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ЦЕЛЬ, ЗАДАЧИ

Задачи:

1.изучить задачи и сущность управления коммерческой деятельностью;
2.изучить концепцию типа торгового предприятия ООО «Кастэл»;
3.рассмотреть функции и структуру управления коммерческой 
деятельностью торгового предприятия ООО «Кастэл»;
4.сделать анализ и дать оценку эффективности продажи товаров и 
обслуживания покупателей в магазине ООО «Кастэл»;
5.рассмотреть инновации в управлении закупками и продажами товаров 
в торговом предприятии;
6.дать оценку эффективности нововведений в управлении коммерческой 
деятельностью торгового предприятия.
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Цель – разработка мероприятий по совершенствованию 
управления коммерческой деятельностью ООО «Кастэл» в 
условиях конкуренции.



Анализ системы управления коммерческой 
деятельностью торгового предприятия ООО 
«Кастэл»
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Концепция торгового предприятия  ООО "Кастэл":

Дерево целей ООО «Кастэл», 2014г.

ООО «Кастэл», магазин 
«Rendez-vous» расположен в 
городе Москве, по адресу 
Ленинградское шоссе, д. 16.

Предприятие ООО «Кастэл» - 
это крупная сеть магазинов, а 
также интернет-магазин 
обуви и аксессуаров, 
известный многим жителям не 
только столицы, но и других 
городов России. 

На сегодняшний день, 
портфель брендов компании – 
это более 40 имен, среди 
которых Kenzo, Marc byMarc 
Jacobs, Casadei, RoccoP., Michel 
Vivien.
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Обзор рынка:

Динамика цен в России на обувь в 2005-2013 гг.Производство обуви в России в 2012-
2014 гг.
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Анализ и оценка эффективности продажи товаров и 
обслуживании покупателей  в магазине ООО «Кастэл»:

Информация о технологических показателях по магазину «Rendez-vous»  за 2013-2014 гг.

Технологические показатели Данные фактические 
за прошлый год

Фактически
е данные за 

отчетный 
год

1. Площадь магазина, кв.м.
Общая площадь магазина
В том числе:
S выкладки товаров
S установочная
2. Коэффициент установочной площади, k ут. 
0,27-0,32
3. Коэффициент выставочной площади, k вт. 0,7-
0,75
4. Количество товарных единиц, размещаемых 
на 1 кв.м. выставочной площади магазина

400
280
120
0,30
0,70
21,4

400
280
120
0,30
0,70
28,6
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Анализ и оценка эффективности продажи товаров и 
обслуживании покупателей  в магазине ООО «Кастэл»:

Реализация товаров в магазине Rendez-Vous  оформляется должным образом, однако 
имеются некоторые замечания: приходные и расходные кассовые ордера не всегда 
подписываются главным бухгалтером, а расходные периодически не имеют подписи 
директора организации.

Социальные показатели Данные фактические 
за прошлый год

Фактические данные 
за отчетный год

Среднее время, затрачиваемое на покупку, 
мин.
Коэффициент завершенности покупок 
(отношение числа покупателей, совершивших 
покупку, к общему числу покупателей, 
посетивших магазин) 

46
0,281

37
0,297

Информация о социальных показателях по магазину «Rendez-vous» за 2013-2014 гг.
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Финансовая отчетность деятельности компании :

Финансовая отчетность деятельности компании ООО "Кастэл" за 2012-2014гг., в тыс. руб.
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Финансовая отчетность деятельности компании :

Выручка компании ООО "Кастэл" за 2012-2014 г.
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Финансовая отчетность деятельности компании :

Соотношение выручки и себестоимости продаж в компании ООО "Кастэл" в 2012-2014 гг.
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Выводы:

• компания имеет стратегическое поведение, которое позволяет 
выжить в конкурентной борьбе;
• важную роль в управлении коммерческой деятельности 
предприятия занимает менеджмент;
• эффективность продаж напрямую зависит от качественной работы 
продавцов-консультантов, поэтому менеджеры организуют различные 
тренинги для улучшения качества обслуживания клиентов;
• на предприятии «Кастэл» используют различные инструменты 
привлечения клиентов: накопительная система скидок, различные бонусы для 
постоянных клиентов, также компания предоставляет бесплатный ремонт 
обуви.
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Инновации в управлении закупками и продажами товаров 
в торговом предприятии:

Торгово-розничная 
программа компании 
ООО «Кастэл», 2014 г.
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Инновации в управлении закупками и продажами товаров 
в торговом предприятии:

Совершенствование 
маркетинговой 

активности и продаж

Проведение рекламных 
кампаний

Ассортиментная политика Стимулирование торгового 
персонала
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Результат:

Время на покупку снизилось
с 46 минут до 37 минут

Рост объема поставок
на 6 млн. 800 тысяч рублей
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!
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