Критерии выбора товара и поставщика на основе концепции работы компании «Домашний Гастроном» 
1. Наименование товара

2. Товарная группа 

а. Принадлежность товара определенной видовой группе товаров
б. Доля группы в товарообороте ООО «Домашний Гастроном» 
в. Сезонность товарной группы

г. Динамика продаж группы товаров по:

- России

- г. Ижевску (или по городам, сопоставимым с Ижевском)

- ООО «Домашний Гастроном»

3. Характеристика товара

а. Ценовое позиционирование товара

б. Наличие штрих-кода, информации для потребителя в соответствии ТР ТС 022/2011 «Пищевая продукция в части ее маркировки» или другим нормативным документам РФ.  

в. Наличие сопроводительной документации (Декларации о соответствии, сертификаты соответствия (для товаров входящие в единый перечень товаров, подлежащих обязательной сертификации), свидетельства о государственной регистрации (для  товаров подлежащих гос.регистрации), протоколы исследований продукции в аккредитованных лабораториях, ветеринарные сопроводительные документы и т.д.). 
г. Импульсивность спроса

д. Эластичность спроса на товар

е. Образцы товара

ж. Призентер

з. Динамика продаж товара 

- динамика продаж товара по России

- динамика продаж товара по г. Ижевску (или по городам, сопоставимым с Ижевском)

- прогнозируемый жизненный цикл товара

и.  Вкусовые характеристики товара (группа «Управление ассортиментом»), краткое описание товара: внешнего вида, органолептических показателей (форма, цвет, вкус, запах), физико-химические показатели в соответствии с нормативным документом, по которому изготовлен товар. 
4. Механизм регулирования розничных  цен

- анализ розничных цен в основных торговых точках г. Ижевска
5. Наценка

- Средний процент наценки товарной группы (ООО «Домашний Гастроном»)

- Предполагаемый процент наценки по товару. 
6. Затраты

а. Способ доставки товара в магазины 

- центрозавоз

- самовывоз

б. Расчет затрат при всех возможных способах доставки товара

- определение наиболее эффективного способа доставки: сравнить наценку с учетом затрат обоих способов доставки

в. Списание брака, просроченного товара

г. Отсрочка платежа  при работе с поставщиком

д. Оборачиваемость товара

е. Товарный кредит

7. Анализ работы поставщика

а. Количество торговых  агентов (представителей),  мерчендайзинг. 
б. Регулирование вопросов по просроченному товару и браку
в. Посещаемость магазинов (график заявок и поставок)

г. Ведение истории продаж

д. Наличие складских помещений

е. Количество машин доставки

ж. Средняя наценка за последние три месяца

з. Промоактивность: 

- проведение промоакций и дегустаций

-  реклама на лайтбоксах
-  спецпредложение по цене 
- прочие способы продвижения товара 

и. наличие EDI; ЮЗ ЭДО; ЕГАИС; ФГИС «Меркурий» 
8. Перспектива заключения спецконтракта

Контракты со сроком действия (1 год, 2 года)
Начало переговоров о продлении: не менее чем за 1,5 месяца

Принятие решения: за 15-3 дня до окончания контракта

	Этапы
	Срок (кол-во дней до окончания контракта)

	Предупреждение поставщика об окончании контракта
	60 дней

	Первоначальное предложение поставщика
	45 дней

	Переговоры
	45 дней

	Окончательное предложение поставщика
	15 дней

	Принятие решения
	15-3 дня


Текущие предложения

Предложения о заключении контрактов принимаются в текущем порядке ежедневно.
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