Подготовка товара к предложению в торговую сеть
Принимая решение о партнерстве с торговой сетью, очень часто компании недооценивают возможные проблемы и ведут себя неправильно. Чтобы получать максимальную прибыль важно владеть специфичными моментами, которые помогают не наступать на существующие «грабли» и не допускать фатальных ошибок.
При принятии решения о партнерстве с розничной сетью, организация в первую очередь рассчитывает получить достойный уровень прибыли за счет роста объемов продаж предлагаемых товаров, а также на большую узнаваемость и раскрутку бренда. При составлении коммерческого предложения главное сформулировать конкурентные преимущества предлагаемого товара. 

С целью значительного увеличения своих шансов на успех, необходимо правильно составить коммерческое предложение. Стоит отметить, что нет одинаковых, универсальных инструментов для ведения взаимовыгодных переговоров, для каждой ситуации создается свой индивидуальный алгоритм со специфичными особенностями. При ведении предпринимательской деятельности для каждой организации важны следующие потребности:
· экономика – выгодно, невыгодно;

· технология – безопасность и сервис;

· эмоции – на сколько рады видеть Вас или представителей Вашей компании. 

Существуют основные пункты, которых стоит придерживаться при подготовке товара к предложению в торговую сеть:

1. Сдача продукции на реализацию в торговую сеть.

Товары, поступающие в розничную сеть обязательно должны сопровождаться соответствующими документами. Организация сдачи товара должна происходить по налаженной схеме, оперативно быстро, при полном сохранении качества продукции. К сопроводительным документам относятся: товарно-транспортные накладные, счета-фактуры, декларации, сертификаты качества. Как показывает практика, правила поступления товара практически одинаковы, отличия могут присутствовать исходя из отличительных особенностей продукции.
Так как поставка осуществляется транспортом, составляется товарно-транспортная накладная, состоящая из 2-х разделов. Транспортный содержит такие ячейки: дата и номер документа, наименование и адрес плательщика, данные о товаре с указанием наименования продукции, вида упаковки, количество мест и массы. Товарный раздел включает в себя: адрес поставщика, его реквизиты, в данном разделе также прописываются артикул и несколько слов о товаре.
Важно помнить, что при работе с сетью необходимо указывать все данные о товаре, которые просит сеть, чтобы избежать возникновения возможных проблем. Реализуемая через сеть продукция пищевого назначения дополнительно сопровождается документацией, подтверждающая высокий уровень качества и безопасности товаров для здоровья человека. Помимо всего прочего данные документы должны иметь разрешение, выданное соответствующим государственным учреждением санитарно-эпидемиологического надзора России. По действующему законодательству нашей страны строго запрещается реализовывать продовольственное сырье и продукты питания без указанной документации и разрешений.

2. Проверка конкуренции.
Чтобы понимать, на каких ключевых преимуществах выстраивать коммерческое предложение, необходимо провести тщательный анализ других видов товара и изучить ценовую политику. Стоит отметить, что не все товары могут успешно продаваться в розничной сети. Поставщику нужно провести маркетинговый анализ собственной продукции с целью определения ее преимуществ и слабых сторон. 

Как показывает практика, некоторые производители проводили переговоры с сетью, даже не заглядывая в торговый зал и соответственно не понимая, будет ли их товар востребованным среди целевой аудитории. В итоге после подписания договора о сотрудничестве, такие компании теряли репутацию и получали негативное изменение восприятия бренда. Как правило, в дальнейшем розничная сеть оказывалась от партнерства. Поэтому перед началом переговоров с представителями сети Вы должны знать точный ответ на вопрос: «Чем моя продукция лучше для покупателя?».

3. Проверка планируемого фронта работ.

При планировании сотрудничества с розничной сетью пункты удачного заключения договора и первоначальной поставки продукции не являются единственными, над, чем стоит еще задуматься. Важно иметь полную уверенность в готовности работы с сетью, чтобы назначенные сотрудники могли вести правильный электронный документооборот, своевременную переписку с соответствующими представителями сети. 
Также необходимо понимать с каким количеством заказов от торговой сети справится Ваша компания. То есть Вы должны быть полностью «подкованы» по работе с документацией, со стороны логистических ресурсов и производственных мощностей. В целом принятие решения о партнерстве с розничной сетью подразумевает решение обширного комплекса задач, которые поставщик должен решить так, чтобы в итоге получить максимальный эффект от заключенного сотрудничества. 
Эффективность и успешность партнерства с сетью во многих планах определяет наличие сотрудников, обладающие соответствующими компетенциями работы с торговой сетью. Организация грамотной, слаженной и бесперебойной работы с торговой сетью поможет избежать появление возможных репутационных, денежных потерь, а также предостережет от допущения распространенных ошибок.
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Pe3sy/ibTaTbl NPOBEPKM YHUKA/IbHOCTH

HeyuuxanoHsie Gpaemenmsi oidenexsi A5 mozo, 4moGei nocmompems Gortee N0GPOGHYI0 UGOPMAULI O HEYHUKATIoHOM BPaEMEHTE KITUKHUME Ha HeMm /eSOl KHONKOM MbitKU

IpOBEPHTL AYTOf TEKCT Ha YHIKANBHOCTD

o

VHuKanbHOCTb: 98% Kakan AWHaMMKa OSMLMH
o Y Bawero caira? 2O

o

T0ArOTORKa T0B3Pa K MPEANOKEHIO & TOPTOYI0 CeTb

IIpHHIAMaR peLleHiE O NaPTHEPCTEE C TOPTOBOH CETBIO, 0HEHD YACTO KOMNaHHH HEAOOLEHHERIO
. UTObI NOYHaTE MAKCHMATbHYI0 NPHGBLT BAXHO BAAETS CTIEL(HIHBIMM MOMEHTAMI, KOTODbIE NOMOFAIOT HE HACTYTATb Ha

CyueCTEyi0UHE <TPaGII>  He AONYCKaTS GaTANbHBIX OLIKGOK.

TIpH MPUHATHM PEWEHIA © NAPTHEPCTBE C POSHISHON CETbIO, OPaHUZALMA B NEPEYI0 04epezlb PACCHHTLIBAET NONYHUTD AOCTOFHbI YPOBEHD 3aKaxuTe TeKcT
‘PGB 32 CHET POCTa 0BbEMOB MPOJA MPEANAraEbIX TOEPOE, 3 TAKKE Ha GONbILYK0 Y3HABASMOCTL M PACKpYTy Gpenaa. pi
‘COCTaBIeHHM KOMMEDHECKOTO IDEVIOK 2HR TNGEHOE COPMY/IPOEATD KOHKYPEHTHEIE TPEHMYLLECTE TPEATAr3EMOr0 TORaPa.

C LENbI0 SHASHTEBHOTO YBEHHeHHR CEOAX LIAHCOE Ha YCNex, Heo6xoamofEEmmrs Cront
‘GTMETHTS, HTO HET OZUHAKOBBIX, YHHBEPCA/IbHBIX HHCTPYMEHTOB /1A BEISHIA B3aHMOBBIrOZHBIX NIEPErOBOPOE, ANA KA A0 CHTYaUMH
CO3AAETCA COTT HHAWBHAYANH BATODHTM CO CIEWHDHHHEIMH OCOGEHHOCTAMN. T1DH BEEHHH NDEAITPHHHMATENLCKOM ASATENSHOCTH AR

Tonbko nyuume Konupaiiepsi
Bce KonMpaliTepel NONAaKT & GHpXY TONBKO
epes TuaTenHoe cobeceosanie. Mot
"MOCTORHHO CreayM 3a PaGOTON HawHX

" agTopoe.
KA A0 OpraHHzaLI BaXHbI CeayioLe NOTpeGHOCTH:

3KOHOMIIK - BbIFOAHO, HEBBITOAHO; OtcyrcTame Kommccun
TeXHONOTH - 6e30NACHOCTS  CepENC; KOMMCCHA CHCTeMb! COCTaBnAeT 0%.

‘3MOLH - Ha CKOAIBKO Paibl BUAETH Bac W NpeACTaBHTeneli Bauweli KomnaHi. CyuecTayeT GoMbLIOE KOMHECTED CMOCOBOB. v



          
