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The increased competition in regional markets of confectionery and pasta products has exacerbated the problem of sustainable development of local food producers.

Усиление конкуренции на региональных рынках потребительских товаров обусловлено активной экспансией продукции международных и национальных производителей. Так, с приходом национальных компаний на кондитерский рынок г. Красноярска, предлагающих товары по более низким ценам, местные производители, в частности кондитерская фабрика "Краскон", оказались в сложной ситуации. 

Анализ динамики объемов продаж основной товарной группы – кондитерские изделия – показал тенденции к снижению с 2007 года. Таким образом, в 2010 г. продажи кондитерских изделий компании «Краскон» упали по сравнению с 2005 годом на  16,7 % (рис.1). 
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Рисунок 1 – Динамика объемов продаж кондитерских изделий 

компании «Краскон» за 2005-2010 г.г.

Компании явно требуются технологические и нетехнологические инновации. Для определения приоритетных нетехнологических инноваций было проведено исследование потребителей.

       Анализ причин снижения спроса на продукцию компании «Краскон» показал, что основной из них являются высокие цены на кондитерские изделия. Интервьюирование специалистов компании позволило выявить, что в кондитерской промышленности удельный вес сырья  в  себестоимости  продукции составляет 84%.  Использование компанией «Краскон» качественного экологически чистого сырья для производства конфет  приводит к  повышению цен. Несмотря на такую проблему, руководство компании не  собирается менять свою ценовую политику и снижать цены для увеличения конкурентоспособности кондитерских изделий, так как одним из важнейших факторов, обеспечивающих удовлетворенность потребителей кондитерскими изделиями,  является качество и вкусовые характеристики. Таким образом, ценовые инновации для компании «Краскон» не являются приоритетными.

Поиск нетехнологических инноваций для роста конкурентоспособности продукции компании «Краскон» показал, что приоритетными являются инновации в системе распределения, касающиеся фирменной торговли.

 Компания «Краскон» имеет собственную фирменную торговлю, представленную в г. Красноярске 3 магазинами, что дает ей определенные конкурентные преимущества. Во-первых, цены на продукцию компании «Краскон»  в магазинах фирменной торговли ниже в среднем на 25% по сравнению с ценами на эту же продукцию в других магазинах. Во-вторых, фирменная торговля обеспечивает продвижение товаров компании «Краскон» в сегменте кондитерских изделий   регионального рынка. 

 Между тем анализ взаимодействия компании с фирменными магазинами показал, что существующая практика требует оперативных инноваций, так как интеграционный потенциал взаимодействия используется неэффективно.                      Во-первых, они осуществляется только в рамках распределения продукции, то есть магазины используются как места продажи продукции фабрики. 

Во-вторых,  осуществляются в рамках договоров трансакций, по сути являясь контрактными взаимоотношениями. 

На мой взгляд, существующее взаимодействие является долгосрочным, но не являются партнерскими, сущность которых заключается в совместном использовании ресурсов [1].   

Функции фирменной торговли компании «Краскон» ничем не отличаются от функций розничной торговли. Существующая технология взаимодействия компании «Краскон» с фирменными магазинами не позволяет использовать всю систему маркетинговых инструментов. Это снижает эффективность взаимодействия и приводит к снижению продаж  продукции не только фабрики, но и фирменных магазинов (рис. 2). 
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Рисунок 2 – Динамика объемов продаж кондитерских изделий 

фирменных магазинов компании  «Краскон» за 2005-2010 г.г. 

Инновации во взаимодействия компании «Краскон» с фирменной торговлей, на наш взгляд, должна осуществляться на основе интегрированного подхода, заключающегося в использовании  всех маркетинговых   инструментов – маркетинговых исследований и комплекса маркетинга. Это позволит компании решить проблемы  конкурентоспособности продукции, снизить затраты на проведение маркетинговых исследований  и улучшить уровень обслуживания в фирменных магазинах. 

Инновация взаимодействия компании «Краскон» и фирменной торговли, на наш взгляд, заключается в трансформации фирменной торговли в лабораторию маркетинга компании «Краскон» с функциями продажи. 

В рамках лаборатории может быть сформирована система взаимодействий в области внедрения товарных инноваций, в области распределения и продвижения продукции компании. Кроме того, это дает возможность формирования маркетинга партнерских взаимоотношений, предусматривающих использование ресурсов каждого из участников взаимодействий в производстве и сбыте продукции компании «Краскон». 

Внедрение технологий маркетинга партнерских взаимоотношений в рамках лаборатории маркетинга  позволит увеличить объем продаж и компании и фирменных магазинов за счет совместных маркетинговых исследований, интегрированных маркетинговых коммуникаций.   

Интегрированные маркетинговые коммуникации как инновационные инструменты маркетинга позволят кондитерской фабрике «Краскон» и магазинам фирменной торговли:

-  формировать у потребителей знания о выводимых на рынок новых продуктах за счет информационного обеспечения технологических инноваций; 

- стимулировать рост продаж продукции фабрики «Краскон» за счет   информационного обеспечения сбытовой функции;

- обеспечить комплексную оценку удовлетворенности покупателей качеством продукции компании и качеством обслуживания покупателей фирменных     магазинов за счет интеграции маркетинговых исследований.  

Трансформация фирменной торговли в лабораторию маркетинга позволит провести изменения функций работников фирменной торговли компании "Краскон" (табл. 1).

	Должность
	Функции до создания лаборатории маркетинга
	Функции после создания лаборатории маркетинга

	продавец
	-обеспечивает бесперебойную работу товарной секции;

-осуществляет предупредительное и вежливое обслуживание покупателей;

-производит полную предпродажную подготовку товаров (проверку наименования, количества, комплектности, сортности, цены, соответствия маркировки, распаковку, осмотр внешнего вида, прочее);

-размещает и выкладывает товары по группам, видам с учетом товарного соседства, частоты спроса, удобства работы.


	-обеспечивает бесперебойную работу товарной секции;

-осуществляет предупредительное и вежливое обслуживание покупателей;

-производит полную предпродажную подготовку товаров (проверку наименования, количества, комплектности, сортности, цены, соответствия маркировки, распаковку, осмотр внешнего вида, прочее);

-размещает и выкладывает товары по группам, видам с учетом товарного соседства, частоты спроса, удобства работы;

-наблюдательная функция;

-информирование покупателей о проводимых акциях.

	Продавец-промоутер
	
	-обеспечивает бесперебойную работу товарной секции;

-осуществляет предупредительное и вежливое обслуживание покупателей;

-производит полную предпродажную подготовку товаров (проверку наименования, количества, комплектности, сортности, цены, соответствия маркировки, распаковку, осмотр внешнего вида, прочее);

-размещает и выкладывает товары по группам, видам с учетом товарного соседства, частоты спроса, удобства работы;

-составляет план и график проведения презентаций;

-организовывает проведение презентаций, непосредственно участвует в проведении промоушн-акции;

-анализирует результаты презентации;

-готовит отчеты о проделанной работе и представляет их на рассмотрение руководству. 


Таблица 1- Изменение функций работников фирменной торговли ЗАО "Краскон"

Таким образом, нетехнологические инновации компании «Краскон», заключающиеся в интеграции функций участников цепочки создания ценности в  системе производство – фирменная торговля может обеспечить устойчивое развитие компании в условиях высококонкурентного рынка кондитерских изделий. 
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