют как продовольственные, так и непродовольственные товары, в том числе приобретенные в счет оплаты за поставленную продукцию.
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2.1 Jlocrapiiux ofsian Nepefars [oxynarerio npHAAROK HoCe NOANHCANHES HACTOseT0
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2.2.TTokynarers 064280 HCMOML30BATE IPHIAROK HCKTIOUHTEILHO AN NpeACTARIIERHA, XPUHEHNS
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52-63-02.
Hoxynarem HeceT OTBeTCTBOHHOCThL 3a cvémoneﬂﬂe APaBHJI TOXHHKH GezonacHocTH apH
AKCRUTYATAINHE NPHIARKA.
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311 opmdox noamasxu mosapa:

3.1.1TocTaBxa roaapa OCYIReCTBARETCA Ha OCHOBARHA 3aMBKH [Tokynarems.

Tloxynarems ofssan npeacrasaTh IlocTaRMHKY 3aABKY He MO3AHee 16 Hacom JIuA,
APSZIUSCTEYIOUIRTO IOCTABRS TOBAPS, AMH A0 10 4acos B AeHb NOCTABKH TOBAPA

3.2.Iokynare/mh 0628 B TEYERRH RYX AHeH CO JHA NOANHCAHAS HACTOSIEro JOTORODA
npencrasuTh [locTasMKKY Nepedesh CBOHX NOAPAINCASHHA ¢ YKAZAHHEM TOUHOTO HAHMEHOBAHHA,
agpecs, ofparua wramna noppespencauA. Iloannes npefcTapntesin Ilokynatens g romaphofl
HAK/IAHON, 3ABPOHHAT IUTAMION MAra3HHE, CUHTASTCA MOMMHCHIO JHHS, YHOAHOMOUSKHOTO HA
npHeMKy ToRapa. HacTosmiuft nepeuenh SRETCH HEOTLEMAEMON HACTHIO OFOBOPA.
3.3.MocTaBiyiK NPOHIBIAHT HOIPYIKY TOBAPA CROHMH CH/IAMH H 34 CBOIT cwer, Boirpysxa Tosapa
npousBoARTCS cntaMu [lokynatend u 3a 7o cyet.

3.4.ITocTap12MbIe TOBAPSI AODKHLI COOTBRTCTBOBATH NO KA¥2CTBY TP2Gosanuay AeficTBY OUIHX
TOCTor mmu TY. KadecTmo ToRapa yBOCTOREPSeTCA KAYSCTACHHBIM VYHOCTOBSPEHHEM I
cepTHOHKATOM COOTBOTCTBHA.

CeprrduKATL COOTRETCTREA BLA0TCA [Tokynaremo §2CHAATHO TO/LKO B OIHOM SEISMONAPE.
3.5.Puck cnyuafinoft ruSenn wim nopud Tosap nepexonnt ¢ ITocrasmnxa na [lokynarena s
MOMCHT BLIFPYIKI ToBapa Tlokynarenes.

3.6.ITpano coScTBeEHOCTH Ha TOBAP HepexoaT ¢ [IocTasLIHKA HA NOKYNAT2/9 B MOMSHT
BuiTpyskH Tosapa Tloxynarenem. 5

4. Pacuentae;

4.1.JToxynate/mb onaa9HBaeT CTOMMOCTS TOBAPA 110 USHAM, ReACTBYIOILHM B MOMEHT

noctanky Tosapa. Lena 3a ToRAp YRALMaTCA B cueTe - PAKTYPE H TORAPHON HAKNAZHON, H
CYHTRSTCH COPNACOBAHHON B MOMSHT NONHCAEHA CHeTR H HAKIRQHOR NpPeACTSBHTEEM
okynarens.

CTOHMOCTE T0Bapa MOXKeT GbITh CHHKOH [TOCTABIIHKOM MPH PAcUeTax HATHYHBIMA (LIRTOKAMH B
nopsaike H paiMepe, npedycMoTperunx B IIpHnoxkenun No 1, KoTOpos ARIAETCA HEOTbeMAEMON
YACTLID HACTOMLETO ZI0T0BOPA.

CTOHMOCTS TOBaPA MOXKeT GuITh cHibiena TTocTanu{ukoM NPy o6beMax NOCTaRKH TOBAPA,
npeaycsoTpesbix B IIprnoxensn Ne 2, KOTOpos ABSVISTCA HOOTHOMIOMON HACTHIO HACTOMLSFO
ROTOROpA.

4.2.0n1ara CTOHMOCTH TOBAPR NPOH3BONMTCA B TeusHHH 5 (MATH) GAHXOBCKHX AHER ¢ IarThl
HOCTARKH TORAPA.

(naaTa CTOHMOCTH TOBAPA MOKET NPOH3BOZHTCN HAMMUHBIMH NNATSKAMH B PAIMEpe,
RPENYCMOTPSHHOM JIeHCTBYIONIHM 22KOHOZATELCTBOM P HAN GeNafudHLIME NfaTexaMy
TJATeKHbIMH NODYYEHHAMR Ha pﬂC‘leTHblﬁ cyer, yl(a}aHHblﬁ B CYeTe - d)mype.

Jaroft oAnATEl CTOHMOCTH TOBEPA CYATASTCH AATA MUACTEHHN GANKOM HeHeXHEN CPEACTRE Ha
pacyeTHnift cuet IocTasuuxa s 8 nocrynnenns s xacey [TocTausnxa

S.0msemonsenioons HopoR.

B cnyuae sapymenns TokynareneM cpoXoB ONNATH CTONMOCTH ToBapa, [lokynarems
ynnausnsaet [locTasuHKy noHH B pasmepe 0,1 % or cTOHMOCTH TOBAPA 33 KWKIBLT HeHk
APOCPOUKH.

6.3arnrongermensrisee 1oL ONCEHUR!

6.1.Hactosmuif JOFOBOP COCTEBJIH B ABYX 3KIOMILTIPAX, HMSIOUIHX OXHHAKOBY IO

IOPHAHUECKYH0 CHITY - IO OZHOMY JUTA KEDKA0H HI CTOPOH.

6.2.CpOK AIeiCTBHA HACTOAIETO 210T0BOpa No 31,12,2006 1. n NPoANeBasTCA HA TeX ke YCNOBHIX
Ha HOBLH! CPOK, €CNH HH OfH& Wi CTOPOH 28 MeCSH AC HCTSUSHHS CpOKa ere pefictans we
YBeJIOMHT ZIDYTYIO CTOPOHY B BHChbMeHHOH GOPMe 0 KaMepOHHH PACTOPIHYTH HACTOAUIAA NOTOBOP.
6.3.Bce cnopul H pasHOINIACHA, BLITEKAIONIHE H2 HACTOAUIETO lorosopa SynyT pazpemarnes
CTOPOHAMH C YIOTOM H B OPAZKe, MPeHyCMOTPPHHOM ZASHCTBYION(HM SRKOHOARTS/HCTBOM PO.
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6.4.Hacrosulait ROTOBop MoxkeT SLITh PACTOPrEYT I0CPOYHO MO HHNLHATHES OAHON HI CTOPOH
10¢c/1e OKOHUAHHA BIAHMOPacieTos, ’

6.5.Croposns 06M1aKb1 CBOSBPEMEHHO YBEAOMIATS JPYT Apyra of usMeHeHHAX GaHKoRCKHX
PeKBHIHTOB, IOYTOBBIX H KPHAHTOCKHX BRPRCaX.

TJ0puousecue adpecs, GARKOBCKIE DEKGHINMBL i NOONH . TRODOR:

Tlocrasuink: OBIWECTBO ¢ OrPAHHYSHHOR OTBETCTBRHHOCTHIC «KOMTEKCy,

HIH 4345049237, KIOT 434501001, p/c 40702810600020004821 8 OAC KB «Xominop»,
BHK 043304711, w/c 30101810100000000711.
610014, r. Kupor, yn IHopea aoMm 95, oduic 423a
Ten/dake: 56-92-20, 52-63-02,-52-37-28.

POCCr - | . ALPALAR
3AKPBITOE AKUMOKEPHOE OBUIECTBO

“HAJQEXKJA"
610015, r.Kupos, HoeoanTGxuis parion,

Tlokynare/mk: yn.Cogerckas, 159

VIR 4342006668, KN 434501001
OrPH (1024301343483

T Fuauz BON'O-BATCKAN
ZinaxcGanx’ 1OAQ) ¢ Kupoa

"7¢ 40702810100010000360

Kye 301018 1050000000070, GMK 043304780

NOCTABIIK:
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Mazasun Ne 9

[MpexTopnpeanpuaATHA POHUMHORA T¢ 1 3000 500 3500
TOPFOBAM
Toeaposea 1 .
Npoaasey NPOAOBONLCTBEHHbIX 1 2000 500 2500
TOBAPOB 4 paspAaa - .
Y6opLyuk npouseoACTBeHHbIX 1 7500 856 56 1000
cyxeBHbIX NoMeweH 1 paspsg

Wroro : 4 7000

4
Mpocbeccun (AOMKHOCTb) Kon-g0 wratheix Oknag (Tapudpras
eavHny . cTaska),pyb.
Mazazun Ne 11

[IMPEKTOp NpeanpusaTUS PO3HUY- 1 4500 4500
Holl Toprosnu
HauaneHitk cMeHb! 2 2200 600 5600
Mpoaasey NPOACBONLCTBEHHBIX 12 2000 500 30000
TOBAPOB 4 paspaaa
MNpoaasel NPOROBONLCTBEHHBIX 2 1700 400 4200
Tosapos 3 paspsaa
MoacpGHblit paGounit 2 paspaaa 2 1900 400 4600
Y60pLmK NPOU3BOACTBEHHLIX 2 850 150 2000
cnyxebH nomewer 1 paspsaa
Deophuk 1 paspaaa 1 850 150 1000

Wroro : 22 51900

L"Mazaszun Ne 12

AMpeKTop NPeANPUATUA POIHUY- 1 5000 5000
HOW TOprosny
HavanbHuk cMeHb! 2 2400 600 6000
Mpoaasetl NPOAOBONLCTBEHHbIX 13 2000 500 32500
TOBapOB 4 pa3psaa
Mpopasel NPOAOBONLCTBEHHBIX 7 1700 400 14700
TOBapoB 3 paspaga
Moacobbli pabouni 2 paspaga 3 1900 400 6900
YS0pwuk Npoun3s0AtTEEHHLIX 1 2 850 150 2000
cnyxebH nomelleHui 1 paspana

WYroro : 28 67100

Mazasun Ne 17

. >
Jvpexrop NPEANPUATUR PO3HKY- 1
Hoit Toprosnmn .
HauanbHuk cmeHbl 2 600 6000
3as. Mpom. Otaena . 1. 300 2800
Mpogasel NPOACBONLCTEEH bix : ) (’ { V. 4 500 10000
ToBapoB 4 paspaaa . L
Moacobblif paBoumit 2 paapﬂna 4 400 9200
YGOpLUMK NPOUBBORCTBEHHLIX 7 2 160 2000
cnyxebHbIX NoMeLLienni 1 pasp.
Jeophuk.1 paspag 1 850 150 1000

EZGGNY
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JlonxHOCTRAY EECTPYRIHA

IpPOARBIA NPOAOBONLCTREEHEIX
TOBAPOR

01.02.2003r.

1. Ofmue DOIOKeHRS.

1.1. IlpozaBen OTROCHTC X XATEroOpHE paboIHX, IPHHAMAETCE B YBOILEIETCE
PYKOBOZHETeNeM (EPMEL.

2. 2.1. IlpoaaBen 2-0rC Pa3piAa NOTKCH 3HATE:

2.1.1. Tlpazmna BPOXAKA OTAEIBHEX BHAOB TOBAPOB, APYTHe ZOKYMEHTH, Kacaidmuecs
HPOJAXE TOBAPOB B COXPAHHOCTH TOBAPOMATePHANEHEX TeHHOCTel. Yerpolicteo
# [IPABAIA SKCIVIYATAIE OGCIY K HBAEMOTO TOPOTOBOTEXHOIOTEIECKOTO ¢
o6opyROBAHES.

2.1.2. AccopTEMeHT, x1accHGURAIIO, XAPAKTEPECTEKY, HA3BAYEHRe, IHTATEALEYIO
AeHROCTS B POENTHLC TieHH HA TOBSPH, RPAHEATH 0GPOKATeCTEeHHOCTE
TORAPOB, HOPME cCTeCTBCHEOH YORUIH TORAPOB B NOPAAOK HX COBCAHRL, OYTH
COKpanie R TOBAPHEIX IOTePE, 3aTPaT Tpyxa. IIpnexsd # MeToH oSy XHBARRY
noxynarenedt.

2.1.3. Ilpemia BEYTpeHHEro TPYACBOFO pacHopaixa.

2.1.4. Ilpasmina B HOPMH OXPaHH TPYAA, TEXHBAXHE Ge30MACHOCTH, NHYHOHN TATHEHKL,
TPOA3BOACTEEEHO! CAHHTAPEHR U NPOTHBONOXAPHOHK 3aImpTEL.

2.1.5. Ilpozaser BOATRERETCA HEAOCPSACTBEERO EAYANLHAKY CMeHH ( IPH OTCYTCTEHE
€10 JHUPEXTOoPY MAra3HEa).

2.2, TomxaocTRbIC 00R1anHocTR.

2.2.1. OGcnyxwBaHRe DoXynareielf: BApeska, B3pelTHBAHRe H YIAXOEKA TOBApOB,
TIOACYeT CTOBMOCTHE HOXYIIKH, HpOBEPKA PEXBHIATOB Y€KOB, BHMIA NOXYIKH.

2.2.2. KoHTpoms 3a CBOSBpeMeHENM IONOABeHNeM paGouero 3amaca TORAPOR, HX
COXPARHOCTRIO; ACIIPARROCTE H IPAREALHOR SRCIUEyATARHE H TOPIOBO-
TEXBONOTEYECKOTO 06OpYACBAHAS, THCTOTOM B HOPAAKOM Ba pabodem MecTe.

2.2.3. TlogroToka TOBAPOB K IPOARXKeE : NPOBEPER HAAMCROBAHNSA, KOJIHYECTES,
COPTHOCTH, TeHH, COCTORHBA YIAKOBKE H IPaBHILHOCTH MADKHPOBKH;
PACTIAXOBKA, OCMOTD BECIIHEIO BEJR, 34HCTEA, EADE3XA, PAseska H pazpys

TOBAPOB.
2.2.4. Yloarorosxa paGowero MecTa: npoBepXa BANHTHR B HCIIPABEOCTH 0GOpY AOBAHER,
BHBeHTAPA B HHCTPYMERTS; 33T09Ka DPABKA HECTPYMCHTOR, YCTAEOBXA BECOB.
- 2.2.5. Tlony<esme B NOATOTOBEA YIAKOBOTHOTO MATEPHANA.
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2.2.7. 3amonpeHse B DpEXpeWwicHEe SpANKOB fer. [lofcaer gexoB (Zewer) B ca9a AX B
YCTARHOBHEHHOM DOPAJXE.

2.2.8. Y6opxa BepeanH30BANHEX TOBAPOB H TAPH.

2.2.9. VGopxa paGogero MecTa.

2.2.10. TIoAroToRXa TOBAPOB K HHBEHTAPH3AIMH.

3. 3.1.Ilpoaameny 3-ro papsna AoKeH IHATH:

3.1.1. OcHOBHRIE BH/AB! CHPHA, HAYMIETO Ha H3rOTORIICEHAE TOBAPOB, APH3HAKA COPTHOCTH
TOBAPOB.

3.1.2. MeToARI CHICKeHEA NOTeph IIPH XPRHCHHUH B Peali3AITHHA TOBAPOB.

3.1.3. Tpempms 0hopMICHAR RATPIIABOYEHX ¥ BHYTPHNATA3AEHEX BETPHH.

3.1.4. OcHOBHHIX NOCTABIEKOB B 0CO0CHEOCTA ACCOPTEMEHTA H X39CCTES HX NPOAYKIHE.

3.1.5. OcHOBHHE NPAAIHANH YcTPoHCTBA TOPrOBO-TEXHVIOTHTOCKOr0 060py KOBAHES.

3.1.6. Tipaemss # MeTO A 00y XHBAHAS PANUYHEIX KOHTHHTCHTOR NOKyDaTenel ¢
quunnmmpacmypommmﬁoxmpenwoco&mm

3.1.7. OcEOBH KOJLUIEXTHRHHIX (0OPM OpraEE:aNEH | OIUIATH TPYAA.

4

3.2. RoxxmocTHEle 06SIAHHOCTH. '

3.2.). Obcnyxmeamme noxynateneli. KoncynnraposarEe noxynatenelf o ceokcrsax,
BEYCOBHIX 0COOSHHOCTAX, KYNRESPHOM BA3HAYCHAE H MATATEALHOM NEHROCTE
OTA/ILHEIX BHAOE T0BapoB. [Ipeyioxenne HOBHX, B3ARMO3AMEAREMEIX TOBAPOB B
TOBAPOB CORYTCTBYIOHICTO ACCOPTEMEETS.

3.2.2. VYuacTHe B HONYTeHHE TOBAPOB. Y EeJOMISHEES PYKOBOARTEIA O NOCTYIVICHER
TOBAPOR, e COOTBETCTRYIONMEX MAPKHUPOEKE (HAKIANEOH BeROMOCTH).

3.2.3. OdopmeHre HANPANABOYHEN B BHYTPHMATAIBRHEX BETPRE H KOBTPOIb 38 HX
COCTOZHEEM.

3.2.4. Hsyuesme cmpoca Doxynarenedi.
4. 4.1.TTpoassen 4-ro papsas ATKCH IHATH:

4.1.1. Topa ok mpHeMa TOBAPOB OT NOCTABIIHKOB.

4.1.2. OcroBHLi¢ TpeGOBARER CTAHAZPTOR B TEXHEYECKHX YCIO0BHH K XaTeCTRY TOBAPOR,
Tape B HX M3PKEPOBKe; IIPARANA Gpaxepaxa; HpocTeHnae 1a60PATOPHES METOZR
OIpeelOHHN XadecTBa TOBApOB; IPABIIA BT Npob i 01Gopa obpasos i
ofipe ARICHER MHIER0H MPATOFHOCTH TOBAPOB.

4.1.3. Tlpeanpns obopMiIeHHES OKORELIX BATPHH.

4.1.4. Tlopaiox DpoBe e HAA HEBEHTAPEZALIAN, COCTABICHEN H 0(OpMUIeHHT TOBSPHEIX
OTYeTOR, 8KTOB Ha Gpax, He[ocTaqy, epecOPTRI)Y TOBAPOR U NPBEMOCAATORHRX
aKTOB HpH NepeJiade MATEPHANBHAIX NeHHOCTeR.

4.1.5. ITporpeccarHbie GopMu B MeTOR OGCTyXEBARER NOKyTaTeNCH.

4.2. JdoxxaocTEbIe 06SIAHEOCTR.

4.2.1. OGcmyxaBanEe DOXymATeNCH
4.2.2. Tloay1enme TOBAPOB ¢O CXNa/A, ONPE/RACHES HX EAYOCTES IO OPTaBONCITEYeCKEM
TpHEZBEAKAM, 0TGOp 06paznoB ma 2aGOPaTOPEOTO ARANIA.




