БЛОК №3. ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ О МЕРАХ ПО ФОРМИРОВАНИЮ СПРОСА НА ПРОДУКЦИЮ МЕСТНЫХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ

"Спрос создать нельзя, но можно 
создать условия, которые вызовут спрос"
О.Генри
Налаженный и устойчивый сбыт производимой продукции – залог успешного развития предприятия. Но нередко бывает так, что покупатели и заказчики как будто не замечают на рынке продукцию местных производителей, приобретая товары, работы и услуги у компаний-нерезидентов Якутии.
Между тем, закупки на местном рынке усиливают местную экономику, увеличивают налоговые поступления в местные и республиканский бюджеты, сохраняют рабочие места, повышают уровень жизни местного населения.
С целью выработки комплекса мер, способствующих формированию спроса на продукцию местных производителей Республики Саха (Якутия), просим Вас прислать ответы на нижеследующие вопросы и (очень важно!) Ваши рекомендации и предложения по защите и развитию рынка местной продукции (товаров, работ, услуг).

1. Как изменилось количество конкурентов на Вашем целевом рынке за последние 3 года? (один вариант ответа, ненужное удалите)
· увеличилось
· сократилось
· не изменилось
· затрудняюсь ответить
2. Как влияет присутствие компаний-конкурентов на Ваш бизнес?
Оцените степень влияния по шкале:
0 – не влияют
1 – слабо влияют
2 – заметно влияют
3 – сильно влияют
4 – затрудняюсь ответить
	№ п/п
	Категория компаний-конкурентов
	Степень влияния

	1. 
	Компании-резиденты Республики Саха (Якутия)
	

	2. 
	Компании из других регионов России
	

	3. 
	Иностранные компании 
	


3. Какая форма конкуренции, на Ваш взгляд, превалирует на рынке? (ненужное удалите)
· Добросовестная конкуренция (по цене, качеству, времени поставки, гарантии и т.д.) 
· Недобросовестная конкуренция (административный ресурс, коррупция, торги под конкретного поставщика, криминал и т.д.)
· иное (указать, что именно)
__________________________________________________________________
4. Каковы Ваши преимущества перед конкурентами? (ненужное удалите)
· у меня более низкие цены
· у меня более гибкое ценообразование, учитывающее платёжеспособный спрос
· у меня более высокое качество товаров (продукции)
· мой персонал более клиентоориентирован (обслуживание клиентов по обращениям во внерабочее время, на национальном языке, комплексно и др.)
· у меня более широкий ассортимент товаров (продукции)
· я произвожу уникальные (эксклюзивные) товары (продукцию)
· я предоставляю дополнительный сервис (например, бесплатная доставка или установка, выезд на дом, послегарантийное обслуживание и др.)
· удобство расположения моего бизнеса для клиентов (покупателей)
· у меня нет серьёзных конкурентных преимуществ
5. Как Вы считаете, почему, несмотря на конкурентные преимущества, Ваша продукция плохо продаётся? (ненужное удалите)
· Компания не известна на рынке, так как работает непродолжительное время 
· Нет средств на рекламу, поэтому компания малоизвестная, хотя работает не первый год 
· Потенциальные заказчики проявляют недоверие
· Не нашли своего покупателя, не определились с целевым рынком
· Длительное время доставки товара до покупателя, недостаточно средств, чтобы организовать хранение продукции в «шаговой» доступности для покупателя.
· Недостаточно оборотных средств, чтобы организовать качественное сопровождение производимой продукции
· Низкий платёжеспособный спрос населения
· Недобросовестное поведение конкурентов на рынке 
· Административный ресурс, не допускающий нашу компанию на рынок
· Доминирующее положение на рынке монополиста
· Деятельность в нашем сегменте рынка государственных (муниципальных) учреждений и предприятий, имеющих бюджетное финансирование расходов
· иное (указать, что именно)
__________________________________________________________________



ВАЖНЫМ ИНСТРУМЕНТОМ ПОДДЕРЖКИ МЕСТНЫХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ ЯВЛЯЮТСЯ ГОСУДАРСТВЕННЫЕ И МУНИЦИПАЛЬНЫЕ ЗАКУПКИ. 
6. Участвует ли Ваше предприятие в государственных и муниципальных закупках? (ненужное удалите)
· нет, но очень бы хотелось
· да, и получаю выгодные и долгосрочные заказы
· нет, там все заранее решено
· нет, пока не соответствую требованиям
· нет, род деятельности моего предприятия никак с этим не связан
6. Сколько раз за последние 2 года Ваше предприятие подавало заявки на участие в государственных или муниципальных торгах? (ненужное удалите)
· 1-3 раза
· 4-10 раз
· 11-20 раз
· более 20 раз
7. Сколько поданных Вашим предприятием заявок на участие в государственных или муниципальных торгах были признаны победившими в торгах за последние 2 года? (ненужное удалите)
· ни одна
· до 10% заявок 
· от 10% до 25% заявок
· от 25% до 50% заявок
· от 50% до 75% заявок
· свыше 75% заявок
· всегда побеждаем
8. Оцените по 5-балльной шкале возможность выиграть в государственных или муниципальных торгах (1 – очень плохо, 5 – отлично):
	
	
	
	
	

	1
	2
	3
	4
	5



ВАЖНО! ПРОСИМ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ ПРЕДСТАВИТЬ В ПРОИЗВОЛЬНОЙ ФОРМЕ СВОИ РЕКОМЕНДАЦИИ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ О МЕРАХ ГОСУДАРСТВЕННОЙ ПОДДЕРЖКИ ПО ФОРМИРОВАНИЮ СПРОСА НА ПРОДУКЦИЮ МЕСТНЫХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ И СТИМУЛИРОВАНИЮ ЕЁ СБЫТА, ПОВЫШЕНИЮ ДОСТУПНОСТИ ГОСУДАРСТВЕННЫХ И МУНИЦИПАЛЬНЫХ ЗАКАЗОВ ДЛЯ МЕСТНОГО МАЛОГО БИЗНЕСА.
[bookmark: _GoBack]Просим также предложить мероприятия в план организации и проведения постоянно действующей республиканской кампании «Покупай своё, родное!».
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