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В курсовой работе исследуется коммерческая деятельность по формированию ассортимента товаров ТКУП «Блискавица», в том числе продвижение новых ассортиментных позиций.
Объект исследования: ТКУП «Блискавица».
Предмет исследования: особенности формирование ассортимента ТКУП «Блискавица».
Цель работы: разработка рекомендаций по совершенствованию ассортиментной политики предприятия.
Задачи исследования: 
· изучить  теоретические основы  формирования товарного ассортимента;
· провести анализ ассортиментной политики ТКУП «Блискавица»; 
· рассмотреть основные направления совершенствования ассортиментной политики ТКУП «Блискавица».
По результатам проведенного исследования  разработаны следующие мероприятия по совершенствованию коммерческой деятельности ТКУП «Блискавица»: 1) повышение качества работы персонала и уровня обслуживания в магазине; 2) разработка системы скидок в магазине и рекламных акций по продвижению продукции ТКУП «Блискавица»; 3) внедрение новых дополнительных услуг в магазине. 
Выводы и предложения, сделанные в результате исследования, могут быть использованы при принятии управленческих решений в сфере товарной политики на аналогичных торговых предприятиях г. Минска. 
Автор работы подтверждает, что приведенный в ней материал правильно и объективно отражает состояние исследуемого процесса, а все заимствованные из литературных  и других источников теоретические, методологические  положения  и концепции сопровождаются ссылками на их авторов.
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ВВЕДЕНИЕ


Коммерческая   деятельность   выступает   в   современных    условиях как   один   из   важнейших   факторов    функционирования    и    развития предприятия.    Эта    деятельность    постоянно    совершенствуется в    соответствии    с    объективными    требованиями    производства     и реализации   товаров,   усложнением   хозяйственных    связей и повышением  роли   потребителя.   
Целью  создания  коммерческого  предприятия,  как  правило, является  извлечение  прибыли  в  виде  продукции,  товара,  имущества  и/или  финансового  дохода. Продажа товаров является важнейшим исключительным этапом коммерческой деятельности торговых организаций  и предприятий. От того, насколько успешно выполнены коммерческие операции, связанные с продажей товаров, зависит эффективность их работы.
Ассортиментная политика - одно из самых главных направлений коммерческой деятельности каждого предприятия. Особенно это направление приобретает особую значимость в нынешних условиях перехода к рыночной экономике, когда к товару со стороны потребителя предъявляются повышенные требования по качеству и ассортименту, и от эффективности работы предприятия с производимым товаром зависят все экономические показатели организации и рыночная доля. Как свидетельствует мировой опыт, лидерство в конкурентной борьбе получает тот, кто наиболее компетентен в ассортиментной политике, владеет методами её реализации и может максимально эффективно ею управлять. К сожалению, руководство многих предприятий ещё плохо понимает все преимущества эффективной ассортиментной политики, и поэтому одним из направлений экономического роста страны является привлечение внимания к данной проблеме.
Актуальность выбранной тематики исследования очевидна, так как при правильном выборе ассортиментной политики предприятия будет максимальным образом удовлетворяться спрос своих потребителей и в конечном итоге оно будет рентабельным. Ассортиментная политика  должна стать одной из главных составляющих всей политики предприятия. Только в этом случае предприятие может улучшить свои экономические показатели и быть конкурентоспособным.
Объект исследования курсовой работы – ТКУП «Блискавица». 
Предмет исследования – особенности формирование ассортимента ТКУП «Блискавица».
Цель работы - разработка рекомендаций по совершенствованию ассортиментной политики предприятия.
Для достижения цели необходимо решить следующие задачи:
- раскрыть теоретические основы формирования торгового ассортимента;
- изучить особенности формирования ассортимента ТКУП «Блискавица»;
- разработать направления совершенствования ассортиментной политики ТКУП «Блискавица».
В процессе изучения и обработки материалов применялись следующие методы получения информации: анализ, синтез, индукция, дедукция, анализ динамических рядов.
Материалами для написания данного исследования послужили труды отечественных и зарубежных специалистов в области экономики и управления предприятием, маркетинга и товарной политики, а также отчетные документы ТКУП «Блискавица», нормативно-законодательные акты Республики Беларусь, регламентирующие коммерческую деятельность.
Выводы и предложения, сделанные в результате исследования, могут быть использованы для укрепления конкурентной позиции предприятия на рынке и повышения эффективности коммерческой деятельности предприятия.



1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПО ФОРМИРОВАНИЮ ТОРГОВОГО АССОРТИМЕНТА ПРЕДПРИЯТИЯ

1.1 Управление ассортиментом как часть коммерческой деятельности торгового предприятия

Коммерция – слово латинского происхождения (от лат. commercium – торговля). Однако надо иметь в виду, что термин «торговля» имеет двоякое значение: в одном случае он означает самостоятельную отрасль народного хозяйства (торговлю), в другом – торговые процессы, направленные на осуществление актов купли-продажи товаров. Коммерческая деятельность связана со вторым понятием торговли – торговыми процессами по осуществлению актов купли-продажи с целью получения прибыли [10, с.4].
Коммерческая деятельность – более узкое понятие, чем предпринимательство. Предпринимательство – это организация экономической, производственной и иной деятельности, приносящей предпринимателю доход. Предпринимательство может означать организацию промышленного предприятия, сельской фермы, торгового предприятия, предприятия обслуживания, банка, адвокатской конторы, издательства, исследовательского учреждения, кооператива и т.д. Из всех этих видов предпринимательской деятельности только торговое дело является в чистом виде коммерческой деятельностью. Таким образом, коммерцию следует рассматривать как одну из форм (видов) предпринимательской деятельности. В то же время и в некоторых видах предпринимательской деятельности могут осуществляться операции по купле—продаже товаров, сырья, заготовленной продукции, полуфабрикатов и т.п., т.е. элементы коммерческой деятельности могут осуществляться во всех видах предпринимательства, но не являются для них определяющими, главными.
Главная цель коммерческой деятельности – получение прибыли через удовлетворение покупательского спроса при высокой культуре торгового обслуживания. Эта цель в равной степени важна как для организаций и предприятий, так и для отдельных лиц, осуществляющих операции купли-продажи на рынке товаров и услуг [1, с.23].
Гибкость коммерции должна проявляться в своевременном учете требований рынка, для чего необходимо изучать и прогнозировать товарные рынки, развивать и совершенствовать рекламу, а также внедрять в коммерческую деятельность инновации [7, с.11].
С экономической точки зрения ассортимент – это, прежде всего отражение отраслевой и межотраслевой пропорции в составе товарного предложения, которое характеризует результаты деятельности предприятий, то есть это один из факторов, определяющих степень сбалансированности спроса и предложения. 
Основная цель организации в области управления ассортиментом заключается в формировании реального или прогнозируемого ассортимента максимально приближающегося к рациональному, для удовлетворения как можно большего числа постоянно растущих разнообразных потребностей и обеспечение более высоких темпов развития предприятия по сравнению с конкурентами. 
Ассортиментная политика предприятия – система мер стратегического характера, направленная на формирование конкурентоспособной модели, обеспечивающей устойчивые позиции предприятия на рынке и получение необходимой прибыли.
Эта политика является центральным элементом коммерческой стратегии предприятия на рынке. Главной ее целью в современных условиях хозяйствования является определение набора товаров, наиболее предпочтительных для обслуживаемого сегмента рынка.
Исходя из поставленной цели управление ассортиментом призвано решать следующие основные задачи:
· создание необходимых условий для наиболее полного удовлетворения нужд и потребностей покупателей. Эта задача реализуется путем проведения предприятием различного рода исследований, направленных, с одной стороны, на выяснение ситуации, сложившейся на рынке, а с другой стороны, на выявление мотивов, которые лежат в основе решений покупателей, связанных с приобретением товара.
· выявление и изучение возможных источников поступления товаров, отвечающих потребностям населения, проведение анализа по оценке потенциальных возможностей сотрудничества с ними.
· постоянный и систематический контроль за деятельностью конкурентов, осуществляющих торговлю аналогичными товарами, в обслуживаемом торговой организации регионе.
· обеспечение устойчивости ассортимента товаров, реализуемых предприятием. Эта задача решается путем составления вышестоящими организациями обязательных ассортиментных перечней для предприятий всех форм собственности. Устойчивость ассортимента товаров связана косвенным образом с высоким уровнем торгового обслуживания покупателей. Высокий уровень торгового обслуживания можно обеспечить за счет изучения и постоянного улучшения факторов, влияющих на процесс реализации товара.
· постоянный контроль за работой по формированию и реализации конкретных групп, подгрупп и разновидностей товаров, направленный на обеспечение более полного удовлетворения спроса и получение наибольшего размера прибыли по сравнению с аналогичными предприятиями конкурентами.
Все задачи управления ассортиментом тесно взаимосвязаны между собой. Обеспечение устойчивости ассортимента товаров и создание условий для наиболее полного удовлетворения спроса потребителей помогут сформировать торговый ассортимент, рассчитанный на покупателей с дифференцированным уровнем доходов. Сформированный таким образом ассортимент будет способствовать получению высоких производственно-финансовых результатов, которые предоставят предприятию возможности для улучшения своих позиций на рынке.


1.2 Методы формирования торгового ассортимента 

Формирование торгового ассортимента - деятельность по составлению набора товаров в соответствии со спросом субъектов рынка, позволяющего удовлетворить реальные или прогнозируемые потребности, а также достигнуть целей, определенных руководством предприятия.
Формирование ассортимента не может быть абстрагировано от конкретного предприятия и должно базироваться на заранее выбранных целях и задачах, обусловливающих направления развития ассортимента. Эта определяет его ассортиментную концепцию и ассортиментную политику.
Решения по развитию товарного ассортимента принимаются на основе: 
· производственных ресурсов предприятия, его финансовых возможностей, системы сбыта, квалификации кадров и др.;
· потребностей рынка, ожиданий потребителей в приобретении полезных свойств товаров, их мотивации и поведения на рынке и др.;
· нахождения возможностей создания прибыльных для предприятия продуктовых линий, соответствующих в то же время требованиям рынка и динамике развития спроса [4, с. 151].
К основным методам формирования товарного ассортимента относятся: вытягивание, сужение, наполнение и обновление.
Вытягивание товарной линии имеет место, когда компания удлиняет товарную линию за пределы занимаемого ценового уровня вниз, вверх или в обоих направлениях.
Вытягивание вниз — это удлинение товарной линии за счет товаров более низкого уровня. Многие организации, изначально занимающие верхние уровни рынка, затем вытягивают товарные линии вниз, чтобы охватить и нижележащие уровни. Организации рекомендуется вытягивать товарную линию вниз при следующих условиях:
· если она подвергается атаке со стороны конкурентов в верхней, более дорогой части ассортиментного ряда и предпринимает контратаку в нижней его части;
· если происходит замедление темпов роста продаж;
· если она стремится занять рыночную нишу дешевых товаров, которую в противном случае захватит новый конкурент.
Однако следует иметь в виду, что производство более дешевой продукции может повлиять на объемы продаж дорогих товаров и даже вытеснить их с рынка.
Вытягивание вверх— удлинение товарной линии за счет товаров более высокого уровня. Организации, занимающие нижнюю часть рынка, могут применять данный способ, если наблюдается ускорение роста прибыли, появляются новые возможности заявить о себе как об организации, предлагающей полный ассортимент данных товаров. Однако решение о вытягивании товарной линии вверх может оказаться рискованным, так как конкуренты в верхних уровнях рынка могут перейти в контратаку, начав проникновение в нижние уровни. Кроме того, покупатели могут не поверить, что предприятие в состоянии обеспечить рынок товарами высокого качества.
Вытягивание, в двух направлениях предполагает увеличение ассортимента за счет освоения производства одновременно как более дорогих, так и более дешевых товаров. Такое решение будет эффективным для организации, обслуживающей средний уровень рынка, так как позволит ей захватить лидерство на рынке.
Наполнение товарной линии означает увеличение ассортимента путем добавления новых товарных единиц в рамках существующего ценового диапазона. Причинами наполнения товарной линии в основном являются стремления:
· увеличить прибыль;
· загрузить неиспользуемые производственные мощности;
· занять лидирующие позиции в отрасли, предлагая исчерпывающий ассортимент;
· занять свободные рыночные ниши, ограничив доступ к ним конкурентов.
Обновление товарной линии предполагает включение в ассортимент новых или модернизированных изделий. Основная цель усовершенствования товаров заключается в предотвращении миграции покупателей в сторону более ценных, дорогостоящих товаров. Здесь необходимо решить, обновлять товарную линию по частям или целиком.
Модернизация отдельных товаров позволяет организации анализировать реакцию покупателей и дилеров на новый стиль продукции, она в меньшей степени отражается на текущих затратах организации, однако ее невозможно скрыть от конкурентов. Главной задачей становится определение точного времени выхода на рынок модернизированного или нового товара — не слишком рано, чтобы не нанести ущерб продажам текущего ассортимента, но и не слишком поздно, чтобы новый товар конкурентов не успел получить высокую репутацию.
Решение по сокращению товарной линии, т.е. изъятию из ассортимента отдельных товарных единиц, компания принимает в основном по двум причинам: из-за наличия убыточных единиц в товарном ассортименте или в связи с дефицитом производственных мощностей [6, 72-75].


1.3 Процесс управления ассортиментом

Изучение процесса управления ассортиментом необходимо рассматривать по аналогии с понятием «управление».
В широком смысле слова под управлением следует понимать процесс, состоящий из определенных функций. Состав функций может изменяться в зависимости от целей и задач, которые ставит пред собой управляющая система. 
Основные элементы, отражающие структуру процесса управления ассортиментом, можно представить в виде рисунка 1.1. 
Управление ассортиментом товаров
Организация
Контроль
Контроль за соответствием спросу покупателей, полнотой, устойчивостью, обновляемостью и рентабельностью ассортимента
Формирование ассортимента и его реализация
Планирование
Ассортиментная политика предприятия

Рисунок 1.1  Структура процесса управления ассортиментом
Примечание – Источник: [18, с.39].

Функция планирования ассортимента предприятия предусматривает следующие мероприятия [31, с. 89]: 
· определение занимаемой доли на рынке товаров и услуг;
· изучение потребностей покупателей к товарам, системам сбыта, сервису, дополнительным услугам;
· определение набора товарных групп, наиболее предпочтительного для потребителей и обеспечивающего экономическую эффективность их реализации;
· определение оптимального соотношения набора товаров, находящихся на разных стадиях жизненных циклов;
· разработку стратегии сбыта товаров.
Ассортиментная политика разрабатывается на перспективу, и в своей основе в течение определенного времени остается неизменной, однако при возникновении серьезных изменений на рынке стратегия может измениться.
Процесс управления ассортиментом включает: 
· установление оптимального ассортимента в соответствии со спросом потребителей;
· разработку структуры ассортимента;
· организацию эффективных хозяйственных связей с поставщиками и дистрибьюторами.
Функция контроля дает возможность проверки в конце отчетного периода правильности выбранной предприятием стратегии в области формирования товарного ассортимента и внести своевременные плановые корректировки.
Процесс управления ассортиментом товаров, как видно из вышесказанного, довольно трудоемкий и сложный. В нем находят применение многие элементы коммерческой деятельности. Управление ассортиментом товаров в коммерческих организациях необходимо рассматривать не только как процесс, который обеспечивает жизнестойкость предприятию, но и как основу повышения его конкурентоспособности. Все этапы процесса управления ассортиментом товаров необходимо проводить последовательно, так как именно через последовательность раскрывается их взаимосвязь.
Управлять товарным ассортиментом – значит постоянно предлагать рынку такой ассортимент товаров, который удовлетворяет покупателей с точки зрения его:
· широты. Фирма может развить его ассортимент за счёт изготовления товаров новых ассортиментных групп;
· глубины. Фирма может увеличить количество ассортиментных позиций в отдельных ассортиментных группах и уменьшить их в других;
· насыщенности. Фирма может развить ассортимент за счёт увеличения общего числа всех ассортиментных позиций;
· гармоничности. Фирма может добиться большей или меньшей гармоничности между товарами различных ассортиментных групп [10, с.156].
Таким образом, основные проблемы управления ассортиментом связаны с тем, что потребности покупателей быстро меняются, поэтому предприятие вынуждено постоянно обновлять свой ассортимент, а для этого нужны дополнительные ресурсы, а жесткая конкуренция приводит к тому, что выведенный на рынок новый товар не успевает окупить инвестиции в его производство и продвижение. В этой связи рассмотрим основные методы оценки эффективности управления ассортиментом в современных условиях ведения бизнеса.


	


2 АНАЛИЗ ФОРМИРОВАНИЯ АССОРТИМЕНТА ТКУП «БЛИСКАВИЦА»

2.1 Организационно-управленческая характеристика ТКУП «Блискавица»

ТКУП «Блискавица» зарегистрировано решением Мингорисполкома от 14.09.2006, в Едином государственном регистре юридических лиц и индивидуальных предпринимателей за № 190915143.
Место нахождения предприятия: Республика Беларусь. Форма собственности – частная.
ТКУП «Блискавица» осуществляет свою деятельность в соответствии с законодательством. Имеет статус юридического лица, несет самостоятельную ответственность по своим обязательствам, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущественные права, исполнять обязанности и быть истцом и ответчиком в суде. Имеет самостоятельный баланс, печать, штампы, расчетный и иные счета находятся в «Паритет банке» г. Минска.
Основным видом деятельности предприятия является розничная торговля. В ТКУП «Блискавица» представлен широкий ассортимент, который постоянно обновляется с разнообразными услугами и акциями. Ассортиментный перечень предприятия включает следующие категории товаров: обои; канцтовары; парфюмерия; посуда; продукция лакокрасочная; сантехника; строительные материалы; трикотаж; хозяйственные товары;
электротовары бытовые.
Вся продукция, входящая в ассортимент организации, сертифицирована и имеет гарантию от производителей. 
Цели торговой организации: получение прибыли, достижение долгосрочного сотрудничества с потребителями. Приоритеты:
- широкий спектр предоставляемых товаров и услуг;
- высокий профессионализм сотрудников;
- гибкая ценовая политика;
- качественное обслуживание.
Предприятие ставит своей целью сохранение и дальнейшее увеличение достигнутых объемов реализации, снижение издержек и, как следствие, увеличение рентабельности и рост финансовых результатов, сохранение и дальнейшее развитие клиенткой базы, увеличение реальных доходов и социальной защищенности работников.
Для удобства покупателей возле магазина находится бесплатная автостоянка. Работает инфокиоск. Рассчитаться за приобретённые товары можно как в наличном, так и в безналичном порядке, в том числе с помощью пластиковых карточек.
Управление в ТКУП «Блискавица» основывается на основных локальных документах, принятых в организации: устав, учетная политика, положения об отделах и должностные инструкции, трудовой распорядок, а также кодекс корпоративного поведения.
Организационная структура управления ТКУП «Блискавица» представлена в приложении А. Все сотрудники предприятия выполняют свои обязанности в соответствии с должностными инструкциями.
Руководство текущей деятельностью ТКУП «Блискавица» осуществляет директор. Директор ТКУП «Блискавица» руководит деятельностью организации, организует торгово-экономический процесс. Вся деятельность директора направлена на получение прибыли, достаточной для самоокупаемости и самофинансирования организации, внедрение прогрессивных форм торговли, совершенствование торгового процесса.
На директора ТКУП «Блискавица» возлагаются следующие  обязанности:
- Осуществлять общее руководство оперативно-хозяйственной деятельностью 
- Координировать работу всех служб и подразделений.
- Рационально использовать финансовые, материальные и людские ресурсы с целью обеспечения доходности предприятия.
- Определять кадровую политику.
-Организовать  работу по обеспечению соблюдение действующего законодательства.
-Выполнять все обязанности предусмотренными Уставом  ТКУП «Блискавица».
- Представлять и защищать интересы работников  в различных инстанциях.
Директор ТКУП «Блискавица» курирует коммерческую деятельность предприятия, контролирует соблюдение работниками правил торговли.
Основными направлениями коммерческой работы являются:
- формирование правильной ассортиментной политики, расширение ассортимента реализуемых товаров, поиск новых товарных групп;
- заключение прямых договоров с ведущими производителями, закуп недостающего товара по доступным ценам;
- изучение спроса покупателей, личный отбор товаров для более полного удовлетворения запросов населения;
- развитие прогрессивных форм торговли;
- проведение мероприятий по повышению спроса на предлагаемые товары.
Организационно - управленческая структура ТКУП «Блискавица» является линейно-функциональной. При такой структуре управления всю полноту власти берет на себя линейный руководитель, возглавляющий коллектив. Ему при разработке конкретных вопросов и подготовке соответствующих решений, программ, планов помогает специальный аппарат, состоящий из функциональных подразделений. Преимуществом данной структуры является более глубокая подготовка решений и планов, связанных со специализацией работников; освобождение главного линейного руководителя от глубокого анализа проблем; возможность привлечения консультантов и экспертов. Недостатком является отсутствие тесных взаимосвязей и взаимодействия на горизонтальном уровне между производственными отделениями; недостаточно четкая ответственность, так как готовящий решение, как правило, в его реализации не участвует; чрезмерно развитая система взаимодействия по вертикали, а именно: подчинение по иерархии управления, то есть тенденция к чрезмерной централизации.
Следует отметить, что для данного предприятия, в силу определённых его особенностей (размер, род деятельности), данная организационная структура является приемлемой.
Проанализируем основные показатели деятельности предприятия за 2012-2013 гг. Анализ показателей осуществляется на основании бухгалтерской (финансовой) отчетности торговой организации за два отчетных года: «Отчет о прибылях и убытках». Результаты представим в таблице 2.1.

Таблица 2.1 - Основные показатели деятельности ТКУП «Блискавица» за 2012-2013 гг.
	Показатели
	2012 г.
	2013 г.
	Отклонение,
(+, -)
	Темп роста, %

	Выручка от реализации продукции, товаров, работ, услуг, млн. руб.
	22702

	30071,5
	7369,5
	132,5

	Себестоимость реализованной продукции, товаров, работ, услуг, млн. руб.
	15161,5
	20260
	5098,5
	133,6

	Валовая прибыль, млн. руб.
	7540,5
	9811,5
	2271,0
	130,1

	Управленческие расходы, млн. руб.
	891
	1113,5
	222,5
	125,0

	Расходы на реализацию, млн. руб.                
	3441
	4495
	1054,0
	130,6

	Расходы на реализацию товаров в % к выручке
	15,2
	14,9
	-0,2
	98,6

	Прибыль (убыток) от реализации продукции, товаров, работ, услуг, млн. руб.
	3208,5
	4203
	994,5
	131,0

	Прибыль (убыток) от реализации продукции, товаров, работ, услуг в % к выручке
	14,1
	14,0
	-0,2
	98,9

	Прочие доходы по текущей деятельности, млн. руб.
	183
	434
	251,0
	237,2

	Прочие расходы по текущей деятельности, млн. руб.                         
	117
	148
	31,0
	126,5

	Прибыль (убыток) от текущей деятельности, млн. руб.
	66
	286
	220,0
	433,3

	Прибыль (убыток) до налогообложения, млн. руб. 
	3274,5
	4489
	1214,5
	137,1

	Налог на прибыль, млн. руб.                     
	786
	1077,5
	291,5
	137,1

	Прочие налоги и сборы, исчисляемые из прибыли (дохода), млн. руб.                   
	26
	39
	13,0
	150,0

	Чистая прибыль (убыток), млн. руб.
	2462,5
	3372,5
	910,0
	137,0

	Рентабельность продаж, %
	10,8
	11,2
	0,4
	103,4

	Среднесписочная численность работников, чел.
	25
	23
	-2,0
	92,0

	Фонд заработной платы, млн. руб.
	1527,6
	1664,3
	136,7
	108,9

	Среднемесячная заработная плата 1 работника, млн. руб.
	3,8
	4,5
	0,7
	118,4

	Производительность труда, млн. руб.
	908,1
	1307,5
	399,4
	144,0


Примечание - Источник: данные предприятия

Анализируя основные показатели финансово-хозяйственной деятельности ТКУП «Блискавица» за 2012-2013 гг. по данным таблицы 2.1, можно констатировать факт роста товарооборота на сумму 7369,5 млн. руб. в 2013 году ( с 22,7 млрд. руб. в 2012 г. до 30,1 млрд. руб. в 2013 г.).
Валовая прибыль предприятия в  2013 г. составила 9,8 млрд. руб., увеличившись по сравнению с 2012 г. на 30 %. Чистая прибыль предприятия составила в 2012 году 2462,5 млн. руб., а в 2013 – 3372,5 млн. руб. Рентабельность продаж также возросла с 10,8 % до 11,2 %.
Численность работников торгового предприятия, изменилась в анализируемом периоде и составила 23 человека, что меньше на 2 человека периода 2012 года. Производительность труда 1-го работника в 2013 году составила 1307,5  млн. руб./чел против 908,1 млн. руб./чел. в 2012 году, т.е. выросла на 399,4 млн. руб./чел. 
Исходя из проведенного анализа, финансовое состояние ТКУП «Блискавица»  характеризуется как удовлетворительное. Обобщая результаты анализа, следует отметить: за анализируемый период динамика продаж ТКУП «Блискавица»  положительная. Основными факторами, повлиявшими на доходность предприятия анализируемом периоде, явились внутренний факторы (рост объемов продаж, снижение издержек обращения, структурные изменения ассортимента). 

2.2 Анализ структуры ассортимента и особенности его формирования

ТКУП «Блискавица» реализует товары и услуги непосредственно населению, то есть физическим лицам.
Коммерческая работа по продаже товаров в ТКУП «Блискавица»  складывается из следующих этапов:
- изучение и прогнозирование покупательского спроса на реализуемые товары;
- формирование оптимального ассортимента товаров в магазине;
- организация оказания товарных услуг покупателям.
На первом этапе коммерческой работы по розничной продаже товаров детально изучается и прогнозируется покупательский спрос населения. Поэтому в магазине проводятся маркетинговые исследования, которые включают в себя наблюдение - происходит сбор необходимой информации об объекте без установления непосредственного контакта. Объектами являются: покупатели.
На втором этапе коммерческой работы осуществляется формирование оптимального ассортимента товаров в магазине.
Реализация товаров – завершающая стадия кругооборота средств предприятия. От её величины зависят результаты финансово-хозяйственной деятельности, показатели оборачиваемости и рентабельности. Анализ показал, что в 2013 году торговая организация расширила ассортимент за счет новых товарных групп – стройматериалов (10 % в общем объеме дохода). Расширение ассортимента было сопряжено с ростом совокупных издержек фирмы (расходы на закупку и продвижение товара). 
Структура ассортимента ТКУП «Блискавица» отражена в таблице 2.4.

   Таблица 2.4 - Структура ассортимента ТКУП «Блискавица» за 2012-2013 гг.
	Наименование показателя
	Товарооборот, млн. руб.
	Удельный вес по годам, %
	Отклонение 2013 г. от 2012 г.
	Темп роста 2013/2012%,

	
	2012
	2013
	2012
	2013
	млн. руб.
	%
	

	Мыло хозяйственное
	2,0
	2,0
	0,2
	0,2
	0,0
	-0,1
	100,0

	Синтетические моющие средства
	35,0
	32,0
	3,9
	2,4
	-3,0
	-1,4
	91,4

	Мыло туалетное
	5,0
	4,2
	0,6
	0,3
	-0,8
	-0,2
	84,0

	Парфюмерно-косметические товары
	57,0
	56,0
	6,3
	4,3
	-1,0
	-2,0
	98,2

	Галантерея
	45,0
	43,0
	5,0
	3,3
	-2,0
	-1,7
	95,6

	Строительные материалы
	91,0
	135,0
	10,0
	10,3
	44,0
	0,3
	148,4

	Спички
	1,0
	1,0
	0,1
	0,1
	0,0
	0,0
	100,0

	Металлическая посуда
	26,0
	25,0
	2,9
	1,9
	-1,0
	-1,0
	96,2

	Стеклянная посуда
	33,0
	35,0
	3,6
	2,7
	2,0
	-1,0
	106,1

	Фарфорофаянсовая и керамическая посуда
	34,0
	32,0
	3,7
	2,4
	-2,0
	-1,3
	94,1

	Электротовары
	35,0
	52,0
	3,9
	4,0
	17,0
	0,1
	148,6

	Бумажно-беловые товары
	42,0
	48,0
	4,6
	3,7
	6,0
	-1,0
	114,3

	Школьно-письменные принадлежности, канцелярские машины
	21,0
	19,0
	2,3
	1,5
	-2,0
	-0,9
	90,5

	Печатные издания
	28,0
	34,0
	3,1
	2,6
	6,0
	-0,5
	121,4

	Игрушки
	69,0
	95,0
	7,6
	7,3
	26,0
	-0,3
	137,7

	Хозяйственные товары
	239,0
	261,0
	26,3
	20,0
	22,0
	-6,4
	109,2

	Другие товары
	145,1
	433,3
	16,0
	33,1
	288,2
	17,2
	298,6

	Итого товаров
	908,1
	1307,5
	100,0
	100,0
	399,4
	0,0
	144,0


Примечание – Источник: собственная разработка

Из данных таблицы 2.4 видно, что в 2013 году основную долю в реализуемых товарах занимают следующие ассортиментные позиции: другие товары (33,1 %); строительные материалы  (10,3 %) и парфюмерно-косметические товары (4,3 %).
Рассчитаем следующие основные показатели ассортимента спецодежды: коэффициент полноты:
                                                                             (2.1)
где [image: https://docviewer.yandex.ru/htmlimage?id=6u4g-cfuk253mi0h4s1r4htc2frcff9p0va6tw9ay8p6rbl7sn4a8ksdynhnqlyp1nk6dwj50qyd9ftg8iupmodcz7quoc2cj2u3b31x&name=4e53.png]Вф - фактическое количество видов товара;
             Вп - количество видов в ассортиментном перечне.
Кп = 136/157 = 0,886
Коэффициент широты:
                                                                       (2.2)
где        Гф - фактическое количество групп в ассортименте;
             Гн - нормативное количество групп.
Кш = 17/17 = 1
Коэффициент глубины (на примере строительных материалов):
	                                                          (2.3)                   
где         Рф - разновидность товара (фактическое количество);
              Рн - количество разновидностей, предусмотренных ассортиментным перечнем.
Кг = 8/9 =0,88
Все значения коэффициентов близки к единице. Это говорит о том, что 
ассортимент строительных материалов тоже достаточно широк и многообразен.
После анализа ассортимента можно сказать, что ТКУП «Блискавица»  обладает достаточно широким и многообразным ассортиментом продукции зарубежных и отечественных производителей. 
При формировании ассортиментного перечня ТКУП «Блискавица»  руководствуется  Положением о порядке разработки и утверждения ассортиментного перечня товаров, ассортиментного перечня продукции общественного питания (постановление Совета Министров №703 от 22 июля 2014 года, разработанное в соответствии с законом от 8 января 2014 года "О государственном регулировании торговли и общественного питания в Республике Беларусь"). ТКУП «Блискавица»  разрабатывает и утверждает ассортиментный перечень товаров на основании перечня товаров, подлежащих включению в ассортиментный перечень товаров (утверждается Министерством торговли). В целом, ассортиментный перечень ТКУП «Блискавица» сформирован в зависимости от наличия торговой площади и ее размера и является обязательным к исполнению.
Закупочная работа является основой коммерческой деятельности. В изучении рынка закупок вопрос цен – главный, но существенную роль играет также анализ других факторов, в том числе возможных расходов и сроков поставок. Основной метод ценообразования, применяемый на предприятии является  цена закупки плюс торговая надбавка.
Розничные цены на товары формируются путем суммирования:
- отпускных (закупочных) цен;
- торговой надбавки, взимаемой к отпускной цене:
а) установленной законодательством на определенные группы товаров;
б) по остальным товарам - исходя из конъюнктуры рынка.
Таким образом, в основном в ТКУП «Блискавица» применяется свободный порядок формирования розничных цен с учетом надбавок, определяемых исходя из конъюнктуры рынка. Данная мера позволяет торговой организации гибко реагировать на покупательский спрос и по некоторым товарным позициям оптимизировать уровень применяемых торговых надбавок, что помогает улучшить ее финансовое положение.
С целью ускорения оборачиваемости товаров, привлечения покупателей за счет более низких цен по сравнению с конкурентами торговым организациям предоставлено право применения гибкой системы использования торговых скидок. В ТКУП «Блискавица» разработан Порядок применения скидок, который содержит условия предоставления и конкретный размер скидок. 
Управление и ассортиментной политикой предприятия и планирование ассортимента осуществляется при помощи конфигурации 1С: Бухгалтерия 8.0.
Для розничной торговли данной конфигурацией поддерживается как оперативное отражение розничной реализации, так и отражение продаж по результатам инвентаризации. Товары в рознице могут учитываться по покупным или по продажным ценам. На предприятии ведется ежедневная регистрация проданных товаров. Контрольно-кассовые машины связаны с информационной базой, ведется оперативный учет отпуска товаров покупателям.
Продавец-кассир оформляет завершение каждой кассовой смены в соответствии с действующими правилами использования контрольно-кассовой техники. При завершении смены в информационной базе оформляется отчет о проданных товарах. Регламентные операции, выполняемые по окончании месяца, проводятся автоматически с помощью регламентных операций мастера закрытия месяца. Помимо этого, проводится проверка последовательности проведения документов с целью обнаружения ошибок, связанных с изменением документов прошлых периодов. Для проверки данных предназначены стандартные отчеты. Группировка задается по аналитическим объектам (субконто), по группам объектов. Можно выбрать параметр или реквизит, по которому будет произведен отбор в отчете, а также задать вид сравнения (равно, в списке и т.д.). На основании полученных в отчетах данных, заведующие секциями могут проводить анализ ассортиментных позиций и конкретных видов товаров, выявлять товары, не пользующиеся спросом и формировать ассортиментную стратегию на предстоящий период.
Следует отметить, что уровень использования информационных технологий в системе управления и ассортиментной политикой и планирования ассортимента является достаточно низким, поскольку в настоящее время на ИТ-рынке имеется множество программ, позволяющих реализовать максимально полную автоматизацию по данной проблеме.
Как показало исследование, в процессе управления ассортиментом товароведы ТКУП «Блискавица» зачастую допускают ошибки. Основные из них сгруппированы в табл. 2.5.

Таблица 2.5 - Основные ошибки в управлении ассортиментом ТКУП «Блискавица»
	Возможная ошибка
	Последствия

	Недостаточный мониторинг изменений на рынке
	Упущенная выгода из-за отсутствия в ассортименте новых продуктовых линий и товаров или, напротив, сохранения в ассортименте товаров, находящихся в конце жизненного цикла. Неоптимальные цены и условия поставок и др.

	Чрезмерное расширение ассортимента
	«Распыление» усилий на неперспективные товары, снижение эффективности продаж

	Излишняя опора на аналитику при перераспределении торгового пространства
	Несбалансированный, узкий ассортимент, непривлекательный мерчендайзинг

	Бесконтрольное делегирование полномочий по формированию ассортимента и выкладке поставщикам
	Появление в ассортименте лишних продуктовых линий и товарных позиций, нежелательное перераспределение мест на полках в пользу одного поставщика (производителя)

	Формирование ассортимента на основе потребительских предпочтений менеджера категории
	Отсутствие учета рыночных данных о потребительских предпочтениях большинства клиентов

	Жесткие условия маркетинговых соглашений с основными поставщиками (производителями)
	Отсутствие возможности внести изменения в ассортиментный перечень и перераспределить торговые площади в пользу более перспективных товаров

	Длинная цепочка принятия решений о внесении изменений в ассортимент/прейскурант/выкладку
	Невозможность эффективного оперативного управления ассортиментом, ценами и выкладкой товара


Примечание – Источник: собственная разработка

В целом, к основным задачам управления ассортиментом ТКУП «Блискавица» относятся:
· анализ рынка товаров и услуг с определением продукции, максимально удовлетворяющей возможный спрос покупателя;
· оптимизация складских запасов и товарных потоков на основе выявления и реализации продукции повышенного спроса;
· четкое разбиение товарных групп на категории;
· оптимизация управления финансами в каждой категории товаров;
· разработка четкой ассортиментной политики;
· определение правильного позиционирования товара в категории;
· разработка и проведение промопрограммы в рамках категории;
· анализ влияния различных групп товаров как в категориях, так и между ними на объемы продаж;     
· учет интересов производителей, поставщиков, покупателей;
· разработка системы оценки эффективности.
Исходя из вышесказанного, можно разработать рекомендации по совершенствованию системы формирования ассортимента ТКУП «Блискавица».

 3 СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ СИСТЕМЫ ФОРМИРОВАНИЯ АССОРТИМЕНТА ТКУП «БЛИСКАВИЦА»  


3.1 Повышение эффективности коммерческой деятельности по продаже товаров ТКУП «Блискавица»


На основе проведенного во второй главе курсовой работы исследования потребительского поведения покупателей ТКУП «Блискавица» предлагаются следующие направления совершенствования коммерческой деятельности данного торгового предприятия:
- разработка системы скидок в магазине и рекламных акций по продвижению продукции ТКУП «Блискавица»;
- внедрение новых дополнительных услуг в магазине;
2. Разработка системы скидок в магазине и рекламных акций по продвижению продукции ТКУП «Блискавица».
Для своевременного и быстрого реагирования на изменения на рынке товаров и услуг необходим регулярный мониторинг цен по всем группам товаров. Для этого необходимо создать матрицу цен по этим группам товаров, по ней с определенной периодичностью (2-4 раза в месяц) необходимо проводить мониторинг цен: на рынке; в близлежащих магазинах; в магазинах конкурентов и корректировать цены в своем магазине с учетом изменений.
Особое внимание следует уделять «маячковым» (видимым) товарам, общее количество которых составляет примерно 50 конкретных товарных позиций. Характеристики «маячковых» (видимых) товаров: лидер продаж внутри товарной группы; бренд; планируемая покупка.
Именно на группу «маячковых» (видимых) товаров в необходимо устанавливать цены на 8-15% ниже среднерыночных в связи с тем, что по данным маркетинговых исследований отклонение от среднерыночной цены на 8% и более значительно для покупателя. На все остальные группы товаров, за исключением эксклюзивных, цена должна быть такой же, как в среднем по городу. Методы определения «маячковых» товаров: на основе анализа удельного веса товарных позиций в товарообороте, товарных запасов, оборачиваемости. На эксклюзивные товары, а также на товары, спрос на которые превышает предложение, цена формируется с максимально возможной наценкой.
Для   ценообразования   в   ТКУП «Блискавица» следует   использовать различные методы в соответствии с целевыми установками:
- По группе «маячковых» товаров - метод текущих (конкурентных)
цен.    Цены    на    данный    товар    устанавливаются    на    уровне    ниже
среднерыночных, для создания у потребителя благоприятного мнения о
низком уровне цен в целом по предприятию.
- По   эксклюзивным товарам - метод «издержки + прибыль».  Суть
данного метода заключается в установлении цены на таком уровне, чтобы
покрыть издержки обращения и обеспечить предприятию запланированную
прибыль.
- На   остальные   товары   -   на   первом   этапе:   метод   текущих
(конкурентных)  цен;  начиная  со  второго  этапа - «издержки + прибыль»,
учитывая анализ конъюнктуры рынка.
- Использование коэффициента эластичности. Если спрос на товар
эластичен, то увеличить объем продаж, а соответственно и прибыль, можно
путем снижения цены,  т.е.  используя ценовую конкуренцию. В случае
неэластичного спроса достигнуть ту же цель изменением цены невозможно.
Для этого лучше активнее использовать приемы неценовой конкуренции
(реклама, обслуживание покупателей).
Возможность в магазине варьировать цену в установленных пределах с учетом цен конкурентов. Верхняя граница данного предела устанавливается на уровне торговой надбавки с учетом государственных ограничений, нижняя - на уровне издержек также с учетом государственных ограничений. Данная мера наиболее применима при установлении цен на «маячковые» товары, а также товары повседневного спроса. Количество наименований товаров, цены на которые могут варьироваться непосредственно в магазине, составляет не более 1,5% от номенклатуры магазина.
В качестве повышения привлекательности магазина предлагается проводить следующие распродажи: сезонные (на товары, имеющие выраженную сезонность потребления); товаров, не пользующихся спросом; товаров с истекающим сроком реализации. А также использовать следующие виды скидок: дисконтные карты; скрытые (бесплатные образцы, подарки, дегустации); количественные, например: три по цене двух (за счет поставщиков); по времени совершения покупки.
3. Внедрение новых дополнительных услуг в магазине.
Повышение культуры обслуживания покупателей во многом связано с расширением ассортимента дополнительных услуг, оказываемых им. Удачно сочетаются  между собой: привлекательный вид торговых помещений, удобный для потребителей процесс обслуживания, благоприятная рабочая среда для обслуживающего персонала, возможность для переустройства помещения и его модификация, рациональное использование рабочего пространства и возможность эффективного взаимодействия с покупателями.
Дополнительные торговые услуги ТКУП «Блискавица» можно подразделить на три вида:
-  связанные с покупкой товаров;
- связанные с оказанием помощи покупателям при использовании приобретенных товаров;
- связанные с созданием благоприятной обстановки посещения магазина;
Первая группа услуг включает:
- прием предварительных заказов на временно отсутствующие в продаже товары.
Довольно обширен круг услуг, оказываемых покупателям после приобретения товаров:
- бесплатная упаковка товаров;
- доставка крупногабаритных товаров на дом покупателю и др.
В третью группу входят такие услуги, как:
- устройство при магазине детского уголка; 
- оборудование вблизи магазина стоянки для велосипедов;
- организация обменного пункта валюты при магазине;
При этом следует регулярно информировать покупателей ТКУП «Блискавица» об имеющихся или вновь появившихся услугах.
Задачи дополнительных услуг ТКУП «Блискавица» можно определить следующим образом:  обеспечить высокую культуру сервиса обслуживания; обеспечить рекламу; улучшить имидж торговой точки и уровень удовлетворенности посетителей.
Как правило, внедрение новых услуг приводит к увеличению числа покупателей, с одной стороны, и увеличению среднего чека, с другой, что в свою очередь ведет к росту товарооборота торговой организации (таблица 3.1). Планирование эффективности внедрения дополнительных услуг  основывается на опыте аналогичных торговых предприятий. Как правило, внедряемые мероприятия позволяют увеличить число покупателей на 10-15 %, а средний чек – на 25-30%.

Таблица 3.1 - Оценка планируемой эффективности внедрения дополнительных услуг
	Показатель
	До внедрения дополнительных услуг
(факт)
	После внедрения дополнительных услуг
(план)
	Отклонение
от плана +/-
	Темп роста, %

	Число покупателей в день, человек.
	290
	330
	40
	113,8

	Средняя стоимость чека, тыс. руб.
	400,0
	512,0
	112,0
	128,0

	Однодневный товарооборот, млн. руб.
	16,7
	18,3
	1,6
	109,6
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Из данных таблицы 3.1 видно, что по плану среднее число покупателей в день после внедрения дополнительных услуг составит 330 человек. Это на 13,8 % больше, чем было до внедрения мероприятий. Среднюю стоимость чека планируется увеличить на 28 %, что составит 512 тыс. рублей. Однодневный товарооборот в ТКУП «Блискавица» планируется увеличить до 18,3 млн. рублей или на 9,6 %. 


3.2 Продвижение новой ассортиментной позиции ТКУП «Блискавица»


Обеспечение необходимого уровня обслуживания покупателя и рост основных экономических показателей деятельности торгового предприятия зависят от правильного формирования ассортимента товаров в магазине.
Несмотря на финансовые трудности и экономическую нестабильность предприятие сумело удержать рынок сбыта товаров расширить свою деятельность, связанную с розничной торговлей за последние годы. 
Необходимо отметить, что для удержания своих позиций на рынке предприятию необходимо поддерживать широкий ассортимент предлагаемой продукции, вести тщательно обдуманную ценовую политику, выбирать наиболее оптимальных поставщиков и продолжать применять все возможные методы формирования и стимулирования спроса покупателей.
В магазине ТКУП «Блискавица» с 2014 г. особенно хорошо продаются стройматериалы, в основном отечественного производства. Исходя из сказанного, необходимо расширить имеющийся ассортимент продаваемых стройматериалов, для чего изучить рынок и заключить договора с ответственными производителями. 
В целях совершенствования коммерческой деятельности ТКУП «Блискавица»  предлагается  ряд конкретных промо-акций с целью увеличения продаж отдельных групп строительных товаров: 
	1. Промо - акция по продаже обоев отечественного производства (на отдельные виды образцов) со скидкой 15 % от розничной цены в момент продажи. Цель рекламной акции: 
- Повысить уровень продаж отечественных образцов продукции, предлагаемых ТКУП «Блискавица».
- Повысить осведомленность покупателей посредством стимулирования потребителей о наличии продукции.
2. Скидки на остатки обоев (от 5 % до 30 %). В том числе акции на определенные позиции c ценниками «при покупке всего остатка» скидка 30%
3. Праздничная акция: 2 рулона по цене одного.
4. Акция: Новогоднее настроение с новыми обоями! При покупке  7  трубок обоев  в подарок клей.
Форма проведения: организация раздачи рекламных листовок,  информирование покупателей, выдача подарков за покупку.
Сроки проведения: 15.02.2015 – 15.03.2015 г.
Рекламные материалы:
- рекламные листовки  - 5000 шт.
- клей -200 пачек. 
Основная проблема мероприятия заключается в оповещении как можно большего числа потенциальных покупателей. Самый простой способ в данном случае это раздача рекламных купонов в местах проживания потенциальных покупателей. Купон, выполненный на ламинированной бумаге с призывом посетить ТКУП «Блискавица», а также сообщающий о проведении рекламной акции в ТКУП «Блискавица» конкретного числа. Исходя из бюджета, изготовим 5 000 купонов за 500 тыс. руб. План распределения купонов представлен в таблице 3.2.

Таблица 3.2 - План распространения купонов
	Место распространения
	Число рекламных купонов
	Время распространения

	Непосредственно в самом магазине
	1000
	Вторая неделя акции

	Остановочный комплекс рядом с магазином
	
1000
	Вторая неделя акции

	Ближайшие дома
	1000
	Первая неделя акции

	Микрорайон «Сухарево»
	2000
	Третья неделя акции


Примечание – Источник: собственная разработка
	
	Затраты на проведение рекламных мероприятий по повышению объемов продаж приведены в таблице 3.3. Стоимость изготовления рекламных купонов составит 500 тыс. руб. Исходя из стоимости пачки клея в 45 тыс. руб., затраты на закупку 200 пачек клея составят 9 млн. руб.

Таблица 3.3 - Затраты на проведение мероприятий
	Наименование затрат
	Затраты, тыс. руб.
	Количество, шт.

	Рекламные купоны
	500
	5000

	Клей
	9000
	200

	Итого
	9500
	


Примечание – Источник: собственная разработка

Об экономической эффективности данной рекламной коммуникации можно судить по экономическому результату, которого ТКУП «Блискавица»  планирует достичь при проведении. Рассчитаем экономический эффект, возникающий от реализации мероприятий. Расчет экономического эффекта осуществляется по следующей формуле:
Э = Пр – З			 (3.1)
где     Э - экономический эффект мероприятия, тыс. руб.;
Пр - Прибыль от дополнительной реализации товаров во время акции тыс. руб.;
З - затраты, тыс. руб.; 
Предполагается, что в период проведения акции будет продано на 600 трубок обоев больше, чем в обычные дни. При условии того, что закупочная цена одной трубки обоев  равна  120 тыс. руб., а цена реализации – 160 тыс. рублей, дополнительная прибыль от реализации декоративного камня будет равна:
Пр = 600  ×  (160000- 120000) = 24 000 000
Таким образом, экономический эффект в виде увеличения прибыли,  составит:
    Э = 24 000 000 - 9 500 000= 14 500 000 руб.

Таким образом, предложенные мероприятия с целью повышения объемов продаж отечественных обоев принесут положительный экономический эффект. Проведение таких мероприятий выгодно для торгового предприятия. 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Формирование ассортимента товаров представляет одно из главных направлений коммерческой работы. Формирование ассортимента товаров осуществляется постоянно во всех звеньях — от производства до потребления, оно связано с конкретным предприятием и определяется ассортиментной политикой предприятия. Под ассортиментной политикой понимают цели, задачи и основные направления формирования ассортимента, определяемые руководством организации. Цель организации в области ассортимента — формирование реального или прогнозируемою ассортимента.
Основные направления в области формирования ассортимента: 1) сокращение ассортимента - это количественное и качественное изменение набора товаров за счет уменьшения его широты и полноты; 2) расширение ассортимента - это количественное или качественное изменение набора товаров за счет увеличения показателей широты, полноты и новизны; 3) стабилизация ассортимента - это состояние набора товаров, характеризующееся высокой устойчивостью и низкой степенью обновления; 4) обновление ассортимента - это качественные и количественные изменения набора товаров, который способен удовлетворить изменившиеся потребности за счет новых товаров.
Финансовое состояние ТКУП «Блискавица»  характеризуется как удовлетворительное. Чистая прибыль предприятия составила в 2012 году 42462,5 млрд. руб., а в 2013 – 3372,5 млрд. руб. Рентабельность продаж также возросла с 10,8 % до 11,2 %. Анализ показал, что в 2013 году торговая организация расширила ассортимент за счет новых товарных групп – стройматериалов (10 % в общем объеме дохода). Расширение ассортимента было сопряжено с ростом совокупных издержек фирмы (расходы на закупку и продвижение товара). 
Расширение ассортимента было сопряжено с ростом совокупных издержек фирмы (расходы на закупку и продвижение товара). Основными факторами, повлиявшими на доходность предприятия в анализируемом периоде, явились внутренний факторы (рост объемов продаж, снижение издержек обращения, структурные изменения ассортимента).
По результатам проведенного исследования в курсовой работе разработаны следующие мероприятия по совершенствованию коммерческой деятельности ТКУП «Блискавица»:
1. Повышение качества работы персонала и уровня обслуживания в магазине. Рекомендуется  разработать и утвердить единый стандарт работы с покупателями, а также обеспечить постоянный и регулярный контроль за его соблюдением. 
2. Разработка системы скидок в магазине и рекламных акций по продвижению продукции ТКУП «Блискавица». Для своевременного и быстрого реагирования на изменения на рынке товаров и услуг необходим регулярный мониторинг цен по всем группам товаров. В качестве повышения привлекательности магазина предлагается проводить следующие распродажи: сезонные (на товары, имеющие выраженную сезонность потребления); на товары, не пользующиеся спросом; товары с истекающим сроком реализации. Также использовать следующие виды скидок: дисконтные карты; скрытые (бесплатные образцы, подарки); количественные, например: три по цене двух (за счет поставщиков); по времени совершения покупки.
3. Внедрение новых дополнительных услуг в магазине. Дополнительные торговые услуги ТКУП «Блискавица» условно разделены на три вида:  связанные с покупкой товаров; связанные с оказанием помощи покупателям при использовании приобретенных товаров; связанные с созданием благоприятной обстановки посещения магазина. Первая группа услуг включает: прием предварительных заказов на временно отсутствующие в продаже товары. Круг услуг, оказываемых покупателям после приобретения товаров, включает бесплатную упаковку товаров; доставку крупногабаритных товаров на дом покупателю и др. В третью группу входят такие услуги, как: устройство при магазине детского уголка; оборудование вблизи магазина стоянки для велосипедов; организация обменного пункта валюты при магазине. Внедрение дополнительных услуг позволит ТКУП «Блискавица» обеспечить высокую культуру сервиса обслуживания; обеспечить рекламу; улучшить имидж торговой точки и уровень удовлетворенности посетителей.
Необходимо отметить, что для удержания своих позиций на рынке предприятию необходимо поддерживать широкий ассортимент предлагаемой продукции, вести тщательно обдуманную ценовую политику, выбирать наиболее оптимальных поставщиков и продолжать применять все возможные методы формирования и стимулирования спроса покупателей.
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Рисунок А.1 - Организационная структура управления ТКУП «Блискавица»
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