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Выпускная  квалификационная  работа на тему «Разработка направлений 

совершенствования коммерческой деятельности розничного предприятия на 

примере фирменного магазина «Аскона» ИП Артемьева Е.А.» 

Актуальность темы обусловлено тем, что успешным бизнесом на рынке  стала 

розничная торговля. Сегодня  очень  популярный и многоплановый сегмент 

рынка – это матрасы и кровати.  

Объектом исследования выпускной квалификационной работы является 

фирменный магазин «Аскона». 

Предметом исследования выступает процесс организации коммерческой 

деятельности в розничной торговле и разработка мероприятий по продвижению 

товаров на предприятие. 

Целью данной работы является разработка мероприятий по 

совершенствованию коммерческой деятельности предприятия. 

Выпускная квалификационная работа состоит из введения, трех разделов, 

заключения, библиографического списка и приложения. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Развитие торговли является важной предпосылкой обеспечения 

благоприятного экономического и социального климата любого государства. 

Продажа товаров конечному потребителю носит название розничная торговля. 

История ее началась еще в далеком прошлом. Став на сегодняшний день 

популярным видом коммерческой деятельности, она надежно укрепилась на 

рынке на долгие годы [26]. 

Потребительский рынок насыщается новыми видами товаров, и требования к 

продавцам растут с каждым днем. В борьбе за покупателей, продавцам 

приходится прилагать немало усилий и участвовать в жесткой конкуренции, ведь 

главенствующее положение на рынке занимает – покупатель. 

Актуальность темы обусловлено тем, что успешным бизнесом на рынке  стала 

розничная торговля. По мере изменения экономической ситуации, розничный 

рынок  все больше растет и развивается. Подстраиваясь под вкусы потребителей, 

создаются все новые формы розничной торговли. С каждым днем, влияние уже 

укрепившихся на своих позициях крупных ритейлеров возрастает и вход на рынок 

становится все труднее.   

Сегодня  очень  популярный и многоплановый сегмент рынка – это матрасы и 

кровати. И наиболее оптимальное начало такой деятельности – является покупка 

франшизы известной торговой марки или бренда. Такой бизнес приносит 

хороший и стабильный доход. Продукция, изготовленная предприятием, должна 

подходящим способом быть продана: то есть, с учетом всех предпочтений и 

пожеланий покупателей, и с получением наибольшей доходности. Система сбыта 

на предприятии является неотъемлемой частью бизнеса. Выбрав определённый 

метод совершенствования, предприятие добьётся лучшего результата и получит 

больше прибыли [3]. 

Удовлетворение самых различных потребностей покупателей, является 

главной целью розничной торговли. 
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Торговец – связующее звено между производителем и потребителем. Его 

задача состоит в том, чтобы вовремя отследить спрос на определенный товар, 

закупить его у поставщиков и сбыть по выгодной для себя цене. В современных 

условиях, появилась необходимость внимательно отслеживать перемены на рынке 

и быть готовым полностью изменить свою стратегию. 

Существует различные виды розничных торговых предприятий, разных по 

своей форме и размерам. Поскольку в наше время разные потребители 

предпочитают разные формы торговли, постоянно возникают новые, сочетающие 

в себе черты от старых форм. Таковыми являются, розничные торговые 

предприятия самообслуживания, розничные торговые предприятия свободного 

отбора товаров, розничные торговые предприятия с ограниченным 

обслуживанием, розничные торговые предприятия с полным обслуживанием. 

Можно сказать, что коммерческая деятельность – это комплекс мероприятий 

направленный на совершение процессов купли-продажи товаров на рынке для 

удовлетворения спроса населения и получения прибыли.  

Предметом исследования выступает процесс организации коммерческой 

деятельности в розничной торговле и разработка мероприятий по продвижению 

товаров на предприятие. 

Объектом исследования стало предприятие по розничной торговле, 

фирменный магазин «Аскона» ИП Артемьева Екатерина Алексеевна. 

Целью данной работы является разработка мероприятий по 

совершенствованию коммерческой деятельности предприятия. 

Достижение этой цели осуществляется через решение следующих задач 

исследования: 

– рассмотреть функции и задачи коммерческой деятельности; 

– раскрыть сущность и содержание коммерческой деятельности предприятия; 

– изучить особенности розничной торговли в организации коммерческой 

деятельности на примере фирменного магазина «Аскона»; 

– разработать мероприятия по стимулированию продаж; 

– оценить эффективность предложенных мероприятий; 
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– оценить эффективность мотивации персонала магазина «Аскона». 

Выпускная квалификационная работа состоит из введения, трех разделов, 

заключения, библиографического списка и приложения. 

В первом разделе работы, рассмотрены теоретические основы коммерческой 

деятельности предприятия розничной торговли. 

Второй раздел посвящен анализу финансово-экономического состояния 

коммерческой деятельности фирменного магазина «Аскона». 

В третьем разделе, разработаны методы, направленные на совершенствование 

организации коммерческой деятельности предприятия и оценка их 

эффективности применения. 

Работа выполнена на 68 страницах машинописного текста и содержит 8 

рисунка, 8 таблиц, библиографический список 33 наименования, приложение 1. 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ОРГАНИЗАЦИИ КОММЕРЧЕСКОЙ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ В РОЗНИЧНОЙ ТОРГОВЛЕ 

1.1 Понятие, сущность и содержание коммерческой деятельности в розничной 

торговле 

Коммерческая деятельность – это деятельность на рынке факторов 

производства, где предприятие выступает сначала как покупатель, и на рынке 

производимых предприятием товаров, где оно выступает как продавец [7]. 

Участниками коммерческой деятельности являются: 

– индивидуальные предприниматели, осуществляющие свою деятельность без 

образования юридического лица; 

– коммерческие организации; 

– некоммерческие организации; 

– органы государственной власти и органы местного самоуправления. 

В качестве особых субъектов коммерческого права следует выделить 

следующих лиц: 

– коммерческие представители; 

– биржевые посредники: биржевые брокеры и биржевые дилеры; 

– страховые посредники: страховые агенты и страховые брокеры; 

– финансовые посредники: финансовые консультанты на рынке ценных бумаг; 

финансовые брокеры; финансовые дилеры. 

Классификация юридических лиц - субъектов коммерческого права: 

– По цели деятельности: коммерческие и некоммерческие. 

– По форме собственности: государственные и негосударственные. 

– По виду прав участников: участники имеют право собственности или иное 

вещное право на имущество юридического лица; участники имеют право 

требования (обязательственное право) к юридическому лицу; участники не имеют 

имущественных прав к юридическому лицу. 
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– По объему вещного права организации на закрепленное за ней имущество: 

право собственности на имущество; право хозяйственного ведения на имущество; 

право оперативного управления на имущество. 

– По характеру участия учредителей: личное участие (характерно для полных 

товарищей товариществ); участие капиталовложений (характерно для 

хозяйственных обществ). 

На рынке товаров и услуг коммерческую деятельность осуществляют 

организации и предприятия, различных организационно-правовых форм 

(юридические лица), а также физические лица (индивидуальные 

предприниматели) [2]. 

Рыночная экономика предполагает становление и развитие организаций 

(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. 

Предпринимательская деятельность – это деятельность интеллекта и психики 

собственника, материальных и других ценностей, противопоставленная другим 

предпринимателям в форме рынка и конкуренции в сложных и неопределенных 

пограничных условиях и влекущая за собой либо потерю этой собственности или 

её части, либо приращение этой собственности, причем значительное. 

Добиться успеха могут только те предприниматели, которые имеют 

долгосрочную цель и выработали стратегию её достижения, деятельность 

которых направлена не на сиюминутный, а на длительный успех  [21]. 

Коммерция и предпринимательство как особые виды рыночной деятельности, 

нацеленной на получение прибыли, были характерны для докапиталистического 

производства [6]. 

Коммерческая деятельность представляет собой совокупность  

последовательно выполняемых торгово-организационных операций, которые 

осуществляются в процессе купли-продажи товаров и оказания торговых услуг с 

целью получения прибыли [11]. 
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Выступать в роли субъектов коммерческой деятельности, то есть 

осуществлять ее, могут как торговые организации и предприятия, так и 

индивидуальные предприниматели. Более подробно изображено на рисунке 1.1. В 

качестве объектов такой деятельности следует рассматривать товары и услуги. 

 

Рисунок 1.1 – Основы коммерческой деятельности 

Более подробно мы рассмотрим субъекты и объекты коммерческой 

деятельности и дадим краткую характеристику каждого. 

К объектам относятся:  

– Товар – это любая вещь, которая участвует в свободном обмене на другие 

вещи; продукт, произведённый для продажи. Продукты, производимые не для 

обмена, в экономическом смысле товарами не являются. 

– Услуга – это результат, по меньшей мере, одного действия, обязательно 

осуществлённого при взаимодействии поставщика и потребителя, и, как правило, 

нематериальна.  

К субъектам относятся:  
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– Производители – это физические и юридические лица, деятельность которых 

направлена на создание экономического продукта с дальнейшей его реализацией. 

– Посредники – юридическое или физическое лицо, цель которого состоит в 

оказании услуг по совершению коммерческих, финансовых операций, а также по 

урегулированию спорных вопросов  различного рода отношений 

– Кредиторы –  физическое, юридическое лицо или вообще субъект, один из 

участников гражданского правоотношения (обязательства), который в этом 

обязательстве имеет право потребовать от другого участника такого 

правоотношения – должника (заёмщика) определённого поведения. 

– Инспекция – орган исполнительной власти специальной компетенции, 

осуществляющий надзорные, контрольные, разрешительные и иные специальные 

функции в одной, нескольких или во всех отраслях экономики, административно-

политической и социально-культурных сфер. Главными задачами инспекций 

является обеспечение соблюдения действующих в той или иной сфере законов и 

иных нормативных актов, предупреждение и пресечение соответствующих 

правонарушений.  

– Аудитор – в современный период времени, лицо, занимающееся аудитом 

(ревизией бухгалтерских книг, документов и отчётности) и консультационной 

деятельностью, связанной с наладкой бухгалтерского учёта.   

Коммерческая работа в торговле - это деятельность предприятия, 

направленная на решение большого и важного комплекса задач. Изучение 

процессов их реализации – важный элемент оперативного исследования на уровне 

торговой организации и  региона [9]. 

У коммерческой деятельности есть большой комплекс задач, который 

представлен у нас ниже на рисунке 1.2. 
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Рисунок 1.2 – Комплекс задач коммерческой деятельности на рынке 

товаров и   услуг 

Комплекс задач коммерческой деятельности субъектов потребительского 

рынка рассматривается через удовлетворение общих потребностей населения.  

Потребитель удовлетворяет свои потребности, покупая новый товар, а мы 

получаем прибыль, тем самым повышая оборачиваемость на предприятии. Спрос 

рождает предложение. 

Таким образом, потребитель является связующим звеном между всей 

коммерческой деятельностью предприятия и  маркетингом как составляющей 

коммерческой деятельности. Маркетинговые усилия направлены на конечного 

потребителя, и в то же время, действия потребителя (покупка) являются стимулом 

к ведению коммерческой деятельности предприятием [13]. 
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Розничная торговля – это продажа товаров, предназначенных для личного, 

семейного, домашнего или иного использования, не связанного с 

предпринимательской деятельностью. Она характеризуется множественными 

актами купли-продажи, объем каждого из которых во много раз меньше, чем в 

оптовом звене, так как они призваны удовлетворять не массовые, а 

индивидуальные потребности [23]. 

Розничная торговля объединяется в самостоятельную подотрасль 

организованных и индивидуальных торговых посредников, занимающихся 

покупкой товаров у оптового звена или непосредственно у производителей, а 

затем продажей конечным потребителям – населению. Через розничную торговлю 

продается некоторое количество товаров мелким оптом коллективным и 

индивидуальным покупателям. Розничная торговля охватывает предприятия 

розничной торговой сети: предприятия ресторанной индустрии, или 

общественного питания, сочетающие производственную деятельность с торговой 

деятельностью по обслуживанию клиентов, городские рынки 

сельскохозяйственных продуктов, вещевые рынки, индивидуальную торговлю с 

рук, черный рынок. 

Год за годом активизируется коммерческая деятельность организаций 

розничной торговли. Вследствие этого расширяется ассортимент реализуемых 

товаров, высокая насыщенность торговой сети реализуемыми товарами. 

Розничная торговля, важный сегмент экономики страны. На сегодняшний день 

государство очень лояльно относится к малому и среднему бизнесу, давая 

прокладывать новую дорогу новым рынкам. 

Главной целью современного этапа в экономике страны в торговле является 

создание благоприятных условий для эффективной деятельности торговых 

организаций. 

Розничный рынок – это потребительский рынок, где покупатели (потребители) 

приобретают товары и услуги для личного потребления. 

Задачами розничной торговли в новых условиях хозяйствования являются: 
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– изучение запросов и потребностей в товарах с ориентацией на 

покупательскую способность; 

– определение ассортиментной политики; 

– формирование и регулирование процессов поставки, хранения, подготовки к 

продаже и реализации товаров; 

– обеспечение заданного товарооборота материальными и трудовыми 

ресурсами. 

Опираясь на перечисленные принципы развития, инфраструктура розничной 

торговли в любой региональной модели торгового обслуживания должна 

обеспечивать разнообразие форм торгового обслуживания, быть ориентированной 

на конкретные зоны торгового обслуживания [27]. 

Коммерческая работа по продаже товаров в розничных торговых 

предприятиях отличается от работы оптовых предприятий. Розничные торговые 

предприятия реализуют товары непосредственно населению, то есть 

окончательно завершают товарное обращение от изготовителя продукции.  

Розничная торговля обеспечивает торговое обслуживание населения, 

характеризующееся полнотой ассортимента, высоким качеством товаров и услуг, 

минимальными затратами времени потребителей на совершение покупок при 

оптимальных  издержках обращения, качество торгового обслуживания. Перед 

розничной торговлей стоят важнейшие задачи по удовлетворению всех 

требований покупателей  к товарам и услугам. 

На рисунке 1.3 представлены виды розничной торговой сети. 

Перспективными направлениями развития розничной торговой сети должны 

стать: 

– мультиформатные торговые сети, включающие магазины формата – 

«эконом-класс», дискаунтер, работающих по методу самообслуживания, с 

представлением оптимального ассортимента товаров по низким ценам, которые 

обеспечиваются за счет эффективного использования централизованной системы 

закупа и учета товаров; а также универсальные магазины (супермаркеты), с 
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применением различных форм обслуживания (самообслуживание, по образцам, 

по каталогам, индивидуальное обслуживание); 

– специализированная фирменная торговля, обеспечивающая высокое качество 

торгового обслуживания и широкий спектр дополнительных услуг; 

– открытие крупных торговых центров и комплексов, реализующих 

универсальный ассортимент товаров  и оказывающих широкий набор услуг; 

– формирование системы магазинов местного значения или «Удобные 

магазинный», расположенные в пределах пешеходной доступности и торгующих 

широким ассортиментом продовольственных и непродовольственных товаров; 

– сокращение предприятий мелкорозничной сети, несоответствующих 

выбранным формам обслуживания и с недостаточным ассортиментом и качеством 

товаров. 

 

Рисунок 1.3 –  Виды розничной торговой сети 

Бесспорно, реализация в розницу нуждается не только в специальных 

торговых помещениях, оборудованных и приспособленных для сервисного 

обслуживания покупателей, но и в организации большой работы по подбору и 

формированию торгового ассортимента с оперативной возможностью 

маневрирования им в соответствии с быстро меняющимся спросом и желаниями 
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покупателей. Продажа товаров является заключительным этапом 

технологического процесса в магазине [18]. 

В настоящее время качество коммерческой работы зависит от умения активно 

осуществлять поиск товаров, необходимых потребителям, заинтересовывать 

промышленные предприятия в изготовлении нужных населению товаров. 

 

1.2 Методы исследования коммерческой деятельности в розничной торговле 

 

В коммерческой деятельности используются понятия «методология» и 

«методы». Методология – это широкое понятие, как система наиболее общих 

принципов, положений и методов, составляющих основу науки или дисциплины.  

В переводе с греческого Methodos – исследование, Logos –  учение. Метод 

более узкое понятие, используется как инструмент для решения определенной 

коммерческой задачи. В переводе с греческого  означает правильный путь, способ 

или план для достижения определённой  цели. Методологический арсенал курса 

«Основы коммерции» включает общенаучные и специальные методы  

исследования [14]. 

Одним из основных общенаучных методов исследования является метод 

диалектического материализма, предполагающий изучение, исследование 

развития от простейших форм к более сложным. Этот базируется на 

историческом развитии явлений и процессов путем их непрерывного 

совершенствования, усложнения и развития торговых предприятий.   

К общенаучным методам исследования в изучаемой дисциплине следует 

отнести методы наблюдения, эксперимента, сравнения, аналогии, анализа и 

синтеза. 

Коммерция имеет тесные межпредметные связи с курсом маркетинга, который 

направлен на стимулирование потребностей и нужд различных сегментов рынка. 

В то же время курс коммерции нельзя механически включить в курс 

маркетинга как составную его часть, так как технология коммерческой 

деятельности появилась значительно раньше маркетинга, имеет свои способы и 
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методы выполнения коммерческих процессов. Взаимосвязь коммерческой 

деятельности и коммерческой логистики направлена на улучшение 

процессов физического товародвижения и оптимизацию затрат на 

технологические процессы в сфере товарного обращения.  

Коммерческая деятельность тесно связана с курсом товароведения  

продовольственных и непродовольственных товаров [14]. 

Знания о потребительских свойствах товаров позволяют обеспечить наиболее 

точный выбор товаров с необходимыми характеристиками, подчеркнуть их 

потребительские свойства.  

Товар – объект коммерческой деятельности, поэтому глубокие знания в  

области товароведения  являются  обязательными  для подготовки   

высококвалифицированного  коммерсанта. Знание методов экономического 

анализа из курса экономики предприятия необходимо при расчетах 

экономической эффективности коммерческой работы. 

Эти расчеты основываются на методике анализа динамики товарооборота 

торгового предприятия, расходов, прибыли, оборота и оборачиваемости товаров, а 

также других показателей эффективности. 

Коммерческая деятельность связана с постоянным поиском наиболее 

выгодного варианта распределения различных видов ресурсов: финансовых, 

трудовых, товарных или технических.  

В настоящее время усложнение взаимосвязей между торговыми 

предприятиями, наличие большого числа показателей деятельности, а также 

быстрый рост конкуренции не позволяют сформировать оптимальный план 

коммерческой деятельности предприятия без применения специальных методов.  

Кроме того, использование математико-статистических методов в практике 

позволяет предвидеть коммерческий риск и  просчитать возможные последствия 

принимаемых решений. Существующие математические методы и модели 

позволяют решать задачи большой размерности и учитывать широкий перечень 

показателей, а время решения значительно сокращается с применением 

компьютеров.  
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Коммерческая деятельность торговых предприятий включает в себя изучение 

спроса на товары, рынков сбыта, выявление и изучение источников поступлений 

и поставщиков товаров, организацию рациональных хозяйственных связей с 

поставщиками товаров, заключение коммерческих договоров, организацию учета 

и  контроля за выполнением договорных обязательств [15]. 

Математические методы и модели используются во всех отраслях и сферах 

коммерции, что позволяет увеличить прибыль предприятия и обеспечить 

приемлемый уровень обслуживания клиентов. Каждая коммерческая организация 

стремится к рационализации деятельности. Главным в этом случае является поиск 

и устранение проблем в сфере коммерческой деятельности предприятия.  

Проблема в коммерции - это несоответствие между желаемым и фактическим 

состоянием торгового предприятия. При анализе и решении проблем торгового 

предприятия специалист коммерции использует методы, разработанные в 

социологии, маркетинге, экономике, психологии, статистике, математике и 

логистике.  

Динамичное изменение внешней среды и условий функционирования 

предприятий вызывает появление новых проблем, что стимулирует разработку 

все новых методов и подходов к их решению. В последнее время множество задач 

планирования и управления в коммерции решаются методами математического 

программирования. Наиболее развитыми в области решения оптимизационных 

задач являются методы линейного программирования [11]. 

Эти методы используются при решении следующих задач коммерческой 

деятельности: 

– планирование товарооборота; 

– размещение розничной торговой сети;  

– планирование товароснабжения населенного пункта;  

– организация рациональных перевозок товаров; 

– распределение товарных потоков; определение ассортиментов товаров для 

торговой базы с ограниченной площадью хранения. 
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Использование методов в коммерческой деятельности связано со сбором 

необходимой информации специалистом коммерции, а затем постановкой задачи 

и ее решением с помощью разных методов. Таким образом, в современной 

коммерции использование методов выступает в качестве необходимых 

инструментов, с помощью которых можно выбрать наилучший вариант действий 

из многих возможных. 

Коммерческая деятельность – широкое и сложное понятие. По своему 

содержанию коммерческая деятельность – это комплекс приемов и методов, 

обеспечивающих максимальную выгодность любой торговой операции для 

каждого из партнеров при учете интересов конечного потребителя.  

Методы исследования используются на всех этапах коммерческой 

деятельности предприятия. В закупочной работе необходимо осуществлять поиск 

и выбор поставщиков, определять количество закупаемых товаров в соответствии 

со спросом покупателей. На уровне предприятия следует определять размеры 

страховых, резервных и текущих запасов. Кроме того, для принятия 

коммерческих решений осуществляется сбор и анализ внешней и внутренней 

информации. В оптовой торговле методы анализа и оптимизации используются в 

управлении складскими процессами, размещении товаров на складе.  

Отдельным направлением в оптовой торговле является определение 

оптимальных маршрутов движения транспортных средств при организации 

доставки товаров и распределение машин между розничными торговыми 

точками. В розничной торговле имеет значение моделирование ассортимента, 

определение потребностей покупателей и оптимального уровня обслуживания с 

помощью специального программного обеспечения и технических средств сбора 

информации о продажах товаров.  

В основе разработки программного обеспечения лежит использование 

специальных методов и описание коммерческих процессов. Не меньшее значение 

имеет использование общенаучных и специальных методов в других сферах 

коммерческой деятельности. К примеру, в предприятиях инфраструктуры сферы 

товарного обращения (транспортные предприятия, крупные складские комплексы, 
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консалтинговые компании, банковская сфера и др.), в сфере бытового 

обслуживания [19]. 

Методы в коммерческой деятельности в зависимости от этапа работы можно 

подразделить на следующие группы: 

Группа 1. Методы исследования. Направлены на получение информации о 

предмете исследования. К примеру, проведение экспериментального 

исследования. 

Группа 2. Аналитические методы. Направлены на обработку полученной 

информации и извлечение из нее качественных знаний. К примеру, АВС–XYZ – 

классификация. 

Группа 3. Методы оптимизации. Направлены на решение задач, 

способствующих улучшению экономических показателей коммерческой 

деятельности торгового предприятия. К примеру, методы экономико-

математического моделирования. 

Для исследования предприятия используются общенаучные и специальные 

методы. В зависимости от поставленных целей общенаучные методы делят на: 

– разведочные (предварительные) методы – предусматривают сбор 

предварительных данных, описывающих проблему и позволяющих выработать 

гипотезу для ее разрешения;  

–  описательные – предусматривают описание определенных явлений, 

например, выяснение численности постоянных покупателей; 

– каузальные – предусматривают проверку гипотезы о какой-либо причинно-

следственной связи. 

Общенаучные методы, также подразделяются на кабинетные и полевые. 

Кабинетный метод исследования включает в себя изучение внешней и внутренней 

информации по отношению к торговому предприятию. Внешняя информация – 

это повседневная информация о событиях, происходящих на рынке товаров и 

услуг. Внутренняя информация - это отчетность торгового предприятия, 

отражающая показатели текущих продаж, объемы товарных запасов и другая 

коммерческая информация.  
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Полевые методы исследования делятся на наблюдение, эксперимент и опрос. 

Системный метод является ведущим из общенаучных методов, так как позволяет 

рассматривать торговое предприятие как единую систему, имеющую составные 

элементы, характеристики функционирования и цели коммерческой  

деятельности. При рассмотрении торгового предприятия как системы следует 

выделять такие характеристики как вход, процесс, выход. Использование 

системного подхода при анализе деятельности предприятия позволяет 

эффективно выявлять существующие недостатки и проблемы в его работе [7]. 

В осуществлении коммерческой большое значение имеет организация 

деятельности, связанной с куплей-продажей товаров. Организация соотносится с 

понятием «управление». Организация является основной функцией управления, 

суть которой – согласование, координация деятельности персонала торгового 

предприятия для достижения цели коммерческой деятельности. Методы 

управления – это способы воздействия на коммерческие процессы на 

предприятии. Они подразделяются на административные, организационные, 

экономико-математические и правовые. 

Административные методы используются в управлении для иерархических 

систем управления предприятия.  

Организационные методы основаны на организационном, организационно-

распорядительном, организационно-методическом и нормативном обеспечении.  

Все это способствует созданию условий на всех уровнях предприятия и этапах 

товародвижения без вмешательства высшего руководства, то есть предполагает 

создание условий для осуществления эффективной работы. 

Экономико-математические используются для решения отдельных 

прикладных задач торгового предприятия. 

Правовые методы ориентированы на использование правового механизма, 

который базируется на принятых государственных правовых и законодательных 

актах или на соответствующих внутренних нормативах и положениях 

предприятия. Кроме того, организация коммерческой деятельности торгового 

предприятия включает в себя планирование закупок или продаж товаров, так как 
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выполнение этих операций связано с деятельностью других предприятий или 

потребностью конечных потребителей. В этом случае используется весь арсенал 

методов, включая методы прогнозирования, для осуществления устойчивых 

закупок или продаж товаров [22]. 

 

1.3 Основные особенности  розничной торговли в России и  Европе 

 

Розничная торговля – одна из крупных отраслей России. В современных 

условиях она играет особую роль, занимая промежуточное положение между 

производственной и социальной сферами, обеспечивая доведение товаров до 

конечного потребителя. Розничная торговля участвует в улучшении условий 

жизни населения и способствует пополнению доходной части бюджета страны 

[1]. 

По объему рынка российская розница занимает 5 место в мире после США, 

Китая, Японии и Германии. Несмотря на некоторые замедления темпов роста в 

последние годы, удельный вес оборота розничной торговли в валовом внутреннем 

продукте РФ неуклонно увеличивается. 

Розничная торговля, находясь под непосредственным воздействием 

разнонаправленных факторов внутренней и внешней среды, оказалась втянутой в 

орбиту геополитических и геоэкономических проблем. Это вызывает 

необходимость изучения состояния российского ритейла и оценки направлений 

его развития 

Торговля является одной из важных отраслей экономики любой страны. 

Социально-экономическая роль торговли проявляется в ее воздействии как на 

сектор производства (способствуя развитию производства востребованной на 

рынке продукции), так и на сектор потребления (удовлетворяя потребности и 

способствуя повышению уровня жизни населения). Розничная торговля 

представляет собой предпринимательскую деятельность, или деятельность в 

сфере обмена и выступает важным звеном системы товародвижения, 

осуществляющим реализацию продукции конечным потребителям. Это активный 
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субъект товарного обращения, связующий изготовителей и потребителей 

продукции [16]. 

Роль розничной торговли в развитии экономики России раскрывает ряд 

показателей, среди которых – доля оборота розничной торговли в валовом 

внутреннем продукте. Как видно из данных рисунка 1.3, за последние 15 лет 

можно отметить сложившуюся тенденцию увеличения данного показателя (за 

исключением 2011 г.) на 4,7 процентных пункта: с 32,2 % в 2000 г. до 36,9 % в 

2014 г. Данное обстоятельство обусловлено опережающими темпами роста 

розничного товарооборота над ВВП страны. 

 

Рисунок 1.4 – Доля оборота розничной торговли в валовом внутреннем 

продукте РФ в 2000–2014 гг. 

Состояние и тенденции развития розничной торговли отражают число и состав 

организаций, участвующих в продаже продукции конечным потребителям. В РФ 

торговая деятельность осуществляется разнообразными типами розничных 

торговых предприятий. В конце 2013 года функционировало 254,1 тыс. 

организаций розничной торговли. В период 2009–2013 гг. наибольшее число 

розничных организаций приходилось на 2012 г. (273,9 тыс. ед.). Их число в 

последние 5 лет увеличилось на 13,4 %, а в среднем за год – на 3,2 %. В составе 

организаций преобладают магазины: специализированные (66,2 %) и 

неспециализированные (27,8 %). Вместе с тем происходит ежегодное 

незначительное увеличение внемагазинных форм розничной торговли – на 

рынках, по почте, через телемагазины, Интернет, в палатках, что представлено 

ниже на рисунке 1.5. 
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Рисунок 1.5 – Состав организаций розничной торговли РФ по типам на  

конец 2009–2013 гг. (в %) 

Оборот розничной торговли России в 2014 г. превысил 26 трлн руб. и 

увеличился в текущих ценах за 15 лет в 11,2 раза или на 18,8 % в среднем в год. 

При этом наблюдается снижение: 

– среднегодовых темпов изменения оборота розничной торговли из пятилетки 

в пятилетку: в 2000–2005 гг. они составили 124,5 %, а в 2005–2010 гг. – 118,6 

%; 2010–2014 гг. – всего 112,4 %; 

– ежегодных темпов изменения с 130,9 % в 2000 г. до 111,3 % в 2014 г. 

Оборот розничной торговли на душу населения в 2014 г. составил 180,4 тыс. 

руб., увеличившись в сравнении с предшествующим периодом на 9,3 %, 2000 г. – 

в 11,3 раза (таблица 1.1). 

 

Таблица 1.1 – Отдельные показатели развития розничной торговли РФ в 2000 –

2014 гг. 

 2000г. 2005г. 2010г. 2011г. 2012г. 2013г. 2014г. 

Оборот розничной торговли в текущих ценах: 

сумма, млрд. руб. 2352,3 7041,5 16512 19104,3 21394,5 23685,9 26356,2 

 2000г. 2005г. 2010г. 2011г. 2012г. 2013г. 2014г. 
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Окончание таблицы 1.1 

 2000г. 2005г. 2010г. 2011г. 2012г. 2013г. 2014г. 

Оборот розничной торговли в текущих ценах: 

цепные темпы 

изменения, % 

130,9 124,8 113,1 115,7 112,0 110,7 111,3 

базисные темпы 

изменения, % 

100,0 299,3 702,0 812,2 909,5 1006,9 1120,4 

Оборот розничной торговли в сопоставимых ценах: 

цепные темпы 

изменения, % 

109,0 112,8 106,5 107,1 106,3 103,9 102,7 

базисные темпы 

изменения, % 

100,0 168,8 257,1 275,3 292,8 304,0 314,3 

Оборот розничной торговли на душу населения: 

сумма, тыс. руб. 16,0 49,1 115,6 133,6 149,4 165,1 180,4 

цепные темпы 

изменения, % 

 125,3 113,1 115,6 111,8 110,5 109,3 

базисные темпы 

изменения, % 

100,0 306,9 722,5 835,0 933,8 1031,9 1127,5 

За 15-летний период розничный товарооборот России в сопоставимых ценах 

увеличился в 3,1 раза. В отчетном году физический объем оборота розничной 

торговли страны увеличился всего на 2,7 %. Причем, если в 1990 – 2005 гг. темпы 

прироста розничного товарооборота в сопоставимых ценах были достаточно 

высоки и стабильны, то в последующие 10 лет наблюдается устойчивая тенденция 

снижения значений данного показателя с 12,8 % в 2005 г. до 2,7 % в 2014 г [31]. 

Такой незначительный прирост в 2014 г. был обеспечен лишь за счет 

увеличения физического оборота розничной торговли: 

– торгующих организаций, включая индивидуальных предпринимателей (на 3,6 

%); 

– непродовольственной группы товаров (на 5,1 %). 
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Продажи товаров на рынках в сопоставимых ценах неуклонно снижаются из 

года в год: в 1990 г. темпы изменения физического объема рыночной розничной 

торговли были равны 139,3 %, а в последующие годы составили: 1995 г. – 96,4 %; 

2000 г. – 106,1 %; 2005 г. – 107,2 %; 2010 г. – 99,6 %; 2011 г. – 99,3 %; 2012 г. – 

97,6 %; 2013 г. – 92,3 %; 2014 г. – 93,2 %. 

Замедлению темпов развития розничной торговли способствуют внутренние и 

внешние факторы. Результаты проведенных ежеквартальных обследований 

позволили выявить ТОП–6 наиболее существенных барьеров в развитии 

российской розницы. Интересно, что их ранг остался неизменным в сравнении 

2010 и 2014 годов. В шестерку наиболее значимых факторов-барьеров относятся: 

1. Высокая конкуренция (доля респондентов, указавших на это в 2000 г., 

составила в среднем 64 %, а в 2014г. – достигла 70 %). 

2. Недостаточный платежеспособный спрос (соответственно 55 и 54 %). 

3. Высокий уровень налогов (41 и 48 %). 

4. Недостаток финансовых средств (39 и 30 %). 

5. Высокая арендная плата (29 и 28 %). 

6. Высокие транспортные расходы (25 и 25 %). 

Следует отметить, что в 2014 г. респонденты указали на усиление проблемы 

высоких налогов (на 7 процентных пункта) и повышения уровня конкуренции (на 

6 процентных пункта). Последнее связано во многом с активизацией сетевой 

розничной торговли. Проведенный анализ позволил выявить сформировавшуюся 

устойчивую тенденцию увеличения удельного веса розничных торговых сетей в 

общем объеме розничного товарооборота России: с 15,1 % в 2009 г. до 22,9 % в 

2014 г. [31]. 

Изменения товарной структуры оборота отражают сдвиги, происходящие в 

структуре товарного потребления населения. В этой связи представляет интерес 

изучение структурных сдвигов в обороте розничной торговли страны. В 

структуре оборота розничной торговли РФ наблюдается незначительное 

преобладание непродовольственных товаров.  
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Несмотря на введенные контрсанкционные действия, доля импортной 

продукции в товарных ресурсах розничной торговли России в 2014 г. составила 

42 %, снизившись всего на 1 процентный пункт в сравнении с 2010, 2012 и 2013 

годами. В целом за период 2000–2014 гг. удельный вес поступлений по импорту в 

розничную торговлю не имеет устойчивой тенденции к значительным 

изменениям, варьируя вокруг среднего значения в 43,1 %. 

Вызывает опасения качество отдельных групп и видов импортируемых 

товаров (по данным Роспотребнадзора). В 2014 г. 33 % поступившей на 

российский рынок импортной мебели, отобранной для исследования, признаны 

ненадлежащего качества; 28 % – швейных изделий; 21 % – аппаратуры 

видеозаписи и воспроизведения; 18 % – радиоприемных устройств; 11 % – 

телевизоров; 10 % – холодильников и др. Среди продуктов питания антилидерами 

качества стали кондитерские изделия – 25 %, рыбная продукция – 18 %, крупа – 

11 % и др. 

В современных условиях продолжаются структурные изменения розничной 

торговли: закрываются традиционные магазины и открываются магазины 

современного формата, увеличивается доля современной торговли, торговых 

организаций федеральных сетей. По данным экспертных оценок, к 2020 г. 

удельный вес организаций современной торговли достигнет до 83 %, а 

федеральных сетевых компаний – до 44 %. Вероятнее всего, продолжится тренд 

снижения доли товаров премиум-класса [6] 

Приданию динамичности, ускорению темпов развития розничной торговли 

России будут способствовать решения на макроуровне посредством снижения 

налогового бремени предприятий, осуществляющих розничную торговлю 

товарами, отмены торговых сборов, обеспечения доступности финансовых 

ресурсов. Активизация российского ритейла невозможна без совершенствования 

деятельности самих розничных торговых предприятий путем учета 

рационального тренда в поведении потребителей, оптимизации ассортимента 

товаров, корректировки системы ценообразования, обеспечения эффективности 

торгового маркетинга и логистики [4]. 
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Рассмотрим ситуацию на рынке  в Европе. В 2015 в большинстве стран 

происходил экономический рост, снижение безработицы. Эти процессы нашли 

отражение в номинальных показателях покупательной способности, которые 

повысились в ЕС на 3,7 процента по сравнению с предыдущим годом. Это 

означает, что каждый среднестатистический житель ЕС потратил за год 15 948 

евро на потребление, аренду, сбережения и пенсионное страхование. В Украине 

покупательная способность снизилась на 3% (в национальной валюте). Средняя 

покупательная способность украинском в 2015 году составляла 979 евро, что 

стало самым низким показателем среди исследуемых стран. 

В 2016 г. предприятия розничной торговли продолжат укреплять свои 

позиции. В 28 странах ЕС, по прогнозу GfK, темпы развития несколько 

замедлятся: рост составит 1,1 процента (по номинальной стоимости евро). 

Наиболее положительная динамика ожидается в Румынии (+ 7,2%) и странах 

Балтии (от + 3,8% до + 4,9%), которые постепенно догоняют более развитые 

рынки. Мы прогнозируем стабильную динамику в розничной торговле Швеции (+ 

4,8%) и Испании (+ 3,7%). В Украине 2015 году оборот стационарных торговых 

предприятий снизился на 24,2% в евро [4]. 

В 2015 во многих европейских странах потребители охотно воспользовались 

низкими ценами на энергоносители и топливо, благоприятной экономической 

ситуацией и повысили свое благосостояние. Однако основную выгоду от этих 

благоприятных условий получили другие отрасли, а не розничная торговля. 

Поэтому сокращение доли розничных покупок в частном потреблении 

продолжалось и в 2015. В среднем по всем странам эта доля составляет 30,4 

процента. Хотя потребители имеют деньги на покупки, однако предпочитают 

тратить больше средств на услуги, путешествия, отдых, чем на товары. Такие 

преференции приводят к уменьшению доли расходов на покупку потребительских 

товаров. А в Украине доля розничных покупок в частном потреблении составляет 

64%, что является самым высоким показателем среди всех стран, которые 

охватывает исследование. 
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Потребительские цены в 2015 г. остались на том же уровне (+ 0,0%). Это 

редкое явление для промышленности и торговли. В феврале 2016 г. Европейская 

комиссия спрогнозировала повышение цен на 0,5%, вызванное 

экспансионистской политикой центрального банка и экономическим подъемом. 

Однако инфляционные ожидания ослабляются низким ценам на сырье. В 2015 во 

многих европейских странах фактически имела место дефляция цен. В 2016 

Европейская комиссия предусматривает уменьшение потребительских цен только 

в Словении (–0,3%), Румынии (–0,2%), Литве (–0,1%) и Болгарии (–0,1%). В 

Украине инфляция существенно замедлится в 2016 году по сравнению с 2015 

года. По прогнозу Национального банка Украины  в 2016 году инфляция составит 

+12 +/– 3 процента [6]. 

Вывод по разделу один 

В результате изучения теоретических основ коммерческой деятельности 

розничной торговли можно сделать следующий вывод: 

– изучение запросов и потребностей в товарах с ориентацией на 

покупательскую способность является одной из важнейших составляющих 

коммерческой деятельности; 

– обеспечение заданного товарооборота материальными и трудовыми 

ресурсами. 

За 15–летний период розничный товарооборот России по статистике в 

сопоставимых ценах увеличился в 3,1 раза.  

Розничная торговля РФ остается важной отраслью. Исследованный период 

характеризуется увеличением доли российского ритейла в валовом внутреннем 

продукте страны, числа организаций розничной торговли, изменением ее состава, 

усилением позиций сетевых торговых компаний. 

Выяснилось, что общий объём мировой розничной торговли равен примерно 

10 трлн. долл., при этом на долю стран Западной Европы приходится порядка 

трети, а на долю России – около 2 % мирового рынка [31]. 

Потребитель является связующим звеном между всей коммерческой 

деятельностью предприятия и  маркетингом как составляющей коммерческой 
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деятельности. Маркетинговые усилия направлены на конечного потребителя, и в 

то же время, действия потребителя (покупка) являются стимулом к ведению 

коммерческой деятельности предприятием. 

В розничной торговле имеет значение моделирование ассортимента, 

определение потребностей покупателей и оптимального уровня обслуживания с 

помощью специального программного обеспечения и технических средств сбора 

информации о продажах товаров.  

Коммерческая работа по продаже товаров в розничных торговых 

предприятиях отличается от работы оптовых предприятий. Розничные торговые 

предприятия реализуют товары непосредственно населению, то есть 

окончательно завершают товарное обращение от изготовителя продукции. 

Розничная торговля отличается от других форм торговли большей 

территориальной разобщенностью своей сети. Она характеризуется 

разнообразием форм собственности и предпринимательства. При рыночном 

взаимодействии розничные предприятия должны проявлять высокую 

инициативность и оперативность в технологии продажи товаров. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

31 

2. ОРГАНИЗАЦИЯ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ РОЗНИЧНОГО  

ПРЕДПРИЯТИЯ,  НА ПРИМЕРЕ ФИРМЕННОГО МАГАЗИНА « АСКОНА» 

ИП АРТЕМЬЕВА Е.А 

 

2.1 Общая характеристика фирменного магазина «Аскона» 

 

ИП Артемьева Е.А. фирменный магазин «Аскона» было зарегистрировано в 

Едином государственном регистре юридических лиц и индивидуальных 

предпринимателей решением Челябинского областного исполнительного 

комитета и осуществляет свою деятельность на территории г. Копейска 

Челябинской области. 

ИП Артемьева Е.А., обладает правами юридического лица, имеет 

самостоятельный баланс, может от своего имени приобретать имущественные и 

личные неимущественные права и исполнять обязанности, быть истцом и 

ответчиком в суде, открывать расчетный и валютный счета в учреждениях банка, 

иметь печать, штампы и иные  реквизиты со своим наименованием. 

Директор обеспечивает выполнение планов деятельности; заключает договора; 

производит наем и увольнение работников в соответствии с законодательством 

ТК Российской Федерации; издает приказы и дает указания, обязательные для 

всех работников организации. Организационная структура штата  организации 

представлена  на рисунке 2.1. 

Директор (1 человек) 

Продавец 

(2человека) 

Старший 

продавец 

(1человек) 

Бухгалтер 

(1человек) 

Уборщица 

(1человек) 

Сборщик-

доставщик 

(1человек) 

 

Рисунок 2.1 -  Организационная структура штата магазина ИП Артемьева Е.А. 

«ФМ Аскона» 
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Основной целью деятельности магазина является осуществление 

хозяйственной деятельности, направленной на получение прибыли [29]. 

Фирменный магазин «Аскона»  осуществляет розничную торговлю с 2015 года 

в городе Копейск, ул. Томилова, д. 15А/1. Сама фабрика основана в 1990 году в г. 

Коврове Владимирской области, где на данный момент находится 

производственная площадка фабрики. Численность работников в магазине 

составляет 7 человек. 

Фабрика товаров для здорового сна Аскона – лидер индустрии товаров для сна 

России, крупнейшая фабрика по производству ортопедических матрасов в 

Восточной Европе. 

Аскона входит в состав шведского концерна Hilding Anders Group – 

лидирующего производителя кроватей и матрасов в Европе и Азии. Концерн 

Hilding Anders присутствует на 27 Европейских и 13 азиатских рынках. «Аскона» 

- это гарантия полноценного отдыха: каждый третий россиянин спит на матрасе 

Askona. Одна из причин этого – строгий контроль качества продукции в 

собственной лаборатории сна – единственной в России испытательной 

лаборатории для мягкой мебели, сертифицированной ISO тестирующей по 

европейским стандартам [28]. 

Аскона ориентируется на удовлетворение потребностей большей части 

населения, чьи доходы превосходят прожиточный уровень, находятся на его 

уровне или ниже прожиточного уровня. 

Более чем за 25-летний опыт работы мы заслужили высокую репутацию на 

мировом рынке: такие всемирно известные сети отелей, как Hilton, Radisson SAS, 

Marriott и другие, доверяют сон своих постояльцев нашей компании. 

В 2011, 2013 и 2015 году по результатам общенационального российского 

голосования Askona удостоена самой уважаемой народной российской 

награды «Марка №1» в категории «матрасы для здорового сна», а в 2013 году и в 

категории «подушки для здорового сна».  Эта награда свидетельствует о доверии 

миллионов россиян к бренду Askona, что является гарантией успешного развития 

фабрики.  
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Важные результаты работы компании: 

– На сегодняшний день ассортимент матрасов превышает 800 различных 

моделей. 

– Разработана коллекция матрасов Mediflex, рекомендованная для 

профилактики и комплексного лечения заболеваний позвоночника и опорно-

двигательного аппарата. Над созданием «правильных матрасов» трудилась 

команда специалистов под руководством Валентина Ивановича Дикуля – 

человека-легенды, поставившего на ноги огромное количество людей, которых 

официальная медицина ранее признала безнадежными. 

– Получение лицензии на производство американских матрасов Serta, самых 

продаваемых матрасов в мире. Изучив возможности всех российских 

производителей, Serta признала Askona единственной фабрикой матрасов на 

территории Восточной Европы, которая может качественно и технологично 

создавать на своей производственной базе матрасы Serta [28]. 

– Подписание лицензионного соглашения с одной из лучших элитных марок 

матрасов King Koil. На базе Askona создан уникальный и единственный цех в 

России по производству американских матрасов премиум-класса King Koil. Все 

матрасы King Koil создаются вручную; каждой, даже самой мелкой детали 

матраса уделяется особое внимание. 

– Более 700 магазинов по всей России и в странах СНГ, принадлежащих 

фирменной розничной сети Askona. 

Askona – единственная в своем роде компания в Восточной Европе 

и мы гордимся этим! 

Все матрасы компании «Аскона» производятся на уникальной 

автоматизированной конвейерной линии. 

Комплектующие материалы закупаются у ведущих отечественных и 

зарубежных производителей. 

Пружинные блоки изготавливаются на собственном пружинном 

производстве под эгидой лидера отрасли – американского концерна 

«Leggett&Platt». 

http://www.askona.ru/kompaniya/proizvodstvo.htm#spring
http://www.askona.ru/kompaniya/proizvodstvo.htm#spring
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С этого года все комплектующие и готовые изделия, вновь запускающиеся в 

производство, тестируются в собственной лаборатории качества – единственной в 

России. 

Компания «Аскона» – обладатель множества патентов на пружинные блоки и 

материалы, а также лицензий на изготовление ведущих мировых брендов. 

Новые технологии – для лучшего матраса 

Большинство оборудования, которым оснащено производство ХК «Асконы», 

уникально и не имеет аналогов в России. Например – интегрированная 3–

конвейерная система производства, автоматическая система управления 

производством, планирования и учёта сырья и готовой продукции. Специалисты 

ХК «Аскона» разработали новую, нестандартную последовательность сборки 

матраса, которая позволила значительно снизить себестоимость. Сэкономленные 

средства направляются на снижение рыночной цены матраса. 

С 2016 года при производстве наших матрасов используется новая 

автоматическая клеевая линия. Автомат наносит расплавленные гранулы клея 

точно туда, куда нужно. Кроме того, новый клей-расплав не имеет запаха и 

абсолютно безвреден. Новая технология позволила повысить качество 

выпускаемой продукции, поднять культуру труда. 

Коллекции матрасов, кроватей и аксессуаров постоянно обновляются. В 

основе новых коллекций матрасов лежат самые современные научные разработки, 

на которые опираются специалисты ХК «Аскона». Цель наших изысканий – 

сделать Ваш сон здоровым и комфортным. Все материалы, используемые 

«Асконой» в своих матрасах и аксессуарах для сна, абсолютно безопасны и 

соответствуют нормам, в том числе противопожарной безопасности. В матрасах и 

аксессуарах для сна «Аскона» использует как проверенные временем материалы – 

такие как кокосовая плита или сизаль, так и новейшие – например, висколатекс и 

гель. Сделать матрас более комфортным позволяет технология «глубокой 

стёжки». 

http://www.askona.ru/kompaniya/issledovatelskiy_tsentr.htm
http://www.askona.ru/
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В этом году «Аскона» освоила выпуск пружинных матрасов в скрутке, что 

облегчает транспортировку. Необходимой для этого технологией склейки войлока 

и кокоса, кроме нас, в России не обладает ни одно предприятие. 

Сегодня с конвейера «Асконы» сходит более 6700 матрасов в сутки. А по 

потенциалу наша фабрика самая мощная в Европе – с возможностью выпускать 

более 9 тысяч матрасов в день. При этом все товары для сна "Аскона" 

производятся в России, на производственных площадках двух городов: Коврова и 

Новосибирска. Фабрика "Асконы" - самое крупное производство в России, общей 

площадью более 40 000 кв.м. 

С 2000 года в нашей компании развёрнуто собственное производство 

пружинных блоков. В 2004 году пружинное производство у нашей компании 

приобрёл знаменитый американский концерн «Leggett&Platt», лидер этой отрасли, 

присутствующая на рынках 78 стран. Ковровское пружинное производство 

получило мощное развитие благодаря современному иностранному 

автоматическому оборудованию, высококлассным специалистам и особой 

системе организации труда. За два года мощности предприятия выросли в три 

раза, расширились производственные площади. Специалисты нашей компании 

получили широкий доступ к лучшим мировым технологиям этой отрасли [28]. 

Наши конструкторы, технологи, ключевой производственный персонал, 

специалисты по логистике и маркетингу прошли обучение и стажировку в 

ведущих компаниях-производителях матрасов в Европе и США. Одно из 

важнейших достижений – получение эксклюзивной лицензии на выпуск в России 

уникального пружинного блока Hourglass («песочные часы»), разработанного 

экспертами «Leggett&Platt». В кратчайшие сроки ковровский пружинный завод 

превратился в крупную транснациональную компанию, обладающую 

технологиями, во многом уникальными для отечественных предприятий. 

 В 2006 году пружинное производство вновь вошло в состав «Асконы» и 

продолжает развиваться. При этом 20-25% пружинных блоков сегодня 

изготавливается для сторонних организаций. Налажен выпуск пружинных блоков 

в скрутке, что позволяет оптимизировать транспортировку и хранение [28]. 
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Пружинный блок – основа матраса. Наши технологи постоянно трудятся над 

разработкой новых модификаций, способных улучшить Ваш сон. В этом году 

благодаря модернизации производства удалось разработать и изготавливать 

новые модели пружинных блоков, например, оригинальные блоки для матрасов 

Медифлекс (в том числе минибоннель и минипокет), а также блоки для подушек. 

Сегодня ни одна компания в нашей стране не выпускает столько видов 

пружинных блоков, как «Аскона» – любой ширины, высоты и конфигурации из 

проволоки диаметром от 0,8 до 2,4 мм. Принимаются любые заказы – в том числе 

штучные, и на нестандартные блоки.  

Askona обладает единственной на территории РФ лабораторией для контроля 

качества продукции. На высокотехнологичном оборудовании, произведенном 

компаниями Zwick (Швеция) и ТЕХО (Германия), каждая новая модель матраса 

проходит несколько испытаний. Это тесты на выносливость, вертикальные удары, 

всевозможные нагрузки (в том числе статического и циклического характера). 

Дополнительно матрасы испытывают на «усталость» и статичность, определяя, 

как именно сказывается на них многократное использование людьми с разным 

весом. 

Тестированию подвергаются абсолютно все модели, выпущенные под брендом 

Askona. Даже бюджетные матрасы могут пройти 50 тысяч циклов испытаний и 

получить при этом гарантию от производителя на 25 лет эксплуатации. А элитные 

модели (например, «Кинг Койл») подвергаются удвоенному количеству тестов. 

Оборудование, используемое нашей компанией, тщательно проверяет все 

комплектующие (пружинные блоки, материалы наполнителя и покрытия), а также 

сборку в целом. Наша лаборатория позволяет со 100%-й точностью подобрать 

оптимальный матрас для человека с определенной массой тела. 

Пенополиуретан, используемый во многих изделиях, подвергается тестам на 

сжатие и разрыв, предел прочности и удлинение, эластичность по откосу и 

остаточную деформацию. В пружинных блоках проводится спектральный анализ 

проволоки. 
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Сотрудники лаборатории прошли подготовку в немецких и шведских 

компаниях − производителях оборудования. Для тестов разработана специальная 

методика, а наши стандарты качества согласованы с европейской системой UCO. 

Это позволяет компании «Аскона» производить российские матрасы по западным 

стандартам. 

В ходе создания лаборатории фабрика «Аскона» преследовала цель перейти с 

устаревших стандартов на новые, выйдя на европейский уровень изготовления 

товаров для сна и отдыха [28]. 

Сегодня «Аскона» – лидер рынка по производству пружинных блоков. К 

такому выводу пришли аналитики компании: по данным на 2015 год продажи 

матрасов фабрики «Аскона» превысили 2 миллиона штук. На сегодняшний день 

на матрасах «Аскона» спит более 15 миллионов россиян. Это значит, что фабрика 

движется в правильном направление и оправдываем доверие наших покупателей. 

Торговая площадь магазина  составляет 100 кв.м. – это площадь торгового зала 

и 20 кв. м – это подсобное помещение. 

Магазин работает с 10 до 19 часов с понедельника всю неделю, включая 

субботу и воскресенье без обеденного перерыва. 

По окончании рабочего дня продавцы прекращают работу в точном 

соответствии с установленными часами работы. Покупатели предупреждаются о 

закрытии магазина за несколько минут до завершения работы, те покупатели, 

которые определились с выбором, обслуживаются. 

Продажа товаров в магазине осуществляется всем гражданам на общих 

основаниях. Для таких категорий населения, как ветераны войны и инвалиды 

магазин делает дополнительные скидки и бесплатные доставки. 

На все реализуемые товары, подлежащие сертификации, магазин имеет 

сертификаты установленной формы, декларации о соответствии качества. 

Рядом с ресепшеном, есть уголок покупателя, где находится информация для 

покупателей, закон о защите прав потребителя, ИНН и ОГРН предприятия, книга 

жалоб и предложений, где покупатель может ознакомиться и написать свое 

мнение. 
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В настоящее время «Аскона» имеет следующий ассортимент товаров: 

- Матрасы и топперы; 

- Интерьерные кровати; 

- Анатомические диваны; 

- Аксессуары для здорового сна (подушки, одеяла, КПБ, защитные чехлы, 

наматрасники). 

Ассортимент магазина достаточно большой и постоянно пополняется новыми 

товарами. Существует большой фирменный склад на 15 салонов, где представлен 

товар из наличия. Еще у фабрики есть официальный сайт и Интернет-магазин. 

Сайт www.askona.ru 

Рассмотрим показатели товарооборота «Аскона» ИП Артемьева Е.А. за 2015-

2016г., которые представлены ниже в таблице 2.1. 

В 2016 году прогноз выполнения планов увеличивается, по трафику 

проходимости и по среднему чеку, в среднем на 4-6% 

Таблица 2.1. – Анализ товарооборота фирменного магазина«Аскона» ИП 

Артемьева Е.А. за 2015-2016г. 

Показатель 2015 г. 

тыс. руб. 

2016 г. 

тыс. руб. 

Изменения 

тыс. руб. 

% 

 

Матрасы и 

топперы 

4 635 962 

 

5 035 852 

 

399 890 

 

+7,9% 

 

Интерьерные  

кровати 

1 458 690 

 

1 514 680 

 

55 990 

 

+3,7% 

 

Анатомические 

диваны 

1 795 880 

 

1 673 880 

 

-122 000 

 

-6,8% 

 

Аксессуары для 

здорового сна 

(подушки, одеяла, 

КПБ, чехлы) 

1 595 818 

 

1 634 241 

 

61 577 

 

+2,4% 
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Окончание таблицы 2.1 

Показатель 2015 г. 

тыс. руб. 

2016 г. 

тыс. руб. 

Изменения 

тыс. руб. 

% 

 

Товарооборот 9 486 350 9 858 653 372 303 +3,8% 

Снижение товарооборота произошло только на анатомические диваны. Этот 

спад произошёл из-за того, что в 2015 году была федеральная реклама по 

телевиденью о новинках дивана, и именно на этот период пришлось большая 

часть продаж на диваны. Товарооборот матрасов и топперов увеличился на 7,9% и 

составил 5 035 852 млн руб. Товарооборот интерьерных кроватей увеличился в 

2016г. на 3,7% и составил 1 514 680 млн руб. Товарооборот анатомических 

диванов снизился на 6,8% и составил 1 673 880 млн руб. Товарооборот на 

аксессуары для здорового сна (подушки, одеяла, КПБ, защитные чехлы, 

наматрасники) увеличился на 2,4% и составил 1 634 241 млн руб. Таким образом, 

видно что предприятие наращивает объем продажи товаров. 

Анализ товарооборота ФМ «Аскона» ИП Артемьева Е.А. за 2015-2016г. 

наглядно представленный на рисунке 2.1. показывает, что в 2016г. объем 

товарооборота увеличился на 3,8% и составил 9 858 653 руб. Что очень 

благоприятно влияет на развитие бизнеса и увеличение дохода. 

2.2 Анализ  финансово-экономического состояния фирменного магазина   

«Аскона» 

Розничный товарооборот является одним из основных показателей, по 

которому оценивается хозяйственная деятельность предприятий торговли. 

Под розничным товарооборотом понимают передачу товаров конечным 

потребителям. На этом процесс обращения товара завершается – он поступает в 

сферу личного потребления [4]. 

Проводя анализ, следует установить, как развивается розничный 

товарооборот, как удовлетворяется спрос на товары, как торговое предприятие 

улучшает структуру товарооборота, обеспечивает повышение в нем доли 
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высококачественных товаров, активно воздействует на формирование 

потребностей, эстетических вкусов людей, их благосостояние. 

В таблице 2.2. ниже представлена динамика розничного товарооборота 

фирменного магазина «Аскона». 

Таблица 2.2 – Динамика розничного товарооборота  по магазину «Аскона» за 

2015-2016 гг. 

Показатели 2015г. (в тыс.  руб.) 2016г. (в тыс. руб.) 

Товарооборот 

предприятия, тыс. руб. 

9 486 350 

 

9 858 653 

 

Себестоимость 

продукции, тыс. руб. 

6 640 445 

 

6 901 057 

Валовый доход, тыс. руб. 2 845 905 2 957 596 

Издержки производства, 

тыс. руб. 

1 947 479 

 

2 033325 

 

Балансовая прибыль, 

тыс. руб. 

898 426 

 

924 271 

 

Исходя из таблицы 2.2, можно сделать вывод о том, что балансовая прибыль в 

2016 году по сравнению с 2015 годом уменьшилась. Валовый доход увеличился 

на 3.8%, однако издержки производства в 2016 году увеличились, так как в этом 

году предприятие выделило больше средств для рекламы и продвижения 

продукции. 

На размер товарооборота влияет увеличение объемов продаж и наличие 

собственных средств, которые используются для покрытия запасов и затрат. 

Данные показатели и их соотношение с размером привлеченных средств 

характеризуют финансовую устойчивость предприятия. 

Издержки предприятия – затраты на покупку экономических ресурсов, 

потребленных в процессе выпуска тех или иных благ. Сумма издержек 

предприятия с 2015 по 2016 годы представлена в таблице 2.3. 
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Таблица 2.3 –  Издержки предприятия 

Показатель 2015 г. (в тыс.  руб.) 2016 г. (в тыс.  руб.) Отклонение в, % 

Транспортные 

расходы 

309 552  

 

308 952  

 

-0,9% 

 

Расходы на 

оплату труда 

652 927 660 373  

 

3,29% 

 

Расходы на 

аренду 

840 000 840 000  – 

Прочие 

расходы 

145 000   224 000  64,7% 

 

1) Транспортные расходы 

Рассчитывались по чекам на бензин от водителя 

2015 г. Расстояние от г. Копейска до г. Челябинска составило 27,1 км. - 34 128 

руб., от г. Копейска до г. Челябинска – 35 424 руб. 

Итого за год: (34128+35424) = 69 552 р.+ з/п водителю за год 240 000 = 309 552 

руб. 

2016 г. Расстояние от г. Копейска до г. Челябинска составило 27,1 км. - 34 028 

руб., от г. Копейска до г. Челябинска – 34 924 руб. 

Итого за год: (34028+34924) = 68 952 руб. .+ з/п водителю за год 240 000 руб. = 

308 952 руб. 

2) Расходы на оплату труда рассчитывались как средняя заработная 

плата*количество сотрудников + бонус с продаж 2%. 

Итого за 2015 год: (9200*3) + 2%(189 727) = 520 927 руб. 

Итого за 2016 год: (9200 *3) + 2%(197 173) = 528 373 руб. 

2015-2016гг Бухгалтер = 6000 руб.*12=72 000 р.*2 = 144 000 руб. 

2015-2016гг Уборщица = 5000 руб.*12= 60 000 *2 =  120 000 руб. 

3) Расходы на аренду 

Цена за квадратный метр в ТК Янтарь составляет 700 р./квадратный метр. 
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Итого за 2015 год:100*700=70 000 р.*12 = 840 000 руб. 

Итого за 2016 год: 100*700=70 000 р.*12 = 840 000 руб. 

4) Прочие расходы 

К прочим расходам относятся расходы на корпоративы, дни рождения, 

канцелярию, интернет, телефон, коммунальные платежи, реклама и прочее. 

Итого за 2015 год выделяется 145 000 руб. 

Итого за 2016 год выделяется  224 000 руб. 

Можно сделать вывод о том, что в 2016 году предприятие выделило больше 

средств на продвижение рекламы на предприятии. Улучшился внешний вид 

уличной вывески и внутренне оформление магазина. Подавалась реклама в 

журнал «Продвижение» с продукцией фабрики на главной странице. 

Для прогнозирования сезонных колебаний рассчитываются индексы 

сезонности (Is). Индекс сезонности характеризует в процентах долю объема 

продаж товара относительно его среднемесячного объема продаж за год.  

Индексы сезонности применяются для прогнозирования сбыта товаров 

сезонного спроса. Более подробный расчет представлен в таблице 2.4. Под 

сезонным спросом понимаются цикличные (повторяющиеся ежегодно) колебания 

объемов потребления товаров. Эти колебания могут быть связаны со временем 

года, погодой или календарной датой (1 сентября, Новый год, 8 марта).  

Таблица 2.4 – Расчет индекса сезонности продаж методом простой средней 

Месяц 

 

 

Товарооборот, тыс. руб. Средний 

товарооборот, 

тыс. руб.  

 

 

Индекс 

сезонности, % 

 

 

2015 2016 

Январь 569 365 729 862 649 613,5 80,6 

Февраль 594 128 673 164 633 646  78,62 

Март 693 442 684 295 688 868,5 85,47 

Апрель 729 644 764 311 746 977,5 92,68 

Май 1263 115 941 488 1 102 301,5 136,76 
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Окончание таблицы 2.4 

Месяц 

 

 

Товарооборот, тыс. руб. Средний 

товарооборот, 

тыс. руб.  

 

 

Индекс 

сезонности, % 

 

 Июнь 656 469 734 599 695 534 86,29 

Июль 668 884 744 113 706 498,5 87,65 

Август 724 661 781 132 752 896,5 93,41 

Сентябрь 746 428 869 331 807 879,5 100,23 

Октябрь 858 632 881 129 869 880,5 107,92 

Ноябрь 879 455 912 456 895 955,5 111,16 

Декабрь 1 102 127 1 142 773 1 122 450 139,26 

Итого 9 486 350 9 858 653 9 672 501,5  

Описанный выше метод простых средних, применим для анализа сезонности, 

во временных рядах без явно выраженного тренда. Если уровень экономического 

явления проявляет тенденцию к росту или снижению, т.е. имеет место тренд, то 

отклонения от постоянного среднего уровня могут исказить сезонные колебания.  

Следуя из того, что средний товарооборот в месяц 806 042 руб., можно сделать 

вывод, что в феврале месяце самые низкие показатели, равные 78,62% из 100. 

Самые высокие показатели 139,26%,  показывает месяц декабрь, здесь увеличение 

прибыли происходит из-за самого главного праздника Новый год, так как люди 

приобретают подарки себе и близким. Исходя из этого, нужно продумать 

мероприятия для стимулирования продаж в конце зимнего периода. 

Рекомендовано провести промо-акцию или осуществить раздачу купонов со 

скидками.  

Вывод по разделу два 

Во втором разделе был произведен анализ финансово-экономического 

состояния предприятия, основываясь на этом, можно сделать следующий вывод:  
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Анализ товарооборота фирменного магазина «Аскона» ИП Артемьева Е. А. за 

2015-2016г. наглядно представленный в таблице 2.1 показывает, что 2016г. объем 

товарооборота увеличился на 3,8% и составил 9 858 653 руб. Что очень 

благоприятно влияет на развитие бизнеса. 

В 2016 году предприятие выделило больше средств на продвижение рекламы 

на предприятии. Улучшился внешний вид уличной вывески и внутренне 

оформление магазина. Подавалась реклама в журнал «Продвижение» с 

продукцией фабрики на главной странице. 

Но для улучшения показателей, предприятию следует рекомендовать: дальше 

повышать эффективность использования производственных фондов; уменьшить 

издержки обращения, увеличив при этом расходы на рекламу и продвижение 

товаров. Необходимо проведение маркетинговых исследований, рекламных 

акций, внедрение карт постоянных клиентов, проведение промо – акций,  

улучшение качества дополнительных услуг оказываемых покупателям, 

замотивировать сотрудников, для улучшения показателей дохода.  

Для сотрудников компании, внедряется проведение тренингов по обучению 

техники продаж, которые будет проводить специально обученный человек. 

Нужно это для повышения уровня знаний менеджеров и для качественного 

обслуживания покупателей. 
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3. РАЗРАБОТКА НАПРАВЛЕНИЙ  ПО СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ 

КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ  ПРЕДПРИЯТИЯ ИП АРТЕМЬЕВА 

Е.А. ФИРМЕННЫЙ МАГАЗИН «АСКОНА» 

3.1 Мероприятия по продвижению товаров на предприятии розничной 

торговли 

Под продвижением товара понимается совокупность различных видов 

деятельности, которые в совокупности ведут к увеличению желания у 

потенциального потребителя приобрести данный вид товара. Понятия “методы 

продвижения товара” и “маркетинговые коммуникации” являются идентичными, 

однако некоторые специалисты утверждают, что маркетинговые коммуникации и 

продвижение товара относятся к разным группам методов воздействия. Так, 

например, прямые продажи можно отнести к методам организации розничной 

торговли или к методам маркетинговых коммуникаций [3]. 

Здесь очень важно не забывать, что коммуникационную функцию также 

выполняют и другие элементы маркетинга. Иногда характеристики товара, 

стоимость, упаковка и его внешний вид, могут сказать намного больше о таком 

товаре, нежели его красивая реклама. Существует четыре основных способа 

продвижения своего товара на рынок: 

– Реклама; 

– Личные продажи; 

– Общественные связи; 

– Стимулирование сбыта; 

Согласно современной теории маркетинга, реклама – это неличные формы 

коммуникаций, которые достигаются путем платного распространения 

информации с точно указанным источником финансирования. Необходимо иметь 

представление, что реклама вообще и реклама, как часть маркетинга – это 

совершенно две разные рекламы. Главная функция маркетинговой рекламы – это 

такой вид рекламы, которая будет держать в курсе покупателя о новых товарах 

производителей. Предприятие может, как угодно расхваливать свой товар и 
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тратить огромные деньги на его рекламу, но если данная продукция не 

востребована на рынке – продать ее будет просто невозможно [24]. 

Обращение к покупателям должно быть  абсолютно уникальным и непохожим 

на предложения ваших конкурентов. Предлагая товар фабрики «Аскона», фабрика 

делает акцент на полезность товара и пользу, которую получит покупатель, если 

приобретет этот товар.  Уникальность рекламы может быть связана либо с самим 

товаром (матрасом или кроватью), либо самого рекламного текста, либо с целевой 

аудиторией, на которую и рассчитан данный продукт. Без уникального 

предложения на рынке нельзя рассчитывать на успешность спроса [32]. 

Для того чтобы рекламное обращение имело успех и было у всех на слуху, 

необходимо сделать так, чтобы люди запомнили ее. Как правило, в маркетинге 

существуют три вида восприятия рекламы: 

– Случайная – такой тип подачи, который не запоминается или запоминается с 

большим трудом. Потенциальный клиент должен четко понимать, где в случае 

чего искать рекламу данного продукта. 

– Востребованная – такой тип рекламы, который легко запоминается. Она 

совершенно не нуждается в дорогостоящем ее представлении, достаточно 

написать пару строк в газете или на доске объявлений. 

– Ненужная – этот вид рекламы потенциальный клиент игнорирует, она его 

попросту раздражает. Ненужная реклама присутствует всегда, невозможно всем 

угодить [26]. 

Фабрика «Аскона» делает такую рекламу. Которая будет востребована для 

любого сегмента людей. Главный лозунг сейчас – это то, что «Аскона» является 

маркой номер один по изготовлению товаров для здорового сна, по итогам 

народного голосования.  

Личные продажи – это такая часть продвижения продукции, которая включает 

в себя устное их представление в целях продажи при помощи общения с 

клиентом.  

Игнорирование этого пункта в продажах может существенно снизить их 

уровень, даже если все остальные условия абсолютно соблюдены [23] 
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 Главной целью личных продаж является превращение своего торгового 

представителя в настоящего добытчика. 

 Ориентация на клиента – это метод, который  основывается на выявлении 

нужд потенциальных клиентов и предложения способов их удовлетворения. Для 

этого менеджерам компании «Аскона» нужно блестяще знать технику продаж, 

чтобы правильно работать с клиентом, соблюдая все этапы. 

Стимулирование продаж - это совокупность остальных мероприятий, которые 

направлены на продвижение товара. Отличительной особенностью такого рода 

мероприятий является прямая связь с потребительскими свойствами товара, ее 

системой продаж и ценой. В стимулирование продаж входит три вида адресатов: 

Покупатели – с целью побуждения покупателя совершить как можно больше 

покупок. Методы воздействия: 

– Различные игры и конкурсы; 

– Раздача пробников; 

– Демонстрация товара промоутерами. 

Контрагенты – с целью увеличения количества сделок. Методы воздействия: 

– Обучение персонала; 

– Проведение различных конкурсов по итогам продаж. 

Персонал – с целью придания персоналу мотивации к продажам. Методы 

воздействия: 

– Соревнования между работниками; 

– Оплачиваемый отдых; 

– Различное поощрение за отличную работу 

Всех этих адресатов просто невозможно привязать к себе, однако существует 

немало способов благотворного воздействия на них. Более подробные 

рекомендации к работе предприятии и продвижения товара, рассмотрено ниже 

[23]. 

Продвижение  – это мероприятия, направленные на повышение эффективности 

продаж через коммуникативное воздействие на персонал, партнеров и 
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потребителей. Продвижение преследует двоякую цель: активацию 

потребительского спроса и поддержание благоприятного отношения к компании. 

Существует множество методов стимулирования продаж, и вопрос, какой из 

них выбрать, зачастую вызывает сомнения у руководителя салона. В связи с этим 

рассмотрим более внимательно наиболее подходящую и эффективную рекламу. 

В фирменном магазине «Аскона» применяются следующие инструменты 

стимулирования продаж:  

– меньше цена – больше покупок; 

– система скидок; 

– натуральное стимулирование продаж; 

– услужливое стимулирование продаж 

Чем меньше цена на продукцию, тем больше покупателей приобретает товар. 

Можно предложить скидку в процентах, можно вычитать некую сумму, а можно 

просто указать новую цену с объяснением причины ее снижения. Фабрика всегда 

делает скидки для покупателей, в зависимости от категории товара она разная.  

Фабрика работает по прайсам цен, которые приходят каждую неделю на почту 

магазина. 

Снижение цены также эффективно, если нужно в короткий срок избавиться от 

залежалого товара или обратить внимание на новый бренд. Так было, когда у 

магазина сменилась коллекция ортопедических матрасов Sleep Style на Original. 

Скидку делали от салона равную от 30 до 50 процентов.  

Поэтому сотрудники магазина делают смс-рассылку потенциальным и 

действующим клиентам, о распродаже старой коллекции с большими скидками. 

За промежуток двух месяцев были распроданы остатки, а сотрудники получили 

дополнительную премию от проданного товара. В мае 2015 года и в сентябре 2016 

года на фабрике Аскона и также в фирменных магазинах, проходила грандиозная 

акция «Утилизация». Скидка на новую продукцию по акции «Утилизация 

от «Аскона» представляется только при условии сдачи старого матраса или 

кровати, что должно быть отмечено экспедитором, осуществляющим доставку 

продукции. При оформлении покупателем доставки нового матраса или кровати, 
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старый матрас или кровать вывозятся абсолютно бесплатно. Выручка в эти 

месяцы на предприятие возросла.  

Рекомендовано создать сайт фирменного магазина Аскона именно в  г. 

Копейск на различных интернет ресурсах. Для того чтобы привлечь больше 

потенциальных покупателей, рассылать людям информацию о скидках и акциях, 

выкладывать на странице новинки матрасов и кроватей, диванов и т.д. Создание 

сайта не занимает дополнительных затрат, но даёт большой плюс в том, что о 

магазине узнают определённое количество людей. 

Существует еще система скидок. Не предлагая скидки на первую, можно 

стимулировать совершение второй покупки прямо сейчас – «купите один 

предмет, получите скидку в 10% на второй» при условии, что она действительна 

только сегодня. 

Для выстраивания длительных отношений с покупателями магазину 

рекомендуется заказать дисконтные карты, которые дают фиксированную 5–10 % 

скидку на каждую повторную покупку в магазине. 

Для того чтобы были эти дисконтные карты, их нужно сначала заказать в 

рекламном агентстве. Деньги на это выделяет нам не фабрика, а из бюджета 

директора. Для этого нужно рассчитать, сколько денег будет потрачено на 

выпуск.  Стоимость одной карты нужно умножить на количество. Мы заказывали 

1000 штук. Стоимость одной равна 7 рублей, то есть нужно 7 руб. умножить на 

1000 и равно 7000 руб. 

Такое продвижение товара было не так эффективно, чем предоставлять 

клиенту бесплатный подарок за совершенную покупку на определенную сумму. 

Клиентов это заманивает. 

Натуральное стимулирование продаж заключается в том, что вместо снижения 

цены мы предлагаем получить бесплатно какой-либо подарок. Задействуется 

сильный стимул получить что-то задаром. Например, при покупке кровати и 

матраса на общую сумму 50 000 рублей, покупатель получает в подарок 

защитный водонепроницаемый чехол, тем самым мы продлеваем гарантию на 

матрас, которая составляет 25 лет. 
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Тем самым наши потери при таких подарках составят от 2000 до 4000 тысяч 

рублей по себестоимости. 

Подарки покупателям: 

– чехлы защитные на матрасы и подушки; 

– подушка с водонепроницаемой наволочкой; 

– бесплатные услуги (доставка, подъем, сборка, вывоз мебели старой). 

Магазин «Аскона» постоянно улучшаем качество обслуживания. Проводим 

обучение сотрудников. Постоянное улучшение качества обслуживания. Умение 

встать на сторону клиента, посмотреть на магазин его глазами, разрешить в его 

пользу нестандартную ситуацию, внимательно выслушать и терпеливо 

обслужить. Всегда можно найти что-то хорошее в человеке и при общении 

сделать акцент именно на этом – тогда и покупка больше, и покупатель доволен. 

В «Аскона» регулярно проводятся промо – акции, посвященные тому или 

иному событию. Это могут быть общегосударственные праздники – Новый год, 8 

Марта, 23 февраля, так же придуманные нами собственные акции и мероприятия. 

Для таких акций заказывают купоны на скидку 5%, с определённой 

символикой праздника. 

Большой популярностью пользуется услуга продажи подарочных 

сертификатов, то есть возможность оплатить покупку, а выбор предоставить тому, 

для кого этот подарок предназначается. К услужливому стимулированию также 

относится профессиональная работа продавцов-консультантов, мотивация 

которых завязана на качественное обслуживание покупателей. 

Для того чтобы магазин был больше узнаваем на улице, директор заказала 

красивую и яркую вывеску, которая подсвечивается ночью. Это достаточно 

дорого, но обязательно, на это она потратила 70 000 рублей. 

В этом году, в октябре, магазин подал рекламу в известный местный журнал 

«Продвижение» с нашим магазином на обложке. Посетителей увеличилось 

примерно на 4 человека в день, либо на это повлияла реклама, либо сезон продаж. 

Стоимость подачи на месяц в этот журнал составила 15 00 рублей. 
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Очень важно, что работая по договору франчайзинга, у магазина уже 

облегчена работа в плане рекламирования фабрики, так как она уже известна по 

всему миру. Потому что Аскона уже 5 лет подряд является маркой №1 в России, 

фабрика регулярно подает рекламу на телевизионное вещание, радио и 

социальные сети. Магазин на это, ни каких средств не вкладываем. Поток 

клиентов в период рекламы увеличивается. Что благоприятно влияет на продажу 

товаров для здорового сна. В сентябре фабрика запустила федеральную рекламу 

на новые коллекции диванов от Аскона. Продажа диванов увеличилось на 10%. 

Для еще большей узнаваемости  салона, рекомендовано начать сотрудничать с 

рекламной компанией, которая будет заниматься размещение наружной рекламы, 

в виде уличного баннера, с нашей информацией о магазине, об акциях и скидках и 

оформлением внутри магазина рекламой [32]. 

Предложено директору подать рекламу на радио. Хоть она и носит весьма 

кратковременный характер, но все же многие потребители ездят на автомобиле и 

слушают радио. Даже если не вникать в рекламные роли на радио, в подсознании 

у человека все равно отложиться информация. 

Рекомендована рекламу на транспорте, автобусах или маршрутках, а еще на 

наши газели, на которых осуществляется доставка клиентам. Пример такой 

рекламы представлено на рисунке 3.1. Различными видами транспорта в любом 

городе пользуются до 90% населения. Рекламные возможности различных 

транспортных средств очень широки. Для рекламы товаров массового спроса, 

магазинов, услуг реклама на транспорте – эффективный инструмент [26]. 
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Рисунок 3.1 – Реклама на транспорте Аскона 

Транспортная реклама сама по себе имеет ряд преимуществ перед другими 

носителями: 

- необычайная дешевизна первого рекламного контакта; 

- высокий уровень внимания потребителей; 

- высокая частотность; 

- широкий охват. 

Так как у магазина собственный транспорт, осуществляющий вывоз, привоз 

товара со склада, доставки, можно изготовить тент на машину Портер (Газель). 

Цена зависит от размера, но минимальная стоимость от 1200 рублей и выше.  

Если подавать рекламу на автобус, то стоимость гораздо выше. Изготовление 

и размещение наружной рекламы на автобусах в Копейске: 3 месяца – 70 700 руб. 

Изготовление и размещение наружной рекламы на автобусах в Копейске: 6 

месяцев – 108 200 руб. Изготовление и размещение наружной рекламы на 

автобусах в Копейске: 12 месяцев – 183 200 руб. 

 Так как это дорого, рекомендовано изготовить и заказать тент на собственную 

газель. Это позволит большинству людей узнать о нашем салоне и увеличит 

проходимость магазина. Что очень положительно поспособствует увеличению 

дохода магазина. 
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Транзитная реклама, это не все виды рекламы на транспорте в Копейске. 

Рекламное агентство  может предложить эффективную и недорогую рекламу в 

общественном транспорте или внутри самого салона Аскона. К плюсам 

внутрисалонной рекламы можно отнести: 

– эффективность и запоминаемость (практически все пассажиры обращают 

внимание на наклейки и стикеры, размещенные в салонах маршруток, автобусов, 

трамваев и троллейбусов); 

– быстрый запуск рекламной кампании в Копейске (напечатать и разместить 

стикеры внутри салона, намного быстрее, чем изготовить и разместить рекламу на 

транспорте); 

– длительные и повторные контакты с аудиторией (среднее время контакта в 

несколько десятков раз больше, чем с щитом, многие пассажиры используют один 

и тот же маршрут). 

3.2 Оценка экономической эффективности предложенных мероприятий 

Эффективность – это то, в какой степени достигнуты поставленные перед 

рекламой цели при минимальных затратах. 

Увеличение эффективности производства достигается в процессе его 

функционирования, путем наилучшего использования живого и овеществленного 

труда, получения максимума продукции и услуг при минимуме затрат [8]. 

Оценка эффективности предложенных мероприятий должна показать 

повышение эффективности хозяйственной деятельности предприятия в результате 

предложенных мероприятий. Необходимо выразить эффективность через 

улучшение экономических показателей деятельности предприятия. 

К таким показателям относятся: 

– уменьшение материально-энергетических затрат на каждую единицу 

производимой продукции и услуг; 

– увеличение объема продукции и услуг, получаемых с каждой единицы 

оборудования; 

– сокращение затрат живого труда путем повышения его производительности; 
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– повышение качества продукции и услуг, что равносильно увеличению их 

производства; 

– совершенствование управления производством, обеспечивающее экономию 

затрат на эти цели [10]. 

Рекомендую в нашем магазине попробовать провести промо-акцию или 

мероприятие к Новому году и раздавать купоны людям и приглашать за 

покупками. 

Для таких акций нужно заказывать купоны на скидку 5%, с определённой 

символикой праздника. Один такой купон стоит 4 рубля, в количестве 300 штук. 

Потрачено средств 1200 рублей. Для раздачи купонов мы закажем промоутера, 

час, которого стоит 150 рублей. В месяц на промоутера директор выделит 3000 

руб. Плюс он еще будет раздавать листовки и журналы фабрики Аскона, которые 

нам присылают бесплатно, что очень хорошо. Расчет всех затрат и прибыли 

показано в таблице 3.1. 

Таблица 3.1 – Анализ эффективности рекламы «Купоны» 

Показатель Результат на 2016 год 

Затраты на выпуск купонов 4200 руб. 

Прогноз возврата купонов (покупателей) 10% = 30 человек 

Показатель Результат на 2016 год 

Общая сумма ценового стимулирования 26 100 руб. 

Общие затраты на стимулирование  30 300 руб. 

Средний чек предприятия 17 400 руб. 

Дополнительная выручка (Т/о) 522 000 руб. 

Стоимость контакта 1 010 руб. 

Прибыль 126 300 руб. 

Рентабельность затрат 4,16% 

Рентабельность продаж 0,24% 
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Об. сум. цен. стимул. = Ср. чек * Скидка * кол-во чел.              (1) 

Об. сум. цен. стимул. = 17 400* 0,05 * 30= 26 100 руб. 

                    Об. Затр.= Затр. Вып . куп. + Об. сум. цен. стимул.                  (2) 

Об. Затр. = 4 200 + 26 100 = 30 300 руб. 

Доп. Выр. = Ср. чек * кол-во чел.                                       (3) 

Доп. Выр. = 17 400 * 30 = 522 000 руб. 

                                   Ст. кон-та = Об. Затр. / кол-во чел.                                    (4) 

Ст. кон-та = 30 300/30 = 1 010 руб. 

Прибыль = Доп. Выр. - Доп. Затр. -  себестоимость                   (5) 

Прибыль = 522 000-30 300- 365 400= 126 300 руб. 

                                  Рент. Затр. = Прибыль/Об. Затр.*100%                             (6) 

Рент. Затр. = 126 300/30 300*100%=4,16% 

Рент. прод. = Прибыль/Выручка*100%                               (7) 

Рент. прод. = 126 300 / 522 000*100% = 0,24% 

Можно сказать, что предприятие несет убытки при объеме продаж ниже 

порога рентабельности и получает прибыль, если этот показатель выше порога. 

Стоит отметить, что при повышении объема продаж постоянные затраты на 

единицу продукции уменьшаются, а переменные остаются прежними. При данной 

ситуации рентабельность продаж показана эффективной. 

Для магазина самым эффективным стали три метода продвижения: сбор 

контактов и в последующем смс-оповещение этих клиентов, что дает 

дополнительную прибыль магазину на 5-7% точно, реклама на телевидение и 

радио; дисконтные карты. 
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Для того чтобы понять эффективно ли такое продвижение продаж, как карты 

клиентам, нужно провести некоторые расчеты планируемых и фактических 

результатов. Для расчета результатов возьмём 3 квартал, именно тогда ушло 

большее количество карт. 

За три месяца было роздано 130 карт. Прогноз возврата этих клиентов за 

покупками было 70 человек в последующий квартал, фактически вернулось 15 

человек, и совершили покупку. Если 100% это 70 человек, то 21,4% те, кто 

вернулся. Рассмотрев такую рекламу, я считаю ее не очень эффективной, хоть оно 

и немного занимает затрат. Нужно думать и разрабатывать другие варианты 

продвижения и стимулирования продаж. 

Существует еще много способов стимулирования продаж на предприятии. 

Увеличение среднего чека, рассылка рекламных материалов по почтовым 

ящикам, календари с логотипом фирмы и раздача их и так далее. 

Проведем анализ эффективности стимулирования продаж с помощью 

дисконтных карт (таблица 3.2). 

Таблица 3.2 – Анализ эффективности стимулирования продаж с помощью 

дисконтных карт 

Показатель Решение и ответ 

Дополнительная выручка 15 чел*17 400 = 261 000 руб. 

Дополнительные затраты 130*7= 910 руб. 

Стоимость контакта 910/15= 60,6 руб. 

Дополнительная прибыль 261 000-910-182 700 = 77 390 руб. 

Себестоимость товара 182 700 руб. 

Средний чек 17 400 руб. 

 

Исходя из этого можно сделать вывод, что при сравнении стоимости одного 

контакта со средним чеком, затрат уходит мало а прибыль мы получаем хорошую. 

Это достаточно эффективное стимулирование продаж для предприятия. 

Произведем также расчет затрат на рекламу–баннер. 
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Стоимость одного кв. метра Баннер литой NeoFlex составляет 300 рублей. Из 

этого выходит если размер баннера у нас 2 метра на 1метр, то получается цена 

баннера 9 000 рублей, установка стоит 1500 руб. Срок размещения 1 месяц, 

стоимость 5600 руб. Общие затраты на эту рекламу составляют: 

9000+1500+5600=16100 руб. 

Прогноз возврата во время первого месяца размещения и через месяц равен 

10% это примерно 10 человек из 100. 

Таблица 3.3 – Прогноз эффективности рекламы баннер 

Показатель Решение и ответ 

Дополнительная выручка 10 чел*17 400 = 174 000 руб. 

Дополнительные затраты 16 100 руб. 

Стоимость контакта 16 100/10= 1610 руб. 

Дополнительная прибыль 174 000-16100-121800 = 36 100 руб. 

Себестоимость товара 121 800 руб. 

Средний чек 17 400 руб. 

 

Исходя из этого, дополнительная прибыль больше чем затраты, значит такая 

реклама эффективная и она принесёт дополнительный заработок. Нужно 

применить данный вид стимулирования на практике, чтобы увидеть результат. 

Многие люди обращают внимание на яркие и красочные баннеры по всему 

городу, тем самым мы увеличим процент узнаваемости и проходимость  салона. 

3.3 Мотивация персонала как фактор повышения эффективности продаж 

В связи со значительной конкуренции среди розничных магазинов хорошего 

товарооборота можно добиться двумя способами: 

- торговать уникальным товаром повышенного спроса; 

- иметь высокий уровень продаж. 
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Большинство магазинов ориентируются на второй вариант, пытаясь увеличить 

объемы реализации любыми методами. Одним из способов увеличить продажи 

является внедрение на предприятие системы мотивации персонала [20]. 

Мотивация имеет два аспекта: материальный и нематериальный, это 

представлено на рисунке 3.2 ниже. Они оба важны в равной степени, так как 

позволяют манипулировать людьми и заставлять их выполнять свои обязанности 

добровольно и на высшем уровне.  

 

Рисунок 3.2 –  Мотивация персонала 

Все люди работают ради материального достатка, и когда они четко 

представляют, как они его могут получить, то это стимулирует деятельность 

человека. Поэтому система оплаты труда должна быть прозрачна и понятна 

каждому работнику. 

Сразу стоит сказать, что в торговле никто уже давно не работает за оклад, так 

как нет желания продавать больше. Мотивационная система оплаты ИП 

Артемьева Е.А. – это «оклад + процент». Оклад – это выход, который равен 400 

рублей день. В зависимости от смен, у менеджера каждый месяц разный оклад. В 

среднем это 7200 рублей. 
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Нельзя забывать и о премировании. При этом если фирма имеет ограниченный 

бюджет, можно премировать только лучшего сотрудника месяца, а не весь 

коллектив. Естественно при выполнении плана по магазину. Это позволит 

каждому из работников стремиться достичь наилучших результатов в работе. 

Премия может быть материальной, но не денежной. Это может быть сертификат, 

скидка или какой-то иной бонус [17]. 

Наравне с поощрением, нельзя забывать и о штрафных санкциях. Это позволит 

контролировать пунктуальность работников, их внешний вид, корректное 

поведение, а также своевременность выполнения всех работ. И, конечно, надо 

стараться их избегать, решая проблемы другими методами. Каждый штраф – это 

демотиватор, даже если наказание заслужено.  ИП Артемьева Е.А. создало устав, 

где прописаны, какие штрафы получит менеджер, не выполнив или допустив 

ошибку в работе. То есть сотрудник может вообще лишиться премии из-за своей 

невнимательности. 

В  магазине «Аскона», каждый месяц выставляется личный план сотрудника. 

Каждый сотрудник стремится к выполнению поставленного плана, и потом 

менеджер получает денежное вознаграждение. В среднем премия выплачивается  

от 1500 до 8000 рублей. 

Дополнительно, директор делает премию за продажу определённого товара, 

который не востребован стал. Премия варьируется от 500 до 5000 тысяч рублей. 

Это хороший шанс получить дополнительный заработок.  

Директор оповестил, что если он увидит стабильное выполнение плана у 

сотрудника, повысится оклад на 1000 рублей.       

Нематериальная мотивация персонала так же важна на предприятии «Аскона». 

Хотя все работают ради денег, атмосфера на рабочем месте играет немаловажную 

роль. Создания благоприятного климата в коллективе основывается как раз на 

нематериальной мотивации работников салона. 

Основными факторами являются: 

– Развитие корпоративной культуры; 

– Карьерный рост; 
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– Доброжелательная атмосфера. 

Развитие корпоративной культуры помогает менеджерам компании осознать 

свою причастность к общему делу и важность работы. Коллективные 

мероприятия, тренинги и даже совместное празднование важных дат позволяют 

сплотить коллектив. 

В  конце декабре каждого  года, лучший сотрудник получает звание «Лучший 

менеджер года», похвала от руководства это всегда приятно.  

Однако если все будет происходить в «тяжелой», недоброжелательной 

атмосфере, то мало кто задержится на такой работе. Проводя в магазине большую 

часть светового дня, хочется чувствовать себя комфортно. Иначе люди начинают 

увольняться. А на любимой работе всякая деятельность становится эффективной. 

Экономическая эффективность мотивации включает в себя решение задач 

стоящих перед организацией. Она будет зависеть от правильного и эффективного 

использования человеческих ресурсов. Таким образом, мотивация носит 

двухстороннюю направленность - с одной стороны удовлетворяет потребности 

организации, с другой - работников. Следовательно, мотивация имеет как 

социальный, так и экономический характер. 

Магазину «Аскона» также  предложено проводить аттестации сотрудников для 

повышения квалификации. Количество менеджеров в магазине три человека. 

После прохождения, руководитель повышает окладную часть сотрудника на 10%. 

Аттестация проходит 2 раза в год. Так как обучение проводит компания 

«Аскона», а не ИП Артемьева Е.А., то тогда дополнительных убытков кроме как 

на надбавку к окладной части, магазин не понесет. Проведя данное мероприятие, 

магазин, возможно, повысит товарооборот. За счет качественного и 

квалифицированного подхода к клиентам, потенциальные покупатели станут 

действующими, так как сотрудники будут на отлично знать свою работу и 

стремится к повышению оклада. 

Рассчитаем затраты, которые понесет руководитель в процессе реализации 

предложенного мероприятия повышения оклада.    
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Исходя из того, что  оклад равен 7200 руб., то тогда расчет выглядит 

следующим образом: 7200*10/100=720 руб. Далее  720 руб. * 3 сотрудника = 2 160 

руб., потом  2160 *2(кол-во выплат раз в год) = 4320 руб. В месяц работодатель 

будет тратить всего 360 руб.  

По сравнению с месячным товарооборотом магазина, данная выплата кажется 

совсем не существенной, но зато предприятие повысит проходимость  и увеличит 

доход. Так как клиенты любят качественное и приятное общение с ними и 

грамотных работников, знающих свое дело. 

Вывод по разделу три 

Улучшение показателей работы отделов продаж – процедура комплексная и 

требующая достаточно длительных временных затрат. Поскольку в каждом 

конкретном случае есть свои особенности, какого-то единого «рецепта» не 

существует. Длительность цикла привлечения клиентов, необходимость 

ориентирования продаж на людей определенного типа, возможность или 

невозможность охватить единовременно все клиентские группы – все эти и 

многие другие факторы необходимо учитывать. 

Увеличение эффективности производства достигается в процессе его 

функционирования, путем наилучшего использования живого и овеществленного 

труда, получения максимума продукции и услуг при минимуме затрат. 

На основе проведенного анализа предложены следующие направления 

улучшения финансового состояния фирменного магазина «Аскона» 

- активизировать рекламу и иные методы продвижения товара и 

стимулирования сбыта;  

-  в результате проведенных рекламных акций, предприятие планирует 

получить прибыль;  

-  проведение тренингов, вебинаров и обучения сотрудников, улучшиться 

качество обслуживания клиентов; 

- усовершенствовать мотивацию сотрудников, для получения большего 

дохода. 
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В результате предложенных мероприятий по развитию системы мотивации, за 

счет высокого профессионализма работников, внедрения системы скидок, 

проведения акций, усовершенствования рекламы фирменного магазина «Аскона», 

будут созданы условия для эффективного, организованного, 

высокопроизводительного труда, мотивированности и самодисциплины 

персонала, что обеспечит, финансовую стабильность предприятия, требуемую 

доходность, увеличение проходимости и среднего чека,  достойный заработок и 

перспективную работу для персонала.  

В настоящее время добиться успеха, игнорируя проблему мотивации 

персонала, нельзя. Осуществление программ стимулирования труда всегда 

требует больших затрат, но эффект, который они могут принести, значительно 

больше. Ведь именно сотрудники являются главным ресурсом любой компании. 

Наибольшей отдачи можно достичь только в том случае, если выгоду от 

выполняемого труда имеет не только компания, но и сам работник. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Розничная торговля в  РФ остается важной отраслью в экономики страны. В 

2016 году, выпущен уже второй закон в поддержку малого и среднего бизнеса. 

Предпринимателям будет легче осуществить свои планы по реализации своего  

бизнеса. 

Общий объём мировой розничной торговли равен примерно 10 трлн долл., при 

этом на долю стран Западной Европы приходится порядка трети, а на долю 

России – около 2 % мирового рынка [31]. 

Потребитель является связующим звеном между всей коммерческой 

деятельностью предприятия и  маркетингом как составляющей коммерческой 

деятельности. Маркетинговые усилия направлены на конечного потребителя, и в 

то же время, действия потребителя (покупка) являются стимулом к ведению 

коммерческой деятельности предприятием. 

Коммерческая работа по продаже товаров в розничных торговых 

предприятиях отличается от работы оптовых предприятий. Розничные торговые 

предприятия реализуют товары непосредственно населению, то есть 

окончательно завершают товарное обращение от изготовителя продукции. 

В сложившейся экономической ситуации эффективность характеризует 

выживаемость предприятия. Предприятию необходимо не только выжить, но и по 

возможности повысить свой конечный результат, а именно основная цель 

мероприятий по стимулированию продаж заключается в самом названии — 

увеличение продаж и получении прибыли. 

Конечный результат характеризует степень достижения цели или целей, ради 

которых приводится в движение весь механизм хозяйственной деятельности. 

Экономические отношения лежат в основе различных отношений между людьми - 

политических, культурных и т.д. Поэтому, конечные финансовые результаты - 

это, по сути, то, ради чего мы живем и работаем. 

Рассматривая анализ товарооборота «Аскона» ИП Артемьева Е.А. за 2015-

2016гг. наглядно показывает, что в 2016г. объем товарооборота увеличился на 
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3,8% и составил 9 858 653 руб., что благоприятно влияет на развитие бизнеса и 

увеличение дохода. 

Необходимо проведение маркетинговых исследований, рекламных акций, 

внедрение карт постоянных клиентов, проведение промо – акций,  улучшение 

качества дополнительных услуг оказываемых покупателям,  

Увеличение эффективности производства достигается в процессе его 

функционирования, путем наилучшего использования живого и овеществленного 

труда, получения максимума продукции и услуг при минимуме затрат. 

На основе проведенного анализа предложены следующие направления 

улучшения финансового состояния фирменного магазина «Аскона» 

- активизировать рекламу и иные методы продвижения товара и 

стимулирования сбыта;  

-  в результате проведенных рекламных акций, предприятие планирует 

получить прибыль;  

-  проведение тренингов, вебинаров и обучения сотрудников, улучшиться 

качество обслуживания клиентов; 

- усовершенствовать мотивацию сотрудников, для получения большего 

дохода. 

В результате предложенных мероприятий по развитию системы мотивации, за 

счет высокого профессионализма работников, внедрения системы скидок, 

проведения акций, усовершенствования рекламы фирменного магазина «Аскона», 

будут созданы условия для эффективного, организованного, 

высокопроизводительного труда, мотивированности и самодисциплины 

персонала, что обеспечит, финансовую стабильность предприятия, требуемую 

доходность, увеличение проходимости и среднего чека,  достойный заработок и 

перспективную работу для персонала.  
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