  МЕНЕДЖМЕНТ

   ПРОИЗВОДСТАЕННЫЙ КООПЕРАТИВ                           
                                 “XXX ”
1.  Магазин “XXX ” как самостоятельное  предприятие

был открыт 14 февраля 1990 года. Зарегистрирован администрацией        г. Благовещенска 2 июня 1998 года как производственный кооператив. Производственным кооперативом (артелью) признается добровольное объединение граждан на основе их членства для совместной производственной или иной хозяйственной деятельности (производство, переработка, сбыт промыш​ленной, сельскохозяйственной и иной продукции, выполне​ние работ, торговля, бытовое обслуживание, оказание дру​гих услуг), основанной на их личном трудовом или ином участии и объединении его членами (участниками) имуще​ственных паевых взносов. Законом и учредительными доку​ментами производственного кооператива может быть пре​дусмотрено участие в его деятельности юридических лиц. Производственный кооператив является коммерческой орга​низацией.

   Члены производственного кооператива несут по обяза​тельствам кооператива субсидиарную ответственность в размерах и в порядке, предусмотренных законом о произ​водственных кооперативах и уставом кооператива. Учредителями кооператива являются работники магазина "XXX".

2.                            Основные положения устава:
1.1. Настоящим Уставом, в соответствии с Конституцией Рос​сийской Федерации, Гражданским кодексом РФ, Федеральным законом РФ n 41-ФЗ от 08 мая 1996 года "О производственных кооперативах", учреждается производственный кооператив "Магазин "XXX", именуемый в дальнейшем "кооператив", являющийся правопреем​ником товарищества с ограниченной ответственностью "Магазин "XXX", зарегистрированного администрацией г.Благовещенс​ка за N 77 от 02 октября 1992 года по всем правам и обязательст​вам 

1.2. Полное фирменное наименование кооператива: Производс​твенный кооператив "Магазин "XXX".

Сокращенное наименование: ПК "Магазин "XXX".

1.3. Юридический адрес кооператива: Росси, г.Благовещенск, ул.Амурская, .

1.4. Кооператив создается на неопределенный срок.

                                Цели и виды деятельности:

2.1.  Целью деятельности кооператива является удовлетворение общественных потребностей в товарах, работах и услугах; извлече​ние прибыли.

      Кооператив вправе осуществлять любой вид деятельности, не противоречащий действующему законодательству Российской Федера​ции.

Основными видами деятельности кооператива являются:

- реализация товаров народного потребления;

- оптовая и мелкооптовая, розничная и комиссионная торговля;

- оказание складских услуг населению и предприятиям, экспе​дирование грузов;

- услуги общественного питания;
- производство товаров для населения;

- посреднические, представительские и информационные услуги;

- ведение экспортно-импортных операций;

2.2.  Кооператив осуществляет внешнеэкономическую деятель​ность в соответствии с действующим законодательством. 

2.3. Если для осуществления деятельности кооператива необходимо получение специального разрешения (лицензии) ,то кооператив  в установленном порядке получает данное разрешений (лицензию).
                                      УПРАВЛЕНИЕ В КООПЕРАТИВЕ. 

2.4   Органами управления кооператива являются:
· высший орган управления- общее собрание членов кооператива

·  коллегиальный исполнительный орган- Правление кооператива

· Единоличный исполнительный орган_ председатель кооператива

2.5    К исключительной компетенции общего собрания членов кооператива относятся:
1) Утверждение устава кооператива, внесение изменений в него;
2) Определение основных направлений деятельности кооператива;
3)прием в члены кооператива;

4)исключение из членов кооператива;

5)установление размера паевого взноса, размеров и порядка образования фондов кооператива, определение направлений их ис​пользования;

6)образование и прекращение полномочий наблюдательного и ис​полнительных органов кооператива ;

7)избрание ревизионной комиссии кооператива, прекращение ее полномочий;

8)утверждение годовых отчетов и бухгалтерских балансов, зак​лючений ревизионной комиссии кооператива, аудитора;

9)распределение прибыли и убытков кооператива после оконча​ния финансового года;

10)принятие решений о реорганизации и ликвидации кооператива;

11)создание и ликвидация филиалов и представительств коопера​тива, утверждение положений о них;        

12)решение вопросов об участии кооператива в хозяйственных товариществах и обществах, а также о вступлении кооператива в со​юзы ( ассоциации).

13)определение целевого назначения прибыли, оставшейся после уплаты налогов и иных обязательных платежей.

2.6 Вопросы, отнесенные к исключительной компетенции общего собрания членов кооператива, не могут быть переданы на решение исполнительного органа кооператива.

2.7 Правление кооператива руководит деятельностью коопера​тива в период между общими собраниями кооператива.

2.8.  В правление кооператива могут входить лица, избранные из числа членов кооператива на общем собрании членов кооператива и занимающие следующие должности: председатель кооператива, ком​мерческий директор, главный бухгалтер, главный экономист, зав. секцией, бухгалтер, товаровед.

2.9  К компетенции Правления относятся:

 - согласование правил внутреннего распорядка кооператива, решений о материальной ответственности за ущерб причиненный иму​ществу кооператива;

- согласование условий оплаты труда членов кооператива и штатного расписания кооператива, его филиалов и представительств;

- продажа имущества на сумму свыше 100 минимальных размеров оплаты труда; 

- принятие решений об использовании чистой прибыли согласно положений коллективного договора, а также на благотворительные цели;

- рассмотрение финансовых результатов за месяц, квартал, год;
- принятие решений ,о порядке выплаты и размерах премий за месяц, квартал согласно положений коллективного договора. Размер премии не может быть выше предложенного председателем кооперати​ва;

- принятие решений о созыве внеочередного общего собрания членов кооператива;

-  получение кооперативом кредита.          

  3.1. Председатель кооператива осуществляет текущее руко​водство деятельностью кооператива.

Председатель кооператива избирается общим собранием из числа членов кооператива на неопределенный срок. Условия оплаты труда председателя Кооператива, ответственность Председателя»'за причи​ненные убытки, а также основания освобождения от должности регла​ментируется трудовым законодательством РФ.

3.2.    В пределах полномочий, предоставленных уставом коопе​ратива, председатель кооператива действует от имени кооператива без доверенности, представляет кооператив в органах государствен​ной власти, органах местного самоуправления и организациях, рас​поряжается имуществом кооператива, заключает договоры и выдает доверенности, в том числе с правом передоверия, открывает счета кооператива в банках и других кредитных организациях, осуществля​ет прием и увольнение работников, издает приказы и распоряжения, обязательные для исполнения членами кооператива и наемными работ​никами кооператива.

3.3.   Исполнительные' органы кооператива подотчетны наблюда​тельному совету кооператива и общему собранию членов кооператива.

 РЕВИЗИОННАЯ КОМИССИЯ КООПЕРАТИВА.

3.4.   Для контроля за финансово-хозяйственной деятельностью кооператива общее собрание членов кооператива избирает ревизион​ную комиссию в количестве трех человек из числа членов кооперати​ва.

3.5. Ревизионная комиссия осуществляет проверку финансового состояния кооператива по итогам работы за финансовый год, прово​дит проверку финансово-хозяйственной деятельности кооператива по поручению общего собрания членов кооператива или по требованию не менее чем двадцати процентов членов кооператива, а также по собс​твенной инициативе.

3.6.   Ревизионная комиссия кооператива представляет резуль​таты своей проверки общему собранию членов кооператива.

                        НАБЛЮДАТЕЛЬНЫЙ СОВЕТ.

                                                                                                                            3.7. По решению общего собрания членов кооператива для контроля за деятельностью исполнительных органов, в кооперативе может быть создан наблюдательный совет из числа членов кооператива

3.8. Наблюдательный совет кооператива избирает из своего состава председателя наблюдательного совета. Член наблюдательного совета не может быть членом правления кооператива либо председа​телей кооператива.

3.9. К исключительной компетенции наблюдательного совета относятся следующие вопросы:

- подготовка вопроса об исключении членов кооператива из ко​оператива ;
- контроль за деятельностью исполнительных органов;

- подготовка и созыв общего собрания;

- организация проведения общего собрания;            

· представляет для утверждения общего собрания членов коопе​ратива кандидатуру на должность председателя кооператива, а также кандидатуры для формирования правления кооператива.

3. а)Так как основными видами деятельности кооператива магазин “XXX ” являются:
            - реализация товаров народного потребления                                                                                

            - оптовая, розничная и комиссионная торговля

то одной из наиболее ответственных функций этого торгового предприятия является закупочная работа.

   В этих целях в магазине “XXX ” проводят:
             - изучение и прогнозирования  покупательского спроса;

             - определение потребности в товарах 

             - выявление источников поступления товаров и выбор                         поставщиков;

             - установление долгосрочных хозяйственных связей с поставщиками.

Для изучения и прогнозирования спроса специалистами магазина анализируются показатели товарооборота, товарных запасов и товарооборачиваемость товара. Чтобы закупать товары специалисты магазина посещают выставки новых товаров и ярмарки в городах: Москве и Санкт-Петербурге, а также в других регионах страны. Магазин “XXX ” имеет более 200 поставщиков товаро- производителей и коммерческих фирм. Основные из них: 

1) Завод “Пензмаш”

2) Стекольный “Борский завод”
3) Завод “Коростенский фарфор”
4) Коммерческая фирма “Тотес”
Также существуют контракты с зарубежными фирмами:
1) фирма “Раум Дизайн” – Германия

2) фирма “Катрин” - Польша  

б)   Так как магазин “XXX ” расположен в центре города и осуществляет торговлю товарами хозяйственно- бытового назначения, то и конкурентами магазина являются близлежайщие магазины по продаже этого ассартимента, такие как:
1) магазин “Домовой”

2) ЦУМ

3) магазин “Новосел”

4) магазин “Золушка”

в)   С открытия магазин начинал свою деятельность расчитывая на людей с низким и средним достатком, и планировали работать в этом сигменте, то сегодня ситуация изменилась, магазин переходит на расширение дорогостояшего ассартимента для привлечения людей с высоким достатком.

г)   В своей деятельности магазин разрабатывает рекламные мерорприятия, в связи с этим сотрудничает со средствами СМИ:

1) газета “GRAND ”

2) газета “Самовар”
3) газета “Моя Мадонна”
4) АмРИЦ
5) ГТРК
6) Радио вещание 
д)  В своей деятельности магазин “XXX ” осушествляет взаимодействие с государственными и и законодательными органами управления:
1)Управление потребительского рынка городской администрации

2)Комитет по внешнеэкономическим связям Амурской области

3) Центр городского санэпидемнадзора по Амурской области

4)Центр стандартизации, метрологии и сертификации по Амурской области

5) Лицензионный отдел при городской администрации  

Но основным государственным органом осуществляющим контроль над торговлей является государственная инспекция по торговле, качеству товара и защите прав потребителя.  

4.                      СХЕМА СТРОЕНИЯ ОРГАНИЗАЦИИ

5.Розничная торговля магазина состоит из следующих технологических процессов:
1) Формирование ассортимента товара 

2) Технологии закупки товара 

3) Технологии товароснабжения

4) Технологии приемки товаров в магазин и хранение товаров.

5) Технологии размещение товаров в торговом зале

6)  Продажа товаров

Формирование ассортимента товаров происходит на основание изучения различных видов покупательского спроса, объема товарооборота магазина, размера торговой площади, условий товароснабжения ,а также на основание изучения рынка города  . После обработке данных заявка поступает в торговый отдел к товароведу этой группы для дальнейшего оформления заказа. Затем заключается договор купли-продажи товара. Заказ отправляется по факсу поставщику, после чего поставщик выставляет счет на оплату данного товара и ожидает поступления денег в банк. Поставки товара в магазин осуществляются железнодорожным (иногородние) и автомобильным (одногородние) транспортом. Подача контейнера в магазин осуществляется на основание договора с железной дорогой.

Вскрытие контейнера происходит комиссионно в присутствие товароведа и материально ответственного лица. Приняв товар по количеству мест, товар подается на склад, где происходит приемка по количеству и качеству товара. После чего подается в торговый зал для продажи. Завершающей стадией торгово-технологического процесса в магазине является продажа товара, который осуществляется как через прилавок так и по методу продажи товара с открытой выкладкой (салон мебель, салон интерьер, электро товары).

6.  Весь персонал магазина делят на 3 группы: административно-управленческий, торговый и вспомогательный. Численность работников магазина составляет 100 человек. К административно-управленческому персоналу относятся: председатель кооператива, коммерческий директор, глав. бухгалтер, глав. экономист, заместитель по организации торговли и заведующая секциями.

Сюда же относятся бухгалтеры, товароведы и администраторы торгового зала. Обязанности и права работников магазина определены основными правилами работы магазина и должностными инструкциями. Общее руководство деятельностью магазина осуществляет председатель кооператива. Он обязан чётко организовать торговый процесс и обеспечить высокую культуру обслуживания покупателя.

Средний возраст работников магазина 35 лет,  все имеют специальное торговое образование. В коллективе хороший психологический климат характеризующийся отношениями взаимопомощи и поддержки, духом коллективизма и совместной ответственности за результаты работы. Основной состав работников имеет стаж работы от 10 до 30 лет, но в последний год коллектив обновляется молодыми специалистами. 

7. В условиях реформ предприятию требуется современная система управления финансами, базирующая на разработке долгосрочной стратегии- бизнес-плана. В магазине “XXX ” составлен бизнес-план на близжайщие 3 года. В бизнес-плане отражены виды деятельности которыми предприятие планирует заниматься в близжайщей и долгосрочной перспективе (развитие общественного питания). Кроме того бизнесс план содержит раздел основных показателей финансово-экономического состояния предприятия, где  важным разделом является раздел характерезующий рынок сбыта товара, с учетом анализа исследования рынка, потребителей, уровня спроса, положение предприятия на рынке и обьема продаж, так же отмечен анализ конкурентноспособности предприятия. На основе принятого бизнес-плана вырабатываются и принимаются решения в системе управления финансами. На предприятие также разрабатывается ежеквартально финансовый план, который позволяется подсчитать прибыль и убытки предприятия. Для эффективного использования торговых площадей и получения дохода с 1 квадратного метра ежемесячно до работников прилавка доводится план продаж. Планирование на предприятие проводится главным экономистом магазина на основание оперативных данных. Итоги работы подводятся ежемесячно в отдельной секции и рассматриваются доходы каждой секции.      
8.   В магазине “XXX ” используется экономический метод управления. Предполагающий ориентацию на выполнение определенных показателей или заданий и осуществление после их выполнения экономического вознаграждения за результаты работы. Использование экономического метода управления связано с формированием плана работы и контроля за его осуществлением, а также экономическим стимулированием труда, то есть с рациональной системой оплаты труда, предусматривающей поощрение за определенные качества труда и приминение санкций за несоответствующие его количиство и качество. В магазине ежемесячно подводятся результаты с применением КТУ, в котором предусмотрены понижающие коэффициенты (опоздание на работу, жалоба), повышающие коэффициенты (рост товарооборота, благодарность). Все работники магазина со стажем выше 3 лет получают профессианальную надбавку в зависимости от стажа.  
9. Стиль управления руководителя магазина демократичный.

Руководитель стремится создать условия в которых люди могут проявить себя и сама работа является вознаграждением. Руководитель стремится научить подчиненных вникать в проблемы предприятия и привлекает их к принятию решения. 

10. К общим принципам управления в магазине можно отнести целенаправленность, планомерность, компетентность, дисциплину, стимулирование, иерархичность. 

Принцип целенаправленности предполагает четкую постановку целей перед каждым специалистом и его подразделением(задания по обыму товарооборота)

Принцип планомерности предусматривает составление программы действий и ее реализацию. Планомерность проявляется в координации действий исполнителей и их инструктирование, а также в организации и контроля за выполнением каждой работы и программы в целом.

Принцип компетентности означает знание руководителем объекта управления или по крайней мере его способность воспринимать компетентную консультацию специалистов при принятие решения.

Неотъемлемы принципом управления является дисциплина которая предполагает безусловное выполнение указаний руководителя, должностных обязанностей, инструкций и приказов.

Принцип стимулирования предполагает прежде всего мотивацию трудовой деятельности на основе использования материальных и моральных стимулов.

Принцип иерархичности предусматривает подчинение низших уровней управление высшим. Он учитывается при расстановке кадров.

11. Несмотря на все негативные моменты в продолжающейся период рыночных реформ, включая социальную, экономическую и политическую нестабильность в стране, магазин “Товары для дома” устоял и в настоящее время улучшает свое состояние не только за счет увеличения ассартимента, но и за счет продуманных и быстрых решений во всех сферах своей деятельности. Он продолжает развивать деятельность в общественном питании, осваивает свободные подвальные и складские помещения для открытия новой торговой точки,активно работает по улучшению имиджа предприятия, продолжает работу в направление повышения клалификации специалистов и продавцов, изучает новые технологии продаж товаров и налаживает тесные сотруднечества с поставщиками . На мой взгляд магазину “XXX ” необходимо увеличивать ассартимент товара, открывать новые точки продажи, искать новых выгодных поставщиков, а  также в полной мере использовать свой экономический потенциал. 

   ЭКОНОМИКА

1.Форма организации бизнеса.

Магазин ”XXX ” является производственным кооперативом, признается добровольным объединение граждан на основе их членства для совместной производственной или иной хозяйственной деятельности (производство, переработка, сбыт промыш​ленной, сельскохозяйственной и иной продукции, выполне​ние работ, торговля, бытовое обслуживание, .оказание дру​гих услуг), основанной на их личном трудовом или ином участии и объединении его членами (участниками) имуще​ственных паевых взносов. Законом и учредительными доку​ментами производственного кооператива может быть пре​дусмотрено участие в его деятельности юридических лиц. Производственный кооператив является коммерческой орга​низацией.

   Члены производственного кооператива несут по обяза​тельствам кооператива субсидиарную ответственность в размерах и в порядке, предусмотренных законом о произ​водственных кооперативах и уставом кооператива.

В производственном кооперативе, в отличие от това​риществ и обществ, паевые взносы членов кооператива и их размер не влияют ни на количество голосов, ни на раз​мер получаемых членами производственного кооператива доходов. Каждый член производственного кооператива имеет один голос; чистый доход распределяется между членами кооператива в соответствии с их трудовым участием, а не пропорционально их паям (вкладам). Производственный ко​оператив предусматривает обязательный минимум членства (не менее пяти человек).

Структура управления производственным кооперати​вом построена с учетом принципов кооперативной демо​кратии.
2. Расчет себестоимости продукции.

Товар       отпускная           НДС       транспортные    наценка      итоговая      розничная

                  цена                                   расходы              магазина    наценка        цена

Одеяло      650 р.                 20%         2,6%                     25%            27,6%           995 р.

Ваза           480 р.                 20%         3,1%                     25%             28,1%          738 р.

Мебель     7000 р.                20%         14,3%                   25%             39,3%          12054 р.

Лампа       100 р.                  20%          2,5%                    25%              27,5%          153 р. 

Ковер       1200 р.                 20%          13%                     25%              38%           1987,2 р.

     

Как видно из таблицы средняя наценка по магазину без учета транспортных расходов и процентов за кредит в банке складывается в размере 25%. Эта величина обоснована двумя факторами:
1) Сложившейся величиной издержек магазина.

Торговая наценка- добавленная стоимость к покупной цене товара, предназначенная для возмещения торговых расходов (издержек обращения) получение прибыли и уплаты косвенных налогов.

В среднем за год издержки обращения магазина составляют 15% товарооборота. Но для обеспечения рентабельности работы, расширения своей деятельности магазину необходима прибыль, в данном случае она составляет 5% товарооборота. Таким образом валовой доход полученный магазином составляет 20%  от товарооборота. Валовой доход в сфере торговли представляет собой реализованную торговую наценку. Поэтому торговая наценка, которая должна применятся при расчете розничной цены должна составлять 25% к отпускной цене, чтобы обеспечить валовой доход в размере 20% :
          Отпускная цена 100%

          Наценка  25%

          Розничная цена 125%

Валовой доход = (25/125) * 100% = 20%  от товарооборота 

Величина (в %) транспортных расходов рассчитывается отдельно, так как по каждой группе товаров они складываются разные. Это зависит от объема заказа, габаритов, дальности перевозки, вида перевозки (ж/д: контейнерами, багажом, транспортом ) и т.п.

Проценты за кредит включаются в цену товара только в том случае если данный товар был предложен по предоплате за счет использования кредита банка. 

Кроме того, при установлении окончательной розничной цены, анализируются цены  в городе на подобные товары. Например, если рас читаная цена магазина превышает  средние цены по городу, то она снижается, чтобы обеспечить конкурентоспособность данного товара на рынке, если же наоборот расчетная цена ниже и товар пользуется спросом, то она может быть повышена в целях получения более высокой прибыли.      

3. Работа с банком.
Магазин  “XXX ” осушествляет взаимодействие с региональным универсальным  акционерным коммерческим банком “Супербанк”

Данный банк предостовляет магазину “товары для дома” два вида услуг:

1) расчетно-кассовое обслуживание 

2) кредитование

4. Кредитный договор.
1 февраля 2001 года магазином “XXX ” был взят кредит на закуп электронных товаров в размере 130 тысяч рублей. В этот же день был оплачен счет поставщика на 130 тысяч рублей в том числе и НДС 21,7 тысяч рублей.

Кредит был взят на 2 месяца под 25% годовых. Таким образом кредит должен быть погашен 1 апреля 2001 года в размере 135,4 тысяч рублей.

Розничная цена партии полученных электронных товаров составила:
 Отпускная цена 130,0

 Транспортные расходы 2,6

 Проценты за кредит 5,4

 Наценка 25%  = 32,5

 Итоговая розничная цена  170,5

По состоянию на 1 апреля- дату гашения кредита, остаток данных электронных товаров в отделе составил 17 тысяч рублей, то есть товара реализован на сумму 153,5 тысяч рублей, затраты по данной сделки составили 138 тысяч рублей, следовательно получен доход в размере 15,5 тысяч рублей, кроме того у магазина дополнительно остался товар на сумму 17 тысяч рублей. Таким образом  данная сделка эффективна, так как закупленный товар окупился и принес дополнительную прибыль предприятию.

    МАРКЕТИНГ

1.Потребительская ценность товара.

Так как магазин “XXX ” специализируется на продаже товаров культурно-бытового назначения и хозяйственного обихода, то для описания потребительских ценностей товара возьмем электробытовые изделия. По назначению электробытовые товары можно подразделить на 15 подгрупп, куда и входят приборы для глаженья белья (утюги, гладильные машины).

Каждый товар обладает множеством свойств, но в конкретных условиях потребления в зависимости от назначения и характера использования товара проявляется меньшее количество свойств.

Основными потребительскими свойствами утюга является: назначение, надежность, безопасность, эргономичность.

Назначение- это способность товаров удовлетворять физиологические и социальные потребности. 

Надежность- способность товара сохранять функциональное назначение в процессе хранения или эксплуатации в течение заранее оговоренных сроков. В зависимости от критерия надежности различают следующие подгруппы: долговечность, безотказность, ремонтопригодность и сохраняемость.

Эргономичность- это способность товара создавать ощущения

удобства, комфорта.

2.Свойства утюга
Электроутюги должны изготовляться в соответствии с насто​ящими требованиями, ГОСТ 14087-88, по рабочим чертежам и образцам, утвержденным в установленном порядке, а при изго​товлении на экспорт дополнительно в соответствии с заказ нарядом внешнеторговой организации.

Требования безопасности электроутюгов - по ГОСТ 27570.12-88.
По степени защиты от влаги электроутюги должны соответ​ствовать приборам обычного исполнения по ГОСТ 14087-88.

Температура в центре подошвы электроутюга при установке указателя температуры против центров символов условий глажения в установившемся тепловом режиме должны находиться в пределах, указанных в таблице 2.
Таблица 2

Обозначение символа условий глажения

Температура в центре подошвы, 'С



средняя минимальная

средняя максимальная


• • • • • •

75

115



105

155



145

205


Средняя максимальная температура в центре подошвы электроутюга при предельном положении терморегулятора в установившемся тепловом режиме должна быть не более 250'С.

Примечание. Кроме символов условий глажения, допус​кается указывать наименование тканей.

На электроутюге должны указываться символы условий глажения и зона парения для электроутюгов типов УТП и УТПР.

Подошва электроутюгов должна нагреваться равномерно. Разница между средней температурой подошвы и средней тем​пературой точки подошвы должна быть не более 10"С.

Температура избыточного нагрева в самой горячей точке подошвы электроутюга должна быть не более 30'С.

Циклическое колебание температуры в самой горячей точке должно быть не более 20'С от среднего значения температуры подошвы в установившемся тепловом режиме.

Падение температуры под нагрузкой в центре подошвы элек​троутюгов должно быть не более 6°С, для типа УТУ - более 9'С.

Нестабильность работы терморегулятора должна быть не более 10%.

В электроутюгах типов УТП и УТПР запас воды должен обес​печивать продолжительность парения в течение не менее 15 мин. Интенсивность парения должна быть не менее 8 г/мин.

Электроутюг типа УТПР должен обеспечивать при трехкрат​ном нажатии на механизм разбрызгивания увлажнение участка площадью не менее 200 см2.

Наиболее удаленная от электроутюга граница увлажненного участка должна находиться на расстоянии не более 500 мм от передней части подошвы электроутюга.

Центр описанного прямоугольника вокруг площади увлажне​ния разбрызгиванием должен находиться на линии заданного направления разбрызгивания, предельное отклонение - 50 мм.

Шероховатость подошвы электроутюга должна быть не гру​бее R, =0,63 мкм ГОСТ 2789-73.

Отклонение от прямолинейности подошвы электроутюга в продольном направлении должно быть не более 0,8 мм, а в по​перечном - не более 0,5 мм.

Твердость подошвы электроутюга по Бринеллю должна быть не менее 686,5 МПа (70 НВ).

Твердость подошвы с покрытием не регламентируется.

Электроутюги должны иметь соединительный шнур по ГОСТ 7399-97 длиной не менее 2,0 м, армированный спрессованной неразборной вилкой.

Присоединение несъемного шнура - по ГОСТ 14087-88.

Допускается по согласованию с заказчиком армировать со​единительные шнуры разборными вилками с присоединитель​ными размерами по ГОСТ 7396.1-89.
3.Инструменты маркетинга.

В магазине при продаже эелектро-утюгов используются в основном все инструменты маркетинга в достаточно эффективной форме.

Используемые инструменты маркетинга:
· достоверность и доступная информация о товаре

· правильная выкладка товара

· квалифицированные консультации продавца

· демонстрация в действии товара

· проверка на качество в присутствии покупателя

· рекламная компания

· гарантийные обязательства по качеству товара 

4.Опрос по тесту “Выбор ассортимента товаров для производства и реализации”
Тест (Да или Нет)

1.Знаете ли вы, что  означает “изучение рынка”     Да                                                                   2.Проводили ли вы кокое-либо изучение рынка для своего предприятия или продукции?                                    Да

3.Ведете ли вы учет сбыта, с тем, чтобы видеть, какая продукция продается хорошо и какая не очень?                        Да
4.Попробуете ли вы специализироваться в производстве или продаже товаров нескольких наименований, так, чтобы сделать вашу фирму авторитетом в своей области?                       Да
5. Прежде чем приступаете к производству новой продукции или оказанию нового вида услуг вы предпринимаете ниже перечисленные действия:                                           Да
а) ознакомитесь с рынком и посмотрите, есть ли на нем место для новой продукции или услуг?
б) изучите продукцию своих конкурентов и попробуете сделать что-то отличное от нее? 

 в) предложите рынку свою продукцию?

6. Когда вы производите или продаете новую продукцию, выделяете ли вы новые специфические особенности вашей продукции?   Да
7. Знаете ли вы, кто ваши конкуренты и где они находятся?     Да
8. В курсе ли вы, сколько ваши конкуренты продают ежемесячно ваши конкуренты?                                                                          Нет

5. Вывод. Заключение.
Продажа товаров населению является для торгового предприятия главным содержанием деятельности и главным источником доходов. 

В магазине широко представлен ассортимент стеклопосуды, фарфора, электро товаров, российских производителей. Сильной стороной данного предприятия является долгосрочная работа  с поставщиками продукции, проверенными временем. Слабой стороной предприятия как мне кажется является недостаточное исследование рынка города, а также конкурентов и их ассортимент. 







