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Закупки: на основании выставленных счетов поставщиком, ответственный  проверяет 

правильность выставления счетом поставщиком, а также соответствии счета поставщика ценовой 

политике фирмы. Важно проверять предоставляемые скидки. Фирма «Ред» является посредником, 

а значит недостача и товар не надлежащего качества – то, с чем может столкнуться компания, при 

работе с поставщиком.  При возникновении подобных ситуаций сотрудникам компании следует 

писать официальные письма с просьбой проведения инвентаризации на складе поставщика, а 

также доставки товара в кратчайшие сроки и за счет поставщика.   

Транспортировка: компания «Ред» часто пользуется услугами сторонних организаций по  

транспортировке компьютеров и комплектующих из Минска в другие города Беларуси. Пользуясь 

услугами аутсорсинга, можно столкнуться с риском задержки сроков поставки, потери товара в 

пути, а так же его порчи во время перевозки или перегрузки. Во избежание вышесказанных 

последствий необходимо пользоваться услугами страхования товара от повреждения, утери и 

порчи.  

Материально–техническое снабжение: для успешного осуществления хозяйственной 

деятельности предприятие должно располагать достаточным минимумом собственных оборотных 

средств. Риски управления запасами на данном предприятии достаточно велики, поскольку 

именно уровень запасов является главной причиной удовлетворения спроса клиента. Если 

предприятие, не прогнозируя спрос, будет пополнять складской запас, то оно столкнется с тем, что 

потратит средства на нереализованный товар. Если же будет недостаток средств, это скажется на 

уменьшении товарооборота и увеличении кредиторской задолженности фирмы, а в последствии и 

потери прибыли. Для того, чтобы сохранять собственные оборотные средства предприятия, 

необходимо прогнозировать складской запас, при помощи, например, экономико–математических 

методов и моделей. 

При прогнозировании спроса на товары длительного пользования не обойтись без данных об их 

реальном потреблении в течение анализируемого периода и без фактического наличия этих 

товаров у населения, а также закономерности их выбытия из употребления. 

Исследуя все риски, свойственные данной организации, фирма «Реднокс»  имеет возможность 

предостеречь себя от негативных последствий на всех этапах, а именно на этапе снабжения, 

транспортировки и сбыта. 

В настоящее время управление рисками является четко спланированным процессом. Цель 

эффективного планирования рисков является одной из общих целей деятельности предприятия. 

Если к рискам относились спонтанно, то сейчас на смену такому подходу пришло активное 

вмешательство в систему. 
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Совершенствование системы сбыта – это непрерывный процесс, благодаря которому происхо-

дит обоснование и реализация наиболее рациональных форм, методов, способов и путей ее созда-

ния и развития. 

В рамках совершенствования системы сбыта продукции для внедрения на ОАО ―Лидская обув-

ная фабрика‖ предлагается комплекс мероприятий по совершенствованию системы сбыта. Эти 

мероприятия направлены на улучшение качества производимой продукции. 
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Повысить качество возможно за счѐт следующих усовершенствований: качества материалов, 

цветовой гаммы, системы склеивания и прошивки обуви. [1, с.25] Т.е. именно тех характеристик 

продукта, по которым, ОАО ―Лидская обувная фабрика‖ и проигрывает своим конкурентам.  

Технология производства, упаковка, качество труда, на высоком уровне, поэтому изменение 

качества в составе продукта и улучшение коммуникационной политики, значительно повысят 

конкурентоспособность ОАО ―Лидская обувная фабрика‖.  

Снижение себестоимости продукции и как следствие, достижение возможности более широко-

го варьирования цен при различной рентабельности продукции является ещѐ одним источником 

стимулирования сбыта. 

Рассмотрим этот вопрос на примере выпуска всего ассортимента обуви домашней обуви,  дет-

ской обуви и обуви на каждый день цехами ОАО ―Лидская обувная фабрика‖. Выбор всего ассор-

тимента объясняется тем, что данный вид продукции достаточно перспективен и пользуется спро-

сом у населения и по показателям 2012 года  объем его реализации достиг 1020 тыс. пар. Перспек-

тивность данного товара доказывает тот факт, что на сегодняшний день на основных рынках сбы-

та ОАО ―Лидская обувная фабрика‖ из основных конкурентов предприятия, только  ОАО ―Марко‖  

поставляет практически аналогичный вид продукции.  

Разработка системы скидок на продукцию ОАО ―Лидская обувная фабрика‖ необходима, как 

одно из наиболее эффективных мероприятий. 

В настоящее время на ОАО ―Лидская обувная фабрика‖ применяется система скидок на про-

дукцию предприятия при ее реализации в фирменных магазинах и через закупку большими парти-

ями, т. е. продукция реализуется по отпускной цене фабрики без надбавок, предусмотренных по-

средниками. Между тем, это очень действенный фактор стимулирования продаж. Варьирование 

цен в рассчитанном диапазоне даст возможность увеличить объемы реализации продукции и до-

биваться более высокого экономического эффекта. 

Предприятию необходимо провести сегментирование своих покупателей по ряду признаков: 

- пол;    

- возраст;  

- уровень доходов;  

- размер и состав семьи; 

- повод для совершения покупки. 

Цель сегментирования – определить, какая категория потребителей покупает те или иные виды 

продукции, в каком количестве, как те или иные потребители относятся к товарам–новинкам. 

Сегментирование позволит предприятию более эффективно планировать выпуск продукции.  

Важно правильно определить целевой сегмент потребителей, которые проявляют интерес к про-

дукции предприятия и готовы покупать ее, что облегчит еѐ сбыт. 

Подводя итоги, можно отметить, что компании ―Лидская обувная фабрика‖ необходимо произ-

вести улучшения по таким критериям, как оригинальность, выразительность и незаурядность. Для 

этого необходимо улучшить цветовую гамму, изменить наполнение рекламы, т.е. не изображать 

на всей площади рекламы свою продукцию, а продумать более оригинальное изображение, при-

влечь внимание к своему товару как действительно надѐжной, удобной, качественной обуви. В 

добавок, для привлечения внимания покупателей, нужно разработать систему скидок на продук-

цию. Для увеличения конкурентоспособности фабрики следует провести ряд мер по снижению 

себестоимости продукции. Проведение данных мероприятий будет способствовать совершенство-

ванию сбытовой деятельности ОАО ―Лидская обувная фабрика‖. 
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