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1. Какими силами определяется потенциал прибыли фирмы на рынке непродовольственных потребительских товаров? 


Для того, чтобы не ошибиться при выборе направления долгосрочного развития и повышения прибыли компании, менеджеры должны знать стратегическое положение компании, т.е. знать особенности отрасли, условия конкуренции, ресурсы и возможности компании. Анализ предполагает исследование деятельности компании в контексте внешней среды. Цель анализа - оценить семь ключевых факторов внешней среды.

1. Основные экономические характеристики отрасли.
2. Формы и интенсивность конкуренции.
3. Причины изменений в структуре конкуренции и внешней среде.
4. Самые сильные (слабые) конкуренты.
5. Вероятные последующие действия конкурентов.
6. Ключевые факторы успеха в конкурентной борьбе.
7. Общая привлекательность отрасли и перспективы достижения прибыльности выше среднеотраслевой.


8. Какие факторы определяют поведение покупателей ООО «ТоргСнаб»?

Основные факторы, влияющие на покупательское поведение покупателей ООО «ТоргСнаб»: экономические; маркетинговые; социальные; психологические; личностные; культурные; политические. 
Сотруднику отдела маркетинга трудно или невозможно как-либо повлиять на факторы покупательского поведения, за исключением маркетинговых. Тем не менее важно знать о культурных и социальных факторах, влияющих на покупательское поведение, и учитывать их. 

9. Какие специфические черты характерны для маркетинга непродовольственных потребительских товаров в отличие от маркетинга продуктов питания? 
В первую отличия маркетинга непродовольственных потребительских товаров от маркетинга продуктов питания определяются особенностями рынка. В случае непродовольственных потребительских товаров мы можем говорить о целом ряде проблем с маркетингом и ассортиментом, непосредственно влияющих на работу маркетолога:
· Нет возможности регулярных инвестиций в маркетинг;
· Штатный маркетинг загружен текущей работой;
· Проблемы со свежими идеями, технологиями и бизнес-инициативами;
· У акционеров и топ менеджмента нет доверия к маркетинговым компаниям на рынке;
· Многие продукты на полках магазинов выглядят непрезентабельно.
И очевидно, что в условиях кризиса многие из этих проблем только усугубляются. Так, несмотря на возможности, предоставляемые непродовольственным маркетингом, введенным эмбарго и поддержкой политики импортозамещения, многие предприятия все также предлагают потребителям некачественные товары.

10. Что, по Вашему мнению, является ключевой движущей силой российского непродовольственных потребительских товаров?
Основными движущими силами в отрасли непродовольственных потребительских товаров являются: рост потребления товаров, увеличивающиеся требования потребителя с точки зрения предоставляемого выбора ассортимента, повышение уровня профессиональной компетенции сотрудников розничных компаний, а также недостаток подходящих объектов, для открытия новых магазинов, увеличивающийся рост конкуренции со стороны крупных конкурентов и федеральных сетей, а также дефицит трудовых ресурсов.
11. Для чего проводят анализ внешней и внутренней среды организации? 
Анализ внешней среды организации, выполненный относительно цели и круга тассортиментных бизнес-процессов, позволяет оценить стратегический климат или стратегические условия, создаваемые внешней средой: оценить возможности и угрозы.
Результатом анализа внутренней среды организации является оценка стратегического потенциала в рамках поставленной цели: насколько по количеству и качеству ресурсов, состоянию функций и проектов предприятие отвечает целевым требованиям.


12. Каким образом, с Вашей точки зрения, ООО «ТоргСнаб» может определить ключевые факторы успеха в конкурентной борьбе?
С помощью анализа ситуации в отрасли. Данный этап исследования структуры конкуренции в отрасли - анализ положения конкурентов на рынке. Один из методов сравнения конкурентных позиций компаний - разработка карты стратегических групп. В стратегическую группу входят конкурирующие компании с примерно одинаковыми конкурентными стратегиями и положением на рынке либо объединенные другими общими признаками: ассортиментом, соотношением цена/качество, каналами распространения, целевыми аудиториями и методами их привлечения, применяемыми технологиями, уровнем сервиса и технической поддержки. Объединение компаний отрасли в стратегические группы помогает лучше понять особенности конкуренции в сложных отраслях и выявить ближайших конкурентов компании.
