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СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ КОММЕРЧЕСКОЙ РАБОТЫ 
С ПОСТАВЩИКАМИ КАК ФАКТОР ПОВЫШЕНИЯ 
КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ 

В современных усло'Виях благополучие и коммерческий успех лю

бого торгового предприятия всецело зависят от того, насколько эффек

тивна его деятельность, и она долж.на быть ориентирована только на 

прибыльное, рентабельное хозяйствование, так как предприятие несет 

всю полноту экономической ответственности за свои решения и дей

ствия. Организация хозяйственных связей с поставщиками товаров за

нимает особое место среди инструментов коммерческой деятельности 

предприятия, так как эта система представляет совокупность форм, ме

тодов и рычагов взаимодействия предприятия с потребителями продук

ции, выраженную в основной деятельности по формированию ассорти

мента товаров. 

Операции по организации торговых процессов и управление ими 

с целью достижения высокой экономической эффективности работы 

предприятия связаны прежде всего с рациональной организацией хо

зяйственных связей с поставщиками товаров, которые способствуют 

планомерному развитию экономики, сбалансированности спроса и пред

ложения, свое11ременной поставке продукции и товаров народного по

требления покупателям. Поэтому на каждом торговом предприятии 

должна проводиться работа по изучению и поддержанию хозяйствен

ных связей с поставщиками. 

Аспекты работы с поставщиками должны быть рассмотрены еще 

на этапе разработки бизнес-плана, так как от эффективного приложе

ния сил в этом направлении зависит существенное увеличение доход· 

ности предприятия. До 50 % экономии оборотных средств предприятие 
может получить именно при организации эффективной работы с по

ставщиками, при закупке продукции и определении оптимальной стра· 

тегии работы с поставщиком. 

Совершенствование работы с поставщиками товаров ведется по раз

личным направлениям: переговоры о снижении цен, предоставление 
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скидок на приобретаемые товары, предложение дальнейшего сотруд

ничества. 

Когда поставщиков немного (два-три), критерИЯJl(И отбора служат 
производственные мощности, цены на закупаемые материалы, надеж

ность поставщиков. Выбирается поставщик, в наибольшей степени со

ответствующий названным критериям. 
Когда поставщиков много, то отбор целесообразно проводить в два 

этапа. Первый этап - предварительный. Часть поставщиков, не соот

ветствующая требованиям потребителя, исключается из списка. На вто

ром этапе используется более широкий перечень критериев отбора по

ставщиков. 

Правильно организованная закупочная работа способствует удов
летворению потребительского спроса, позволяет уменьшить вероят

ность коммерческого риска, связанного с отсутствием сбыта товаров. 
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НАПРАВЛЕНИЯ ВНЕДРЕНИЯ ИННОВАЦИЙ В РИТЕЙЛЕ 

В условиях концентрации торговой отрасли большое значение имеют 
инновации как фактор интенсивного экономического роста. Практика 

деятельности торговых сетей показывает, что развитие происходило 

за счет увеличения торговых площадей и численности персонала. Однако 

в связи с растущей конкуренцией и концентрацией торгового бизнеса 

появляется необходи.мость использования инноваций. Это оптимизирует 

затраты и создает условия для экономического роста [1]. 
Внедрение инноваций в ритейле в настоящее время происходит 

по нескольким: ключевым направлениям: совершенствование торгового 
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