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Грамотный покупатель.

Нас всех объединяет одно качество: мы – потребители. Сами того не сознавая, мы вступаем в различные правовые отношения: покупая товар в магазине или на рынке, пользуясь коммунальными услугами, отправляясь в путешествие. 
Вначале слово «потребитель» имело отрицательную окраску. Оно воспринималось как синоним иждивенца, нахлебника, но затем оказалось, что потребители и производители – это субъекты рыночной экономики. Потреблять – наша экономическая функция, а быть потребителем – вовсе не оскорбительно, а, скорее, интересно и даже приятно.  Чтобы потреблять мы постоянно выступаем в роли покупателей. Покупатели должны быть информированы о продуктах потребления. Кроме того, они должны знать, как распорядиться этой информацией, чтобы правильно выбирать товары,  услуги и пользоваться ими.
Покупатели должны уметь управлять финансовыми источниками, получать информацию о конкурентоспособных товарах и услугах и уметь оценивать товары, чтобы делать правильный выбор. Для того, чтобы стать грамотным покупателем, необходимо знать:

· где получить информацию, помощь или совет 

· как большинство компаний продаёт свои товары и услуги

· какие права есть у покупателя

· как сделать правильный выбор и принять верное решение о покупке

· как изучать, сравнивать и анализировать информацию о продуктах
· как управлять финансами и избегать долгов

· какое экономическое и социальное значение имеет каждое решение покупателя

· как вести переговоры, составлять жалобы и решать проблемы 

 Все покупатели имеют права.  Наиболее широко известны следующие права покупателей:
· право на безопасность

· право на обладание информацией

· право выбора

· право быть услышанным

· право удовлетворения основных потребностей

· право на возмещение убытка ( замену товара либо денежную компенсацию)

· право на обучение покупателя

· право на благоприятную экологическую обстановку

В России права покупателя защищены Законом «О защите прав потребителей».

Но, где есть права там есть и  обязанности. Это означает, что каждый покупатель вынужден играть большую роль в рыночной экономике, поощрять законные действия, подвергать сомнению действия оскорбительные, должен становиться экономически грамотным. 

Цель работы: определить являемся ли мы грамотными покупателями.
Для того, чтобы определить являемся ли мы грамотными покупателями определим следующие задачи.
Задачи: 

1. Продумать вкусный недорогой обед на двоих, отобрав для него пять блюд.

2. Определить, к какой категории относятся местные магазины (небольшие магазины, супермаркеты, гипермаркеты, оптовые магазины,  Internet – магазины).

3. Сравнить цены в городских магазинах с ценами в Интернет – магазинах, чтобы определить минимальную стоимость  каждого продукта.

4. Собрать информацию о стоимости выбранных продуктов в разных магазинах.

5. Ввести информацию в базу данных и проанализировать её. Сделать вывод.

Чтобы решить данные задачи  мы вначале проанализировали информацию о том, как большинство компаний продаёт свои товары и услуги, чтобы привлечь к покупкам большое количество покупателей. Результаты представлены в таблице Таблица. Основные маркетинговые стратегии магазинов.

	1. Выкладка товаров 

( ниже приведены основные способы, которые позволяют привлечь покупателей с целью приобретения определённых продуктов (импульсивные покупки), используя стратегическое размещение продуктов в магазине или на полке)

	Стратегия выкладки товаров
	Примеры

	1.Стратегическое размещение
	Размещение продуктов для привлечения внимания покупателей:

· Подвесные потолки

· Средние полки («на уровне глаз»)

· Конец прохода между рядами

· «Островные» выкладки товаров

· Беспорядочное размещение (продукты, «сваленные» в корзину или тележку)

Включает размещение продуктов с истекающим сроком годности впереди других продуктов.  Проверяйте верхние и нижние полки, на которых могут быть выставлены менее дорогие товары.

	2. Размещение товаров возле контрольно-кассовых пунктов
	Например, сладости или журналы, которые удобно брать возле кассы (Магазин Трёшечка, Империал»)

	3. Размещение основных или самых необходимых продуктов в конце магазина
	Для того чтобы пройти в отдел с основными продуктами(например, молоко), который расположен в конце магазина, покупателю необходимо пройти через ряды других продуктов, при этом он зачастую делает непреднамеренные покупки (Магазин Трёшечка, Империал»)

	4. Бесплатные образцы
	Бесплатные образцы часто стимулируют покупателя попробовать продукт

	5. Размещение рядом комбинированных продуктов или продуктов, часто использующихся вместе для составления блюда
	Например, чипсы и соусы или все ингредиенты одного рецепта, размещённые рядом на одной полке

	6. Товары-нагрузки
	Например, товары, связанные с фильмами, спортом или благотворительностью, являются одним из самых распространенных методов продвижения продукта

	7. Витрины и таблички
	Специальные указатели, витрины или таблички с большими буквами для акцентирования внимания на определённом продукте. Или небольшие значки с простыми надписями на полках

	8. Размещение товаров в нескольких местах
	Расположение одного и того же  продукта в нескольких местах в магазине, например пирогов в рядах с едой для завтраков и в рядах с закусками

	9. Мини-магазины
	Размещение продукта из одного магазина в магазине другого назначения

	10. Готовые к употреблению продукты
	Продукты, которые не надо готовить

	2. Ценовые стимулы для приобретения продуктов

Ниже перечислены самые распространённые методы, которые поощряют покупателей для совершения покупок

	Ценовые стимулы
	Примеры 

	1. Купоны
	Индивидуальные купоны на продукты с ограниченным сроком действия. Часто предлагаются для новых продуктов. В некоторых магазинах есть автоматы для мгновенного получения купонов в проходах между рядами рядов с продуктами. На некоторых упаковках есть отрывные купоны.

	2.  Основные скидки при покупке
	Например, минус 10% со всей покупки или минус 10% со стоимости продукта  (снимается на кассе).

	3. Оптовые скидки
	Снижение цены для оптовых покупок. Однако покупатели должны понимать, что меньшей цене за единицу товара соответствует большая сумма денег за всю партию. 

	4. Ограниченное количество товаров для одного покупателя
	Например, не более 12 для одного покупателя и / или не более 2 за одно посещение.

	5. Магазинные марки в сравнении с общенациональными марками
	Магазинные марки обычно стоят дешевле и рекламируются более интенсивно, чем известные марки, но тем не менее покупатели больше доверяют известным маркам.  Покупатели должны задать себе вопрос: означает ли разница в цене  разницу в качестве?

	6. Размер и форма упаковки
	Например, 10% бесплатно. Спросите себя: означает ли больший размер упаковки (с меньшей ценой единицы товара) рост продаж? 

	7. Сезонные скидки
	Снижение цены на сезонные товары, например в конце зимы на зимнюю обувь

	8. Праздничные или юбилейные продажи
	Специальные предложения во время праздников.


Следующим этапом было определение обязанностей покупателя. Под обязанностями покупателя  подразумеваются разумные действия, не противоречащие нормам этики. 
Права и обязанности покупателя в наше время образуют встречные обязательства по отношению к обязанностям продавца по передаче товара:

 обязанности покупателя принять товар и оплатить его. 
Покупатель обязан оплатить, товары непосредственно до или после их передачи ему продавцом в размере их полной цены, если иное не предусмотрено законодательством или договором либо не вытекает из существа обязательства (ст. 486 ГК).
Обязанности покупателя отражены в Гражданском Кодексе.

/ ГРАЖДАНСКИЙ КОДЕКС РФ, Статья 484. Обязанность покупателя принять товар 

Статья 484. Обязанность покупателя принять товар 
       1. Покупатель обязан принять переданный ему товар, за исключением случаев, когда он вправе потребовать замены товара или отказаться от исполнения договора купли-продажи. 
       2. Если иное не предусмотрено законом, иными правовыми актами или договором купли-продажи, покупатель обязан совершить действия, которые в соответствии с обычно предъявляемыми требованиями необходимы с его стороны для обеспечения передачи и получения соответствующего товара. 
       3. В случаях, когда покупатель в нарушение закона, иных правовых актов или договора купли-продажи не принимает товар или отказывается его принять, продавец вправе потребовать от покупателя принять товар или отказаться от исполнения договора.

Комм. Левшина Т.Л.
       1. Принятие покупателем товара - одна из его основных обязанностей. П.1 дает покупателю право не принимать переданный ему товар, если продавцом существенно нарушены требования к его качеству, а также в других случаях, когда он имеет право отказаться от исполнения договора. Такое право покупателя закреплено п.1 ст.460; ст.464; п.1 ст.466ст.468, п.2 ст.475; п.2 ст.480; ст.495; п.3 ст.497; пп.1 и 3 ст.503 (см. коммент. к ним). 
       2. Покупатель обязан совершить действия, которые в соответствии с обычно предъявляемыми требованиями необходимы для получения соответствующего товара (сообщить адрес и наименование получателя, которому должен доставляться товар; обеспечить транспорт для перевозки товара, если обязанность по доставке лежит на нем; направить своего представителя в место нахождения продавца, если договором предусмотрено предоставление товара в этом месте и т.п.). Такие действия покупатель может не совершать, если это предусмотрено законом, иными правовыми актами или договором. 
       3. Покупатель обязан принять товар, переданный ему в срок, установленный договором, а если он договором не предусмотрен, - в срок, определяемый в соответствии со ст.314 ГК. От товара, который передан досрочно, покупатель вправе отказаться в случаях, предусмотренных ст.315, 457 ГК. 
       4. Если покупатель не принимает товар или от него отказывается, то продавец вправе потребовать от покупателя принять товар или отказаться от исполнения договора. Помимо этого продавец вправе требовать возмещения убытков, причиненных вследствие нарушения покупателем своей обязанности (ст.393 ГК). Эти правовые последствия наступают, если покупатель отказывается принять товар или не принимает его несмотря на то, что он обязан это сделать в соответствии с законом, иными правовыми актами или договором. Так, правовые последствия, предусмотренные п.3, будут наступать, если покупатель откажется принять товар с недостатками, когда нарушение требований к качеству не является существенным./
Составление меню недорогого и вкусного обеда.
Мы должны определить пять блюд, из которых будет приготовлен  хороший обед и составить меню. Этот обед включает:

1. Закуску (овощи, консервы).

2. Основное блюдо (мясо, рыба, колбасные изделия)

3. Гарнир для основного блюда (овощи, картофель, макароны, крупа)

4. Напиток (чай, кофе, молоко, сок, газированная вода)

5. Десерт (фрукты, сладости, пирог или мороженое)

Меню обеда.
	1. Закуска
	Салат из овощей (помидоры, болгарский перец, огурцы, лук, соль, перец) 

	2. Основное блюдо
	Котлеты куриные 

	3. Гарнир
	Картофельное пюре

	4. Напиток
	Чай, кофе, сок

	5. Десерт
	Желе из клюквы


Для того  чтобы приготовить обед нам нужно купить продукты.  Определим типы магазинов в нашей местности и категорию продуктов.

Типы магазинов

	Тип магазина
	Названием местного магазина 

	Небольшой магазин
	Продукты

	Супермаркет
	«Трёшечка»

	Гипермаркет
	«Империал»


Категория продуктов
	Категория продуктов
	примеры

	1.  Фрукты и овощи
	Клюква (200 г.), картофель (1 кг.), яблоко (0,5 кг.), помидоры (0,5 кг.), морковь (300г.), огурцы (300г.), лук (200г.)

	2. Мясо, птица
	Куриное филе (600г.)

	3. Молочные продукты
	Молоко (0,5л), сметана (300г.), сливки (15г.)

	4. Напитки
	Апельсинной сок (1 литр), ананасовый сок (1литр)

	5. Другие продукты
	Яйцо (2 шт.), соль, сахар, сливочное масло, жир.


Исследуем цены на продукты в двух торговых точках: небольшой магазин «шаговой доступности», супермаркет «Трёшечка».
Результаты представлены в таблице. (таблица в Excel сделана гиперссылкой)
Таким образом, по результатам занесённым в таблицу можно сказать, что цена  обеда на двоих наилучшая, если покупать продукты в магазине – Супермаркет «Трёшечка».  
.  

