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Споживча нематеріальна цінність упаковки на рівні флексографічного підприємства формується шляхом створення оптимальних умов роботи із замовниками та розвитком відповідних відносин зі споживачами (виробниками масла). За результатами попередніх досліджень встановлено, що основну функцію у формуванні нематеріальної споживчої цінності упаковки виконує менеджер зі збуту, який у більшості випадків одночасно є менеджером проекту. Він вивчає потреби замовника (виробника продуктів харчування), умови його роботи, тобто отримує та опрацьовує усю вхідну інформацію, а потім трансформує цю інформацію у відповідні завдання іншим відділам підприємства (рис. 1). Саме тому керівництву флексографічних підприємств для підвищення рівня нематеріальної споживчої цінності доцільно, по-перше, приділяти достатньо уваги рівню кваліфікації та навчанню менеджерів зі збуту, а по-друге, необхідно організувати роботу всього підприємства належним чином, враховуючи відповідне організаційне забезпечення кожного проекту.
У процесі дослідження кваліфікаційних характеристик менеджерів зі збуту флексографічного підприємства було встановлено, що до них висуваються найвищі вимоги, які разом складають високий рівень професіоналізму, а саме: поєднання рис адміністратора та лідера; вміння враховувати інтереси всіх сторін, що беруть участь у бізнесі (як замовників – виробників продуктів харчування, так і флексографічних підприємств); наполегливість і комунікабельність; уміння бути стратегом, перетворювати інформацію у факти, а їх – у знання; спроможність добувати та фільтрувати інформацію, вибирати з неї найважливішу для певного моменту та /чи акумулювати на перспективу; визначати важливість інформації, її багатоаспектність; уміння переконувати та інші.
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Рис. 1. Місце менеджера проекту в механізмі створення цінності упаковки [розроблено автором]

Під час формування (удосконалення) та оцінювання кваліфікаційних характеристик менеджерів із продажу флексографічних підприємств доцільно врахувати таку особливість як етапність процесу продажу та виробництва поліграфічної продукції (упаковки). Російські науковці [1] особливо наголошують на тому факті, що процес продажу поліграфічних товарів передує процесу їх виробництва. Тому, на менеджерів проекту покладаються додаткові функції планування, передбачення та контролю за виконанням кожного проекту. Саме тому менеджер повинен не тільки організувати процес виконання замовлення, але й передбачити слабкі місця та усунути можливі помилки проекту, що потребує високого рівня кваліфікації та наявності аналітичного мислення. 
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