Отчет
О выполнении работ по поиску и подбору партнеров в г.Нижний Новгород для ИП Кононов И.В., тм ЗЕБРА в рамках проекта «Организация деловых миссий московских малых предприятий в регионы РФ»

Исполнитель: ММЦ «Нижний Новгород»

Заказчик: ММЦ «Москва» 

Для ИП Кононов И.В., тм ЗЕБРА
Москва 2005

цели маркетингового проекта:

Исследовательская цель:

1. Предварительная оценка состояния местного рынка товаров для водителей и перспектив его развития.

Управленческая цель:

2. Поиск возможностей для успешного вывода на потребительский рынок г. Н.Новгород продукции ИП Кононов И.В. и оценка коммерческих перспектив предлагаемой продукции на потребительском рынке г. Н.Новгород.

3. Формирование типологии рыночного поведения ИП Кононов И.В.

Задачи маркетингового проекта:

1. Выявить структуру и тенденции спроса на товары для водителей.

2. Определить основной круг конкурентов.

3. Поиск и подбор потенциальных региональных партнеров для ИП Кононов И.В.
4. Презентация ИП Кононов И.В. и его профильной продукции.

5. Подготовка бизнес-встречи.

Методы исследования:
1. Локальный сбор маркетинговой информации.

2. Наблюдение - посещение торговых предприятий (производств, офисов, магазинов). 

3. Интервьюирование.

Этапы маркетингового проекта:

1. Подбор баз данных потенциальных торговых партнеров в Нижегородском регионе.

2. Телефонный маркетинг.

3. Презентационный маркетинг.

Исходные данные и.п. кононов И.в.  для исследования:

      1. Рекламные каталоги

      2. Образцы продукции

3. Деловой портрет потенциального потребителя

Комментарий

 Если принимать во внимание, что автолюбители имеют возможность выбирать из широкого ассортимента различных автопринадлежностей и автоаксессуаров, то залогом успешных продаж становится оптимальное соотношение цены и качества, грамотно поставленная организация продаж и наличие всего спектра товаров в одном торговом месте.

Компания «Зебра» подготовила для презентации, помимо очень качественных материалов, хорошие образцы продукции в красочной упаковке, что сразу привлекало внимание и выделяло данную компанию из аналогичных. Благодаря этому, уровень заинтересованности данной компанией был достаточно высок. Кроме того, сама торговая марка «Зебра» оказалась узнаваемой, а продукция – привлекательной для потенциальных покупателей. 

Резюме

На этапе подбора базы данных была определена целевая выборка по профилю товары для водителя для ИП Кононов И.В. В нее вошли 74 оптовых и розничных торговых предприятий, специализирующихся на продаже товаров для водителей.  

Источники первичной информации:

· адресный телефонный справочник «Весь Нижний Новгород 2005»,

· телефонный справочник «KONTAKT»,

· адресный телефонный справочник «Желтые страницы»

· телефонные справочные службы «Что Где Почем» (74-00-74) и другие,
· официальные каталоги региональных выставок,

· интернет,

· корпоративные источники.

В результате сбора информации по потенциальным участникам, методом телефонного опроса (контактная информация, директорский состав, наличие необходимой продукции, является ли рекламодателем, известность), были выявлены 14 наиболее перспективных предприятий.

На этапе телефонного  маркетинга интерес к предложению о презентации ИП Кононов И.В. и его профильной продукции проявили 12 компании - потенциальных партнеров.

На этапе презентационного маркетинга были подобраны и проведены по сценарию прямые персональные переговоры с лицами, принимающими решения, в области договорной, ценовой и ассортиментной политики предприятия. Как правило, договорная политика осуществляется первыми лицами предприятия, или лицами, имеющих доверенность на подписание коммерческих договоров. Ценовая и ассортиментная политика – это прерогатива менеджеров по закупкам,  начальников торговых отделов, маркетинговых служб, торговых агентов. ПБОЮЛ, и они, как правило, являются руководителями торговых предприятий, самостоятельно принимают решения по всем вопросам, относящимся к развитию своего бизнеса.

В итоге, 10 нижегородских компаний проявили интерес к участию в бизнес-встрече с московскими компаниями – потенциальными партнерами (а именно с компанией «Зебра») на переговорной площадке в г. Нижнем Новгород или для осуществления дальнейших коммуникаций через стандартные средства связи: телефон, e-mail, интернет.
1. База данных.
	 
	НАЗВАНИЕ
	АДРЕС
	ТЕЛЕФОН

	1
	АВТОШТАМП, ЗАО
	603004, Ленина пр., 111
	92-46-09

	2
	АРГТОРГ, ООО
	603043, Поющего ул., 14
	96-00-94

	3
	ВОЛГОВЯТПРОМИМПЕКС, ООО
	603108, Кузбасскаяул., 1б, оф.60
	77-84-92

	4
	ЕВРОПА-НН, ООО
	603064, Ленине пр., 84в
	57-96-51

	5
	КАМА-ОКА, ООО
	603037, Федосеенко ул., 55
	25-67-15

	6
	КЕЗА, ООО
	603057, Должанская ул., 2
	39-65-17

	7
	КИТКАР, ООО
	603057, Гагарина пр., 50
	78-94-47

	8
	ЛИНАРИС, ООО
	603152, Ларина ул., 19а
	66-82-05

	9
	МТМ, ООО
	603093, Яблоневая ул., 26
	32-10-32

	10
	ПИЛОТ-АВТО, ООО
	603028, Московское шоссе, 104
	79-19-77

	11
	ШИНА АВТО, ООО
	603079, Московское шоссе, 141
	79-72-22

	12
	АВАКС, МАГАЗИН АВТОАКСЕССУАРОВ, ЧП БАРЫШКИН А.Н.
	603136, Памирская ул., 11, оф.10
	63-83-82

	13
	АВС, ЧП БАГРОВ А.В.
	603047, Рябцева героя ул., 31
	24-53-13

	14
	АВТОЕВРАЗИЯ, ООО
	603000, Б.Покровская ул., 101
	78-67-28

	15
	АВТОЗАПЧАСТИ, ЧП ЗНАМЕНСКИЙ А.Р.
	603128, Кораблестроителей пр.
	71-04-42

	16
	АВТОЗАПЧАСТИ, ЧП КОШУРИНА А.А.
	603077, Лескова ул., 54
	54-23-30

	17
	АВТОЗАПЧАСТИ, ЧП ХЛЕБНИКОВ С.В.
	603122, Козицкого ул.,4
	16-81-32

	18
	АВТОМАРКЕТ, ЗАО "РУСАВТОМАЗСЕРВИС"
	603034, Алма-Атинская ул., 15
	53-67-69

	19
	АВТОМАСЛА, ЧП УТКИН Н.В.
	603000, Ильинская ул., 114
	33-62-59

	20
	АВТОМИГ, СЕТЬ МАГАЗИНОВ ООО "НИЖБЕЛ"
	603043, Лоскутова ул., 18
	56-04-00

	21
	АВТОМОЗАЙКА, ЗАО "ПРОКОНТРАКТ"
	603086, Должанская ул., 6б
	77-54-76

	22
	АВТОРИТЕТ, ЗАО
	603137, Гагарина пр., 121б
	66-90-55

	23
	АЛЕНУШКА, ОАО "ДЕТСКИЙ МИР"
	603070, Мещерский б-р, 5
	47-35-08

	24
	ВИКАР-АВТО, ЧП КАРСАКОВ и.в.
	603086, Совнаркомовская ул., 1а
	75-70-97

	25
	ВОЛГА, КОМПАНИЯ, ООО
	603028, Московское шоссе, 231
	24-26-45

	26
	ВИКИНГ, ЧП СВИРИДОВА О.А.
	603000, Ильинская ул., 127
	33-04-04

	27
	ДИЗЕЛЬ-СЕРВЕС, ООО
	603108, Кузбасская ул., 2 б
	24-53-93

	28
	ДРАЙВ, ООО
	603141, Кащенко ул., 6, оф.21
	12-92-50

	29
	ЗА РУЛЕМ, ЧП ВОТЯКОВ А.А.
	603086, Должанская ул., 2а
	77-66-83

	30
	АВАНГАРД-АВТО, ОАО
	603043, Поющего ул., 16
	96-33-99

	31
	АВТО-ЭЛЕКТРОНИКА-НН, ООО
	603064, Восточный проезд, 9
	58-33-37

	32
	АВТО-РУСЬ, ООО
	603142, Мончагорская ул., 11 в
	98-80-35

	33
	АВТОДЕТАЛЬ, ООО
	603009, Углова ул., 1 а
	65-84-25

	34
	АВТОДИЛЕР, ОАО
	603124, Вторчермета ул., 6
	79-40-70

	35
	АВТОКОМ, ООО
	603138, Краснодонцев ул., 21/1
	98-29-26

	36
	АВТОЛАЙТ, ООО
	603074, Шаляпина ул., 2 а
	41-02-50

	37
	АВТОСТАРТ, ООО
	603135, Удмуртская ул., 3 а
	50-94-22

	38
	АЖУР-РТА, ООО
	603089, Республиканская ул., 24
	35-41-67

	39
	АРИНА, ООО
	603009, Гагарина пр., 37 б
	66-33-92

	40
	ВОЛГА - НН, ООО
	603137, Гагарина пр.. 121 б
	66-90-54

	41
	ВС ПОДШИПНИК, ООО
	603074, Нефтегазовская ул., 47
	41-62-71

	42
	ЖЕМЧУЖИНА - НН, ООО
	603146, Бекетова ул., 48
	12-12-14

	43
	ПИГМА, ТД, ООО
	603141, Кащенко ул., 2 е
	63-01-11

	44
	РОМАНА, ООО
	603022, Гагарина пр., 6 оф.12
	30-66-54

	45
	ШОК - Н.НОВГОРОД, ООО
	603022, Окский съезд 2, оф. 516
	39-44-97

	46
	ЭДЕЛЬВЕЙС, ФИРМА, ООО
	603032, Каширская ул.. 71
	57-66-57

	47
	АВТО СПЕКТР, ООО
	603135, Удмурская ул., 38
	96-46-55

	48
	АВТОЛИГА, ООО
	603006, Ошарская ул., 14
	19-59-59

	49
	АВТОХИМИЯ, ЧП ЧЕБОТАРЕВ Д.В.
	603124, Вторчемета ул., 119
	79-47-31

	50
	АНВЕК, ООО
	603074, Народная ул., 2 а
	75-93-28

	51
	АЭРОХИМ, ООО
	603043, Вторчермета ул., 6 а
	24-15-37

	52
	ГЕНЕЗИС, ООО
	603074, Куйбышева ул., 30
	17-95-74

	53
	ККМ, ТД, ООО
	603152, Ларина ул., 12
	66-47-13

	54
	МОТОР ТЕХНОЛОГИЯ, ООО
	603107, Заовражная ул., 7
	66-32-84

	55
	РОСАВТОХИМ, ООО
	603093, Деловая ул., 1
	34-89-50

	56
	СВ-ХИМ НН, ООО
	603108, Кузбасская ул., 1 г
	77-84-48

	57
	СПЕКТРОЛ-ВОЛГА, ООО
	603028, Моковское шоссе, 22
	75-24-54

	58
	ХИМКОМПЛЕКТ, ПКФ, ООО
	603044, Клюева генерала ул., 1 а
	70-80-20

	59
	РАЗВИТИЕ, ПКФ, ЗАО
	603053, Ковпака ул., 1
	53-05-15

	60
	ОПТИМА-СЕРВИС, ООО
	603132, Макарова адмирала ул., 2
	40-77-66

	61
	ПАРТНЕР-АВТО, ООО
	603089, Карельская ул., 4
	61-50-09

	62
	АНОНС, ТОРГОВАЯ КОМПАНИЯ, ООО
	603108, Высоковольтная ул., 16
	79-16-75

	63
	НЕФТЕСЕРВИС, ООО
	603037, Шимборского ул., 7
	15-30-90

	64
	НИЖ-ПОЛИКОМ, ООО
	603000, Б.Перекрестная ул., 9
	33-94-74

	65
	АВТОДИН-ТРАНЗИТ, ООО
	603108, Электровозная ул., 7
	75-97-10

	66
	ПАНАВТО - Н,НОВГОРОД, ООО АВТОСАЛОН
	603028, Московское шоссе, 132
	79-18-81

	67
	АРЛАН - МОН, ОАО
	603157, Коминтерна ул., 31
	24-13-73

	68
	ЭЛ-АВТО, ООО
	603086, Должанская ул., 1 в
	75-50-66

	69
	ЭЛЕКС - ПЛЮС, АВТОСАЛОН, ООО
	603124, Вторчермета ул., 3
	77-94-94

	70
	АВТОКОМПЛЕКТ
	Долгополова, 79
	48-24-34

	71
	АВТОДРАЙВ
	Гагарина, 37б
	69-70-42

	72
	ТРАНЗИТ
	Вязниковская 3-а
	57-73-25

	73
	ХЕЛИОС
	Чкалова, 15 оптовый склад Хелиос
	77-98-63

	74
	АВТОСПЕКСТ
	Удмуртская,38
	96-46-55


2. Телефонный маркетинг

Таблица №2.1
	1)
	Название региональной компании
	 Автомиг

	2)
	Адрес
	Лоскутова, 17

	3)
	Телефон
	95-55-00

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Денисов Алексей Николаевич (встретиться можно с ним или с Резниковой Ольгой Роландовной, которая курирует направление)

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Заинтересованно, охотно, доброжелательно

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	29.11.05 в 10.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании

(Общее описание компании)

 

 
	Оптово-розничная торговля 

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Склад, офис, 4 магазина

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Большая удаленность, деловой
	35-40 кв.м

	
	
	Склад
	Окраина (Доскино)
	

	
	
	Торговая площадка
	По городу
	

	
	
	Другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	Трудно точно сказать

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Со всеми регионами России

	14)
	Возраст компании, лет
	10 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автозапчасти, автомасла, аксессуары

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автопринадлежности

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама

	
	
	да
	да
	нет
	Да

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Сейчас нет, а до этого принимали участие в Нижнем Новгороде


Таблица №2.2
	1)
	Название региональной компании
	 Автозапчасти

	2)
	Адрес
	Усиевича 4а

	3)
	Телефон
	44-55-44

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Черемушкин Владимир Анатольевич, директор

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень заинтересованно, на предложение о встрече откликнулся сразу и охотно

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	28.11.05 в 16.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая продажа

	
	(Общее описание компании)
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склады

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Средняя удалее-ть, деловой
	

	
	
	Склад
	Средняя удал-ть, деловой
	

	
	
	Торговая площадка
	 
	 

	
	
	Другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	Затруднился ответить

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Со всеми по России

	14)
	Возраст компании, лет
	15 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автопринадлежности, автозапчасти

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автохимия, автопринадлежности

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама


	
	
	да
	да
	нет
	да

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Регулярно в Москве и Нижнем Новгороде


Таблица №2.3
	1)
	Название региональной компании
	 Авто-КАМАЗ

	2)
	Адрес
	Кузбасская 1б

	3)
	Телефон
	79-43-08

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Дронова Галина Григорьевна, директор

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень заинтересованно

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	28.11.05 в 9.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптово-розничная торговля

	
	(Общее описание компании)
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склад, магазин

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Промышленная окраина
	Общая площадь всей территории 250-270 кв.м

	
	
	Склад
	Промышленная окраина
	

	
	
	Торговая площадка
	Промышленная окраина
	

	
	
	Другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	10

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Закупка по всей России, продажа по Нижегородской области

	14)
	Возраст компании, лет
	8 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия (герметики, клей и пр.), автозапчасти 

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама

	
	
	нет
	нет
	нет
	Нет

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	нет


Таблица №2.4
	1)
	Название региональной компании
	 Автокомплект

	2)
	Адрес
	Долгополова, 79

	3)
	Телефон
	48-24-34

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Кувшинов Александр Анатольевич, директор

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень охотно

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	29.11.05 в 9.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Автосервис, розничная торговля

	
	(Общее описание компании)
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, магазин, автосервис, склад

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Деловой средней удаленности
	75 кв.м

	
	
	Склад
	Деловой средней удаленности
	125 кв.м

	
	
	Торговая площадка
	Деловой средней удаленности
	120 кв.м

	
	
	Другое (автосервис)
	Деловой средней удаленности
	

	12)
	Оценка общего количества персонала
	30

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Ульяновск, Тольятти, Нижний Новгород

	14)
	Возраст компании, лет
	Почти 8 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автомасла, запчасти

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама

	
	
	да
	нет
	нет
	Да

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в Нижнем Новгороде


Таблица №2.5

	1)
	Название региональной компании
	 Автозапчасти

	2)
	Адрес
	Ларина 7/3

	3)
	Телефон
	31-90-58

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Муратов Сергей Николаевич, директор

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень заинтересованно

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	28.11.05 в 14.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптово-розничная торговля

	
	(Общее описание компании)
	

	
	 
	

	
	 
	


	
	 
	

	
	 
	

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Магазин-офис, склад, 3 торговые точки

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Промышленная окраина
	

	
	
	Склад
	Деловой центр
	

	
	
	Торговая площадка
	На трассах
	

	
	
	Другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	10

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Закупка в Уфе, реализация в Нижнем Новгороде

	14)
	Возраст компании, лет
	2 года

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автомасла

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама

	
	
	нет
	нет
	нет
	Нет

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	нет


Таблица №2.6

	1)
	Название региональной компании
	 Автодрайв

	2)
	Адрес
	Гагарина 37б

	3)
	Телефон
	69-70-42

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Хренов Сергей, старший менеджер

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Заинтересованно, доброжелательно 

	7)
	Назначенная дата "живых" переговоров
	25.11.05 в 13.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Розничная торговля

	
	(Общее описание компании)
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склад, торговые площади

	11)
	Описание месторасположения
	 
	Местоположение относительно центра
	Общая площадь

	
	
	Офис
	Средняя удаленность, деловой
	Общая площадь всей территории 1300 кв.м

	
	
	Склад
	Средняя удаленность, деловой
	

	
	
	Торговая площадка
	Средняя удаленность, деловой
	

	
	
	Другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	30

	13)
	Географический охват, в какие города региона и с какие другие регионы делаются поставки либо имеется представительства, магазины  
	Нижегородская область, Москва

	14)
	Возраст компании, лет
	Около 5 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автозапчасти, автоаксессуары, автомасла, автохимия

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп)
	Автохимия, автопринадлежности

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газеты
	Радио
	Телевидение
	Городская реклама

	
	
	да
	нет
	нет
	Нет

	
	
	
	
	
	

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	нет


Таблица №2.7

	1)
	Название региональной компании 
	Ниж-Поликом

	2)
	Адрес
	Отказались назвать

	3)
	Телефон
	33-94-74

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Гусев Владимир Юрьевич

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Отрицательное, подозрительность, явное нежелание разговаривать

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	 

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	Позвонить 24.11 или 25.11 решить вопрос о возможности встрече и узнать адрес 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая закупка и продажа автохимии

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склад

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Нагорная часть 
	Отказался назвать

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Нагорная часть
	Отказался назвать

	 
	 
	Торговые площадки
	 
	 

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	1

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Нижегородская область

	14)
	Возраст компании, лет
	12

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Мастика, шпатлевки

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Нет

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	нет
	нет
	нет
	Нет

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	нет


Таблица №2.8

	1)
	Название региональной компании 
	Пигма

	2)
	Адрес
	Кащенко, 2

	3)
	Телефон
	61-93-93

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Маркетолог Соколова Елена

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Без особого интереса, но спокойно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	29.11.05 время уточнить

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая и розничная продажа автозапчастей и автохимии

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склады, сеть магазинов

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Средняя удаленность, промышленный район
	Отказались назвать

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Средняя удаленность, промышленный район
	10000кв.м

	 
	 
	Торговые площадки
	Средняя удаленность, промышленный район
	

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	Более 600

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Работа со всеми регионами России

	14)
	Возраст компании, лет
	10

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Огромный спектр автотоваров

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Да

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	да
	да
	Да

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в Нижнем Новгороде и Москве


Таблица №2.9

	1)
	Название региональной компании 
	Автоевразия

	2)
	Адрес
	Б.Покровская. 101

	3)
	Телефон
	44-57-95

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Генеральный директор Алексей Башашин

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень сдержанно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	 

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	Выслать информацию, потом перезвонить, договориться о встрече и уточнить адрес

	9)
	Область деятельности компании
	Запчасти для японских автомобилей

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	2 розничных магазина, оптово-розничный склад, офис

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Деловой центр
	80 кв.м

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Деловой центр
	?

	 
	 
	Торговые площадки
	Заречная и верхняя часть города
	?

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	10

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Москва, Санкт-Петербург, Дальний Восток: закупка

	14)
	Возраст компании, лет
	3 года

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Широкий ассортимент автозапчастей, небольшая часть автохимии, которую планируется расширять 

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	2 магазина

	19)
	Является ли рекламодателем
	Газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	нет
	нет
	Нет

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Нет, но 3 года назад принимали участие в выставке на Нижегородской Ярмарке,, от которой, по его мнению, отдачи не было


Таблица №2.10

	1)
	Название региональной компании 
	Транзит

	2)
	Адрес
	Вязниковская 3-а

	3)
	Телефон
	57-73-25

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Менеджер по снабжению Игорь Филин

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	На вопросы отвечал охотно, но к предложению об участии в проекте отнесся несколько неуверенно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	 

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	Начальник реализации Борис Душин в командировке

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая прродажа автозапчастей и небольшой доли автохимии

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склады

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Окраина, промышленный район
	Затруднились ответить

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Окраина, промышленный район
	Затруднились ответить

	 
	 
	Торговые площадки
	 
	 

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	Около 50

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Почти по всей России (в основном продажа)

	14)
	Возраст компании, лет
	10 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автозапчасти, автохимия

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Нет

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	нет
	нет
	Нет

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в Нижнем Новгороде, Москве


Таблица №2.11

	1)
	Название региональной компании 
	Хелиос

	2)
	Адрес
	Чкалова, 15 оптовый склад Хелиос

	3)
	Телефон
	77-98-63

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Предприниматель Филиппов Игорь Викторович

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень охотно и подробно отвечал на вопросы; очень заинтересован и доюрожелателен

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	24.11.05 время уточнить

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Продажа автокрасок и материалов для кузовного ремонта

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склад, 2 розничных магазина

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Средняя удал., промышл.
	

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Средняя удал., промышл.
	220*6 м

	 
	 
	Торговые площадки
	Средняя удал., промышл. И деловой центр
	25 кв.м и 45 кв.м

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	18

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Нижний Новгород и область, Киров и область, часть Удмуртии, Марий-Эл, Чувашия, часть Владимирской области, север Костромской области

	14)
	Возраст компании, лет
	С 1998г (с 1994 лицензия на предпринимательскую деят.)

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автокосметика, краски

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия, автокосметика

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	2 розничных магазина

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	Да, раньше
	Да, раньше
	Да, 2 щита

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в Нижнем Новгороде


Таблица №2.12

	1)
	Название региональной компании 
	Спектрол_Волга

	2)
	Адрес
	Пер. Спортсменский, 12а офис 207

	3)
	Телефон
	75-24-54

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Менеджер Юрий Соловьев

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Доброжелательно, заинтересованно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	24.11.05 время уточнить

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая торговля автохимией, автомаслами

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	 

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Большая удаленность, спальный район
	20 кв.м

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Большая удаленность, промышленный
	

	 
	 
	Торговые площадки
	 
	 

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	4

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Урень, Казань, Чебоксары, Ульяновск – поставки

	14)
	Возраст компании, лет
	В Нижнем Новгороде 2.5 года

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия (промывки, присадки, антифризы и т.п), провода, щетки, зеркала и др. комплектующие, масла

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Нет

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	да
	да
	Да

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в 2004 году на Нижегородской Ярмарке


Таблица №2.13

	1)
	Название региональной компании 
	Генезис

	2)
	Адрес
	Куйбышева, 30

	3)
	Телефон
	17-95-74

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Канев Дмитрий Николаевич, директор

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Заинтересованно, охотно отвечал, легко согласился на встречу

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	24.11.05 в 9.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая продажа автохимии и автопринадлежностей

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склады

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Большая удаленность, спальный район
	500 кв.м

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Большая удаленность, спальный район
	1500 кв.м

	 
	 
	Торговые площадки
	 
	 

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	20

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Сыктывкар, Барнаул, Сибирь, Санкт-Петербург и другие. В Москве только закупка

	14)
	Возраст компании, лет
	12 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Антикоррозионные средства, герметики, вибро- шумоизоляция 

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Нет

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	да
	да
	Да

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, ежегодно на Нижегородской Ярмарке


Таблица №2.14

	1)
	Название региональной компании 
	Автохимия

	2)
	Адрес
	Вторчермета, 6а

	3)
	Телефон
	79-47-31

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Нестерова Любовь Александровна, менеджер отдела снабжения

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Очень заинтересованно, на вопросы отвечала охотно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	24.11.05 время уточнить

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Автохимия, автомасла, небольшой объем автозапчастей (оптовая продажа)

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склад, выставочный зал

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Большая удаленность, промышленный район
	160

	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Большая удаленность, промышленный район
	1200

	 
	 
	Торговые площадки
	Большая удаленность, промышленный район
	

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	30

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Представительства в Арзамасе и Саранске;

	
	
	Пенза, Самара, Ростов, Москва, Киров, Казань, Мордовия, Нижегородская область

	14)
	Возраст компании, лет
	Около 4 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автомасла, небольшой объем автозапчастей

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	3 розничных магазина в Дзержинске

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	нет
	нет
	Нет

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Как зрители в Москве


Таблица №2.14

	1)
	Название региональной компании 
	Автоспектр

	2)
	Адрес
	Удмуртская,38

	3)
	Телефон
	96-46-55

	4)    
	Дата контакта
	22.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Директор Григорьев Сергей Владимирович

	6)
	Описание психологической реакции на предложение о проведении переговоров
	Заинтересованно

	7)
	Назначенная дата «живых» переговоров
	30.11.05 в 12.00

	8)
	В случае отказа от встречи выяснить причину
	 

	9)
	Область деятельности компании
	Оптовая продажа автохимии и расходных материалов

	10)
	Описание размеров компании: наличие офисов, складов, торговых площадей
	Офис, склады

	 
	 
	 
	Местоположение относительно центра
	Площадь

	 
	 
	Офис
	Заречная часть
	Коммерческая тайна


	11)
	Описание месторасположения
	Склад
	Заречная часть
	Коммерческая тайна

	 
	 
	Торговые площадки
	 
	 

	 
	 
	другое
	 
	 

	12)
	Оценка общего количества персонала
	50

	13)
	Географический охват, в какие города региона и в какие другие регионы делаются поставки либо имеются представительства, магазины 
	Продажа по Нижегородской области, закупка в Москве, Санкт-Петербурге, Нижнем Новгороде

	14)
	Возраст компании, лет
	7 лет

	15)
	Описание ассортимента реализуемых/производимых товаров
	Автохимия, автокосметика

	16)
	Представленность интересующих (аналогичных) торговых марок (групп) 
	Автохимия, автокосметика

	18)
	Наличие (отсутствие) разветвленной сбытовой сети (торговых центров)
	Нет

	19)
	Является ли рекламодателем
	газета
	радио
	телевидение
	Наружная городская

	
	
	да
	нет
	нет
	Нет

	20)
	Является ли участником тематических выставок местных, межрегиональных
	Да, в Нижнем Новгороде


3. презентационный маркетинг

Таблица №3.1

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	МПС-Авто, ООО

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Ларина ул., 7/3, 1 этаж.

	3)
	Телефон
	(83120) 31-90-58

	4)
	Дата контакта
	28.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Мурашов Сергей Николаевич.

	6)
	Место проведения переговоров
	Кафе.

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Окраина, промзона.

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Нет офиса, розничные магазины ~30м2.

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Офиса нет.

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	Офисной техники нет.

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	По отечественной автохимии - большая конкуренция, по импортной-гораздо ниже. Баланс: предложение > спрос, по некоторым позициям спрос > предложения (салфетки, омыватель стекла).

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Отечественные: трудно выделить, в большинстве Агат; импортные: Доктор Вакс, Черепашка.

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд   Агат – цена.

	
	
	Бренд   Доктор Вакс – соотношение цена/качество.

	
	
	Бренд   Черепашка - соотношение цена/качество.

	
	
	Бренд

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	Доктор, Вакс, Рубикон, Черепашка, Агат, Хайгир. 

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд    Рубикон - большой ассортимент, цена.

	
	
	Бренд    Хайгир – признан мировым производителем, раскручен, качество. 

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	1-1,5 млн/месяц – у МПС-Авто, по региону з/о.

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Спрос растет.  

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?

(Торговые точки на рынках, павильоны в торговых центрах, сетевые специализированные магазины, несетевые специализированные магазины, отделы в сетевых универсальных магазинах, отделы в несетевых универсальных магазинах)
	Рынок – нет.

Специализированные магазины.

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Всегда заинтересованы.

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Товар на реализации, когда товар новый с отсрочкой, в пределах допустимого, долго работать.  

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Задержка в поставках.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Товар месяца – скидка.

Скидка с накопительной системы постоянного покупателя.

Компаний-поставщиков – редко; б/п поставщиков реклама продукции. 



	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Ценовая политика.

Широкий ассортимент.

Свой постоянный клиент, как оптовый, так и в розницу.

Работаем как по городу, так и по области Н.Новгорода.

Достаточно хорошо раскрутили компанию Рубикон, являясь их представителем, т.е. умеем работать с новым продуктом. 

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Все наглядно, для первого ознакомления достаточно, у «Зебры» можно потрогать.

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Набор для полировки желательно в пакет, остальное нормально.

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Зебра; салфетки из искусственного замша – цена, качество средняя, освежитель воздуха, восковый корректор.

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	Такого нет

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Салфетки – средняя, для опта тяжело, дорого; для розницы средняя; овежитель воздуха нормально. 

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Перспектива есть всегда.

Для успешных продаж – реклама; название – на слуху, на глазах; наполнение рынка; «подкуп» продавцов. 



	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Да.

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Все при личном, обоюдном интересе.

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Конечно, если дилерство – в одном экземпляре в регионе.

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	По новому товару – нет.

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	Максимальная отсрочка от лица и выше.

Доставка не обязательна, после раскрутки возможно оплата сразу.

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	Реклама.

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Насколько хорошо рекламное обеспечение.

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	МПС – Авто существует на рынке 2 года, имеет широкий ассортимент, постоянных клиентов, оптовые продажи, не только по городу, но и по области Н.Новгорода.

Заинтересовала «Зебра», только отсрочка, т.к. новая продукция.


Таблица №3.2

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Росавтотранспорт, ООО

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Вторчермета ул., 119.

	3)
	Телефон
	(8312) 79-47-31

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Нестерова Любовь Александровна, менеджер отдела снабжения.

	6)
	Место проведения переговоров
	Офис, склад, магазин.

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Средняя удаленность.

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Более пяти комнат, склад; расширяется до 160м2.

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Евроремонт.

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	Хорошая оснащенность.

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Конкуренция очень жесткая, практически во всем. Трудно продвигать новый товар, люди привыкли к тому, что на слуху. Приходится идти на большие уступки при продвижении товара: цены, рассрочки. 

Предложение удовлетворяет потребительскому спросу. Ниша заполнена до основания. 

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	A-J вышел на лидерские позиции; из отечественных: Агат, Amway, ТНК, Luxoil. Shell держит свои позиции.

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд  A-J                Грамотная политика по

	
	
	Бренд  Shell              распространению, рекламе.

	
	
	Бренд  Amway         Ценовая политика. Качество, многие люди готовы 

	
	
	Бренд  Luxoil           платить за качество.

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	A-J – качественная продукция. По отечественной: Amway неплохая, Агат. По маслам: ТНК. Мы распространяем масло DRAGON – оно неизвестное, но стоит на одном уровне с маслом  ZIC, тоже корейское. ( Была произведена экспертиза).

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд  A-J                         Качество.

	
	
	Бренд  Shell                       Соответствует цена качеству.

	
	
	Бренд  DRAGON              Высокое качество.    

	
	
	Бренд  ТНК                       Цена – качество.

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Рынок развивается. Много такой продукции, которая есть в других регионах, но нет в нашем регионе, т.е., есть куда расти. Ассортимент постоянно расширяется, хотя люди привыкли к определенным маркам.

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?


	Продажи по области. Оптовые фирмы, маленькие специализированные магазины, отделы в сетевых универсальных магазинах, торговые точки на рынках.

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Интересно, т. к. это лишний повод заработать деньги. В этом заинтересованы все.

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Цена, качество, бесперебойность поставок товара. Доверительные отношения.

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Нечестность. Непредвиденные повышения цен, о которых нас не предупреждают.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	На уровне опта рекламных акций еще не проводили. На уровне розницы проводили. Компании-поставщики участвовали.

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Широкий ассортимент, бесперебойность поставок родукции, широкая сеть точек продаж по всей области, хорошая репутация.

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Внешний вид привлекательный сразу располагает. На первый взгляд качество хорошее, но время покажет.

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Упаковка привлекательная.

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Оригинальный дизайн, внешняя «изюминка» симпатичность: необычные дезодоранты, салфетки приятные из искусственной замши, симпатичная рукавичка.

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	Ничего отталкивающего не нахожу.

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Не могу точно сказать. Нужно сравнить с подобным товаром, который представлен на рынке.

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Им будет тяжело. Не из-за качества и цены, а именно из-за конкуренции. Но перспектива есть всегда.

Реклама. Работа на всех местах, с непосредственным потребителем, или с торговыми представителями.

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Наверное, да. Надо более тщательно  изучить прайс – лист.

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Сложно определить.

Цифры порядка 50тыс. рублей. При хороших оптовых продажах можно выйти и на более высокий уровень.

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Интересно.

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	В принципе, да.

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	З/о.

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	Нет пока.

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Нет.

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	ООО « Росавтотранспорт» - крупная, стабильная компания. Ассортимент продаваемых товаров очень широкий. Фирма заинтересована в любом новом. сотрудничестве. Фирма «Зебра» заинтересовала интересным, красивым дизайном продукции. Готовы вступить в переговоры.




Таблица №3.3

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Авто Камаз

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Кузбасская ул., 1 б.

	3)
	Телефон
	(8312) 79-43-08

	4)
	Дата контакта
	28.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Дронова Галина Григорьева, директор.

	6)
	Место проведения переговоров
	Офис на Кузбасской ул.

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Промышленный район, хорошая транспортная развязка, окраина.

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Магазин, рядом офис – 1 комната.

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Косметический.

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	2 компьютера, принтер, телефон, факс.

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Высокая конкуренция, баланс между спросом и предложением нарушен: спрос ниже, предложение выше.

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	З/о.

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	Тем, которые имеют сертификат, качественные. Сейчас качество – решающий фактор, а не цена.

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	
	
	Бренд    -

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о.

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Спрос на КАМАЗ будет невелик, т.к. цены практически равны ценам на импортые материалы.

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?


	На рынке товаров для КАМАЗ ситуация такая: существуют только маленькие магазины.

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Мы контактируем со всеми.

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Качество товара, бесперебойные поставки, отсрочки платежа, скидки оптовикам.

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Некачественный товар, снижение скидок в процессе работы.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Раньше проводили, сейчас уже нет. Поставщики не участвуют.

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Добро, вежливое обслуживание, хорошее отношение, ассортимент, качество.

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Нормальное, но всегда надо пробовать.

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Красиво.

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Упаковка, качество.

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	З/о.

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Нормальная.

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Реклама.

Качество товара.

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Да, почему бы и нет.

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Сначала обязательно пробная партия небольшого объема.

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Интересно, как все новое.

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	Да

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	З/о.

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	Нет.

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Нет.

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	Серьезное отношение к сотрудничеству, заинтересованность в новых контактах, упор на качестве и честное отношение к партнерам и потребителям.




Таблица №3.4

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Филиппов, ЧП.

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Чкалова ул., 15.

	3)
	Телефон
	89107945377

	4)
	Дата контакта
	24.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Филиппов Игорь Викторович, директор.

	6)
	Место проведения переговоров
	Офис.

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Средняя удаленность, промзона.

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	2 этажа, по 3 комнаты ~ 80м2 .

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	В процессе ремонта.

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	Телефон, компьютерная техника.

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Конкуренция существует и достаточно сильная.

Предложение превышает спрос.

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Зебра, Боди, Вика, Мобихел.

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд     Зебра – раскрученная фирма, упаковка, название из 5 букв – запоминающаяся.

	
	
	Бренд     Боди – дешевый товар.

	
	
	Бренд     Вика – доступные цены, отечественный товар

	
	
	Бренд     

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	Карсестинг, Мобихел, Новол, Зебра.

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд    Карсестинг – качество.

	
	
	Бренд    Мобихел – ассортимент.

	
	
	Бренд    Зебра – качество.

	
	
	Бренд    Новол – качество.

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о.

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Без изменений, по нарастающей.

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?

(универсальных магазинах)
	Магазины для лакокрасочной продукции – специализированные авто.

Лучше в торговых специализированных магазинах для автолюбителей.

На рынке меньше.

В магазинах самообслуживания.  Чтобы можно было потрогать.

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Не совсем, уже сложившиеся отношения.

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Выполнение обещаний.

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Различные правила игры для разных клиентов, обман, не выполнение договора.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Нет, только в специализированных журналах, газетах.

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Широкий ассортимент.

Своя клиентская база.

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Да

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	Через другие Московские фирмы.

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	Зависит от сезона, по данной продукции «Зебра» - небольшие.

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Все устраивает.

Все понятно, все видно.

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	«Зебра» - хорошая упаковка.

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	«Зебра» - качество соответствует цене, нужный товар.

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	Такого нет.

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Устраивает, нормальная цена.

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Товар нужный, будет перспективно, если торговать в крупных торговых центрах, в магазинах самообслуживания.

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Нет, нам не выгодно, данная продукция нужна в небольшом количестве. Выгодно покупать совместно с другой продукцией – для получения скидок с объема закупок.

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	-

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	-

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	-

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	-

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	-

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	-

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	Филиппов, ЧП, имеет своих постоянных клиентов, торгует оптом и в розницу. В сотрудничестве не заинтересован, данный товар не является основным.




Таблица №3.5

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Автозапчасти   Надежда

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Усиевича ул., 4 а.

	3)
	Телефон
	(8312) 44-55-44

	4)
	Дата контакта
	28.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Черемушкин Владимир Анатольевич, директор.

	6)
	Место проведения переговоров
	Офис.

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Средняя удаленность, 10 минут ходьбы от бульвара Заречный.

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Магазин, в этом же здании офис и склад. Офис – несколько комнат, небольших по площади.

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Косметический.

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	Несколько компьютеров.

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Высокая конкуренция.

Предложение превышает спрос.

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Кедр, Фелокс, Мобил, Castrol – масла и запчасти.

TUTLE-WAX, Зебра, Кинг, Астрохим, Доктор WAX, Винс химия.

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд       Учитывают потребности покупателей,

	
	
	Бренд        качество соответствующее требованиям

	
	
	Бренд        покупателей.

	
	
	Бренд

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	TUTLE-WAX, Астрохим, Винс химия.

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд     Винс химия             Качество, соответствующая цена,

	
	
	Бренд     TUTLE-WAX          грамотно поставленная продажа

	
	
	Бренд      Астрохим                (можно пощупать, посмотреть).

	
	
	Бренд

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о.

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Он будет развиваться в любом случае, но функции магазинов сместятся в сторону аксессуаров, а остальное будет реализовываться в автосервисах. Также тенденции есть уже сейчас.

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?


	Где большой ассортимент, грамотные продавцы – в таких магазинах и реализуется продукция. Важен еще и правильный подход к покупателям.

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Конечно.

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Возможность заработать, выполнение заявок близкое к 100%, качество, упаковка – товарный вид, уровень производителя.

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Некачественный товар, нестабильность.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Да, мы участвуем в выставках, и, кроме того, наши поставщики нас рекламируют.

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Отбор только качественной продукции, конкурентоспособная цена.

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет, но много слышал о «Зебре».

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Хорошее

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Разная, есть хорошая, а есть не очень.

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Качество самого товара, о «Зебре» я знаю, что она об этом заботиться.

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	Для салфеток в качестве упаковки лучше использовать тубы.

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	На самом деле цена не настолько важна, как качество; хотя нужно проанализировать.

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Нужен бренд – менеджер по данной торговой марке, который будет заботиться о повышении уровня продаж.

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Да.

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Это решится позже.

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Это всегда интересно, но важен ассортимент данного товара, его разнообразие.

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	Все обсуждается.

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	З/о.

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	-

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Как будет организованно продвижение товара, как будут устанавливаться цены?

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	Хорошо знает рынок, заинтересован в новых контактах, очень ответственно подходит к вопросу о качестве товара.




Таблица №3.6

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Спектор-Волга

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Спортсменский пер., 12а, оф.207

	3)
	Телефон
	(8312) 75-22-54

	4)
	Дата контакта
	28.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Соковьев Юрий

	6)
	Место проведения переговоров
	-

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Район Сормовского поворота, отличная транспортная развязка

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Комната, 19м2

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Косметический ремонт

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	3 компьютера, факс, принтер

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Предложений больше. Люди спрашивают в основном импортное

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Астрол

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд    Астрол  - качество  и реклама

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	Астрол

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд     Астрол (т.к. у россиян свой менталитет и они пользуются тем, чем пользуются все)

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Конечно есть, много предложений «машины в кредит»

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?
	Смотря что. Лучше специализированные магазины

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Да

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Ходовой товар, с которого можно получить прибыль

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Такого нет, не видя товара

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Нет

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Достаточно давно на рынке

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Не плохое

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Удобная

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Трудно оценить, надо пробовать, использовать

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	З/о

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Все зависит от качества, а его надо оценивать в процессе использования

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Условия есть, но нужно хорошо предоставить информацию для народа и определенная реклама по телевидению, в газетах, журналах типа «За рулем», «Транспортная империя»

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	З/о

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	З/о

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Точно не могу сказать, т.к. надо посмотреть товар воочию

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	В случае нормальной цены и эксклюзивноти товара

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	З/о

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	Цена должна быть одинаковой и для нас и для других

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	-

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	Встреча 06.12.2005, в 1330, «Зебра»



Таблица №3.7

	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Автодрайв

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Гагарина пр., 37 б 

	3)
	Телефон
	(8312)  69-70-42

	4)
	Дата контакта
	25.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	 Хренов Сергей, старший менеджер

	6)
	Место проведения переговоров
	-

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Центральная трасса города, 20 минут от центра

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Большая комната, 30м2

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	В состоянии ремонта

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	З компьютера, принтер

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Предложение превышает спрос

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Есть импортные, отечественные не конкуренты

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд      Хайге  - европейское качество, народ покупает, и общение между собой лучше любой рекламы

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	Хайге

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд    Хайге

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	
	
	Бренд

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Конкуренция растет, соответственно и рынок развивается

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?


	Наша продукция продается везде и поэтому невозможно выделить, где лучше

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Да, заинтересованы, т.к. мы только начали развиваться, и нам многое было бы интересно

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Хорошее качество товара, и возможность получать с этого прибыль

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Главенствующее отношение поставщика

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Рекламные акции проводят поставщики, т.к. идет жесткая конкуренция 

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Мы его будем выбирать, а не он нас

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Нет

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	-

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	-

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Не плохое

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Упаковка хорошая, удобная

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Только то, что он отечественный, а качество надо смотреть

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	З/о

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Стоимость и качество должно быть на одном уровне

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Хорошие цены и хорошее качество

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Да

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Можно попробовать небольшой партией, по одному наименованию

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Вообще, конечно да

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	З/о, т.к. надо видеть товары

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	Схема сотрудничества должна быть обоюдно удобной, а не только для поставщика

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	-

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Хотелось бы узнать характеристики товара. и испробовать его на деле

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ РЕГИОНАЛЬНОГО ИСПОЛНИИТЕЛЯ О ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	Заинтересовала Зебра,  придут на переговорную площадку


Таблица №3.9

1. Общая информация 
	1)
	Название компании
	Автоспектр

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Удмурдская ул., 38

	3)
	Телефон
	(8312) 96-46-55

	4)
	Дата заполнения
	30.11.2005

	5)
	Контактное лицо
	 Григорьев Сергей Владимирович

	6)
	Должность
	Директор

	
	Профиль деятельности  и основной ассортимент
	-


2. Информация о рынке
	7)
	С товарами каких стран-производителей Вы работаете?
	В основном Россия

Италия, Бельгия, Германия

	8)
	Работаете ли Вы с товарами российских производителей?
	Да

	8)
	Работаете ли Вы с товарами московских производителей?
	Да

	9)
	Готовы ли Вы рассмотреть предложения по расширению своего ассортимента?
	Да, но все зависит от предложения

	10)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	З/о

	11)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	З/о


Таблица №3.10

1. Общая информация 
	1)
	Название компании
	Автокомплект

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Долгополова ул., 79

	3)
	Телефон
	(8312) 48-24-34

	4)
	Дата заполнения
	29.11.2005

	5)
	Контактное лицо
	Кувшинов Александр Анатольевич

	6)
	Должность
	Директор

	
	Профиль деятельности  и основной ассортимент
	Автосервис и магазин масел, автозапчастей и автохимии


2. Информация о рынке
	7)
	С товарами каких стран-производителей Вы работаете?
	Со всеми (в том числе Германия)

	8)
	Работаете ли Вы с товарами российских производителей?
	Да (Литол-24)

	8)
	Работаете ли Вы с товарами московских производителей?
	Напрямую нет, но через нижегородских оптовиков

	9)
	Готовы ли Вы рассмотреть предложения по расширению своего ассортимента?
	Да, но финансовые трудности

	10)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	З/о

	11)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	З/о


Таблица №3.11

1. Общая информация 
	1)
	Название компании
	Автомиг

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Лоскутова ул., 17

	3)
	Телефон
	(8312) 95-55-00

	4)
	Дата заполнения
	29.11.2005

	5)
	Контактное лицо
	Денисов Алексей Николаевич

	6)
	Должность
	Директор

	
	Профиль деятельности  и основной ассортимент
	Магазины автозапчастей, масел, автохимии


2. Информация о рынке
	7)
	С товарами каких стран-производителей Вы работаете?
	С разными (в том числе Англия, Америка)

	8)
	Работаете ли Вы с товарами российских производителей?
	Да

	8)
	Работаете ли Вы с товарами московских производителей?
	Да, но не через прямые поставки, а через нижегородских оптовиков

	9)
	Готовы ли Вы рассмотреть предложения по расширению своего ассортимента?
	Да

	10)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	Как пойдет, но в любом случае пробная партия обязательна

	11)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Интересно


Таблица №3.12.
	1. Общая информация

	1)
	Название региональной компании
	Пигма ТД

	2)
	Адрес
	Н.Новгород, Кащенко ул., 2

	3)
	Телефон
	(8312) 61-93-93

	4)
	Дата контакта
	29.11.2005

	5)
	Контактное лицо (должность)
	Низовцев Андрей, менеджер отдела снабжения по направлению «расходные материалы»

	6)
	Место проведения переговоров
	Офис, склады – большая база

	7)
	Местоположение офиса относительно центра города
	Средняя удаленность

	8)
	Размеры офиса: кол-во комнат, общая площадь офиса (кв.м.)
	Размером с небольшое предприятие, около 1000м2

	9)
	Наличие ремонта в офисе
	Европейский

	10)
	Оснащенность офисной техникой
	Хорошая оснащенность: компьютеры, телефоны

	2. Информация о рынке и товаре

	11)
	Как бы Вы оценили конкурентную ситуацию по данному товару в регионе? Существует ли баланс спроса \ предложения данной группы товаров?
	Очень плотная конкуренция. Достаточно много производителей, которые занимаются смазочными и «протирочными» материалами: не только наши, отечественные производители, но и зарубежные, в том числе, Китай.

Предложение превышает спрос

	12)
	Какие бренды являются наиболее распространенными на местном рынке?
	Очень хорошо представлена «Зебра», MANNOL, TURTLE WAX

	13)
	В чем причина их успеха?
	Бренд       MANNOL                                 Очень много денег вкладывают

	
	
	Бренд       TURTLE WAX                         в рекламу и продвижение.

	
	
	Бренд                                                          Высокое качество и соответствующая цена

	
	
	Бренд

	14)
	Каким брендам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение?
	TURTLE WAX, AGA

	15)
	По каким причинам Вы, как эксперт-профессионал, отдаете предпочтение этим брендам?
	Бренд          TURTLE WAX                        Сочетание цена – качество,

	
	
	Бренд          AGA                                          узнаваемость бренда, благодаря

	
	
	Бренд                                                             массовой рекламе

	
	
	Бренд

	16)
	Оцените, пожалуйста, объем рынка (руб. /год) данного продукта в Вашем регионе.
	З/о  Потенциал большой

	17)
	Каковы тенденции развития данного рынка в регионе?
	Потенциал большой. Значит, рынок развивается, загруженность максимальная, усилие продавцов огромное

	18)
	В каких торговых точках в основном реализуется продукция?
	Сетевые специализированные магазины

	19)
	Насколько Вы заинтересованы в расширении своих контактов с новыми поставщиками предлагаемого товара?
	Постоянно готовы идти на контакты, при условии хороших цен и хорошего качества товара

	20)
	Что для Вас является желаемым в возможном сотрудничестве?
	Стремление к взаимовыгодному сотрудничеству, чтобы всем было хорошо, товар продавался, и получали мы доход

	21)
	Что для Вас является принципиально неприемлемым в сотрудничестве?
	Отсутствие взаимовыгодных условий, взаимопонимание. Плохое качество товара. Нечестность в совместных делах. Невозможность договориться, ценовая политика невыгодная для нас.

	22)
	Проводите ли Вы рекламные акции (описание)? Каково участие в них представителей компаний-поставщиков?
	Да. Компании-поставщики участвует. Все по-разному: кто-то больше, кто-то меньше. Хотелось бы увеличить их участие.

	23)
	Наш клиент будет выбирать сильнейшую компанию. В чем, Вы считаете, заключаются Ваши сильные стороны, конкурентные преимущества? 
	Ассортимент, очень широкий – основное наше преимущество

Известность на местном рынке

Качество товаров удовлетворительное

Имеются наработанные контакты

	3. Работа с продукцией компании-заказчика

	24)
	Работаете ли Вы с продукцией компании-заказчика?
	Да  (частично «Зебра»)

	25)
	Если да, то где Вы ее закупаете?
	В Москве, у посредников

	26)
	Объёмы и периодичность закупок
	Объемы минимальные. Ассортимент закупок составляет 20% от предлагаемого в представленном прайс-листе. Периодичность закупок в среднем 1 раз в месяц

	4. Оценка качества предлагаемого продукта и рекламных материалов

	27)
	Оцените, пожалуйста, качество рекламных материалов?
	Нормально. Достаточно качественно, «Зебра»

	28)
	Оцените, пожалуйста, качество упаковки.
	Удовлетворительно

	29)
	Что Вам понравилось в предлагаемом товаре?
	Нормальное качество, дизайн

	30)
	Что Вам НЕ понравилось в предлагаемом товаре?
	Ничего страшного не вижу

	31)
	Насколько устраивает предложенная стоимость
	Ценовая категория, как мне кажется, средняя. Довольно приемлемые цены при нормальном качестве

	32)
	Каковы на Ваш взгляд перспективы и условия успешных продаж товара? Что нужно сделать для увеличения продаж?
	Потенциал большой, перспективы есть. Для увеличения продаж нужно провести комплекс маркейтенговых, рекламных мероприятий.

	5. Информация о схемах сотрудничества

	33)
	Готовы ли вступить в переговоры с нашим клиентом?
	Да, конечно

	34)
	В каких объемах могло бы измеряться торговое взаимодействие (объемы поставок/продаж) в наилучших условиях?
	30 тыс.рублей в месяц. При хорошем сотрудничестве, в последствии может быть и больше

	35)
	Насколько Вам интересно эксклюзивное торговое представительство в регионе?
	Безусловно

	36)
	Готовы ли Вы работать на условиях частичной предоплаты?
	Да, если они снизят цену. Вообще, у нас очень гибкая система оплаты, мы работаем по-разному. Теоретически возможна и частичная предоплата. Готовы обсудить

	37)
	Насколько Вас устраивают предложенные схемы сотрудничества?
	З/о  

	38)
	Встречные предложения

(по ценам, схемам взаимодействия и пр.)
	Нет

	39)
	Есть ли у Вас вопросы, которые Вы бы хотели задать нашему клиенту?
	Предоставить более полную информацию об интересах этих фирм на нашем рынке: хотят ли они работать с нами, или они хотят работать с нами и с нашими конкурентами, или хотят работать непосредственно с нашими розничными магазинами

	40)
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ ПЕРСПЕКТИВНОСТИ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ: 
	ТД «Пигма» - крупная, известная на нижегородском рынке фирма. Заинтересовала фирма «Зебра». Продукцию «Зебра» уже закупают, через посредников в Москве. Условие работы готовы обсудить
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