
разработка концепции мерчендайзинга, ее внедрение, формирование 
структуры (подразделения) и обучение.

Для решения указанных проблем в деятельности организаций роз
ничной торговли необходимы следующие мероприятия:

• разработка организационной структуры и процедур работы нап
равления мерчендайзинга в торговой организации;

• разработка принципов и правил применения мерчендайзинга
(правила запаса, расположения и представления продукции в точках 
продажи, а также расположение ценников и POS-материалов);

• разработка базовой планограммы, на основе разработанных при
нципов и правил мерчендайзинга;

• обучение персонала;
• система полевого контроля.
Таким образом, при внедрении на предприятии вышеперечислен

ных пунктов формируется общее положение по мерчендайзингу, кото
рое будет способствовать повышению продаж торговой организации.
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СИСТЕМА СКИДОК В ТОРГОВОМ БИЗНЕСЕ

Оффер — это деловое предложение, способное заинтересовать кли
ента. Наиболее известная разновидность «оффера» — это скидка. Скид
ки как инструмент модификации цен используются для того, чтобы 
реагировать на более низкие цены конкурентов, ликвидировать слиш
ком большие запасы товаров, привлекать большее число покупателей, 
стимулировать потребление.

На сегодняшний день ни одна организация, успешно функциониру
ющая на рынке, не может обойтись без применения различного рода 
скидок, так как именно система скидок позволяет предприятию опера
тивно воздействовать на спрос. В теории цен выделяют скидки плановые 
и тактические. Плановые скидки связаны с продвижением производи
телями продукции товаров на рынок и представляют собой форму ком
пенсации затрат посредника на продажу товара. Непосредственного 
снижения цен при этом не происходит. Тактические скидки направле
ны на достижение краткосрочного эффекта, который может заключать
ся в увеличении продаж либо в сокращении излишних запасов. В каче
стве примера «тактических скидок» можно привести всем известное
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масштабное мероприятие в торговых сетях под названием «BlackFriday» 
либо русский эквивалент — «Черная пятница».

Традиция реализовывать товар по низким ценам каждую пятницу 
после Дня Благодарения впервые сформировалась на территории США: 
предпринимателям было необходимо реализовать продукцию, освобо
див тем самым место для новых поступлений. О черной пятнице в Бела
руси сегодня наслышаны многие. Черная пятница — грандиозный про
ект, в котором участвуют как крупные онлайн-гипермаркеты, торговые 
центры, сети, так и небольшие интернет-бутики. Например, в ТЦ «Galileo» 
17 ноября 2017 г. состоялась «Вечеринка скидок», которые достигали 
70 % . Наблюдая за картиной происходящего, хочется отметить, что 
в таких комплексах магазинов одежды, как «Terranova», «Calliope», 
«Oodji»n др., покупателям совершенно было не интересно, что продава
лось. Главная задача заключалась в том, чтобы скупить максимальное 
количество товара по выгодной цене. Не обошлось и без случаев, когда 
скупалась продукция, надобности в которой не было.

Владельцы магазина заинтересованы в распродаже горячей продук
ции или товаров, которые не пользуются спросом у клиентов и потреби
телей. Естественно, что каждый рассчитывает избавиться от ненужного 
товара, поскольку они чреваты лишь сплошными убытками, не более. 
Таким способом можно оперативно избавляться от старых и ненужных 
вещей.

Однако для того чтобы не потерять смысла такого дня, организато
рам нужно сделать выбор в пользу частоты проведения акций. Предо
ставляемые скидки должны быть прозрачными, а товар соответству
ющего качества. Только таким способом можно завоевать доверие кли
ентов и увеличить продажи.
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