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	- на полке в торговом зале магазина


	Причина возникновения возврата

	- не привлекательный дизайн упаковки, не запоминается покупателям, не «цепляет» взгляд среди множества брендов.
- низкая узнаваемость бренда «СМАК»
	
	- не достаточные действия или бездействие по налаживанию партнёрских долгосрочных отношений с клиентом.

	- поздно было подано предварительное суточное-задание на производство.
	
	- поздно передали ГП в экспедицию.
- произведена не качественная продукция.
	- нет строгого контроля качества и поддержание его на высоком уровне.
- снижение качества товара.
	- водитель поздно доставил товар в магазин.
- потеря товарного вида при доставке.
	- окончание срока годности.
- завышенный объём заказа.

- уменьшение спроса покупателей.

- плохая раскладка нашей продукции (отсутствие хорошей видимости товара для потребителя).

- появление новых поставщиков ХБИ 

- долгая приёмка продукции на склад магазина.
- позднее перемещение продукции со склада в торговый зал.



	Меры по снижению объёма возвратов

	- проведение мероприятий направленных на увеличение покупательского спроса, привлекательности продукта, узнаваемости бренда.
- изменение упаковки ГП (дизайн, форма).
- изучение конкурентов и запросов рынка.

- проведение рекламы.


	- изменение технологии производства для улучшения потребительских качеств и свойств продукта.
- внедрение современного инновационного оборудования и технологий производства эксклюзивных продуктов не имеющих аналогов (конкурентов).
- постоянно отслеживать опыт других хлебных производств (как в России, так и за рубежом)

- обучение персонала предприятия современным технологиям в различных областях (продажи, производство, логистика)


	- выстраивание с клиентом взаимовыгодных долгосрочных отношений, позволяющих нам занимать лидирующую позицию. О предоставлении нам самых выгодных полок (центральное положение в бакалейном секторе, полки на уровне глаз).

- обеспечить все торговые точки «говорящими» ценниками на весь наш ассортимент. Ценник должен быть особо выделяющимся на фоне остальных ценников, хорошо читабельным, запоминающимся.
- проведение акций.
- в торговых точках организовать работу консультантов СМАК.


	- ежедневное отслеживание динамики отгрузок и возвратов.

- определять для каждого клиента по всему ассортименту минимальное недельное значение возврата и вычитать это значение от каждого заказа клиента.
	- брать у ведущего специалиста минимальное недельное значение возврата и вычитать это значение от каждого заказа клиента.
	- изготовление продукции в строгом соответствии с рецептурой и строгое соблюдение технологического процесса, использование сырья высокого качества.

- поддержание всего оборудования в технически исправном состоянии.
- проведение ТО строго согласно графика производства работ.


	- строгий контроль качества выпускаемой продукции.
- приём и рассмотрение претензий от покупателей, выявление причин возникновения, работы по устранению, обязательно сообщать о результатах проведённой работы заявителю (канал обратной связи).
	- доставка продукции строго в соответствии с графиком развоза и требованием магазинов о времени доставки.
- проводить с водителями встречи в формате вопрос-ответ, высказывание возникающих при доставке проблем.
	- сокращение времени разгрузки автомобиля, приёмки нашей продукции на склад, заведение информации в информационную систему магазина, перемещение товара со склада в торговый зал.
- правильная раскладка продукции на полке, обеспечивающая хорошую видимость всего представленного ассортимента, читабельность этикеток.


