


УПРАВЛІННЯ 
АСОРТИМЕНТОМ -  

 КЛЮЧОВИЙ 
БІЗНЕС ПРОЦЕС 



• Найменування , які вибули – 16000 

SKU 

• Нові найменування– 19000 SKU 

• Постійно задіяні найменування – 

27000 SKU 

• Частка нових в 2017 – 41% 
 

2013 - 2017 



ТРИ 
 ТИПОВІ ПОМИЛКИ УПРАВЛІННЯ АСОРТИМЕНТОМ 

1. ВІДСУТНІСТЬ РОЗУМІННЯ ЧІТКИХ ЦІЛЕЙ УПРАВЛІННЯ 

АСОРТИМЕНТОМ 

 

2. ВІДСУТНІСТЬ ФОРМАЛІЗОВАННОЇ КОНЦЕПЦІЇ НАПРЯМКІВ РУХУ 

 

3. ВІДСУТНІСТЬ ПОКАЗНИКІВ, ЯКІ ХАРАКТЕРИЗУЮТЬ АСОРТИМЕНТ 

    ТА ДІЯЛЬНІСТЬ ПО УПРАВЛІННЮ НИМ 



ГОЛОВНІ ПРИНЦИПИ УПРАВЛІННЯ АСОРТИМЕНТОМ: 

ПОЄДНАННЯ 

КОМУНІКАЦІЙНА 
ПОЛІТИКА 

ОРІЄНТОВАНІСТЬ НА 
ПОКУПЦЯ 

ЦІНОВА ПОЛІТИКА 

РОЗВИТОК 

НЕПОСТІЙНІСТЬ ВПОДОБАНЬ 
ПОКУПЦІВ 

ФАКТОРИ ВПЛИВУ 

ПОПИТ СПОЖИВАЧІВ 

ПРОФЕСІОНАЛІЗМ 

АНАЛІТИЧНІ ЗДІБНОСТІ 

ТВЕРДІ ТЕОРИТИЧНІ 
ЗНАННЯ З ПРАКТИЧНИМИ 
НАВИЧКАМИ 

РОЗВИНЕНА ІНТУІЦІЯ ТА 
ЗДАТНІСТЬ ДО ТВОРЧОСТІ 

ЕФЕКТИВНІСТЬ 

ВІДСУТНІСТЬ  
«ВИПАДКОВИХ» ПОЗИЦІЙ 

ЗРОСТАННЯ 
ПРИБУТКОВОСТІ  
КАТЕГОРІЙ 

ЗРОСТАННЯ КІЛЬКОСТІ 
ЛОЯЛЬНИХ ПОКУПЦІВ 



СХЕМИ ОРГАНІЗАЦІЇ ПРОЦЕСУ: 

АСОРТИМЕНТ 

МЕРЧ 

ЗАКУПІВЛЯ, 

 
КАТЕГОРІЙ

НИК 
МАРКЕТИНГ 

ВІДДІЛ 
АСОРТИМЕНТУ  

з 
категорійниками 

МАРКЕТИНГ 

ЗАКУПІВЛЯ 

МЕРЧ 



Етапи діяльності при розробці 

                 асортименту 

•Аналітична діяльність 

•Товарний запас 

•Визначення критеріїв оцінки 

ефективності 



Етап 1. Аналітична діяльність 

• ВИЗНАЧЕННЯ цільової аудиторії, попиту 

• СКЛАДАННЯ портрету 

середньостатистичного покупця – для 

максимального задоволення потреб покупців 

• ОЦІНКА прибутковості товарів, які 

реалізуються (чи мають реалізуватись) 

• КІЛЬКІСНЕ визначення асортиментних 

позицій 

• ЦІНОВА політика 
 



Етап 2. Товарний запас 

Товарний запас обраних асортиментних 

позицій розраховують за класичним 

правилом Парето 20/80 
 

високих продажів та прибутків можна 

досягнути, продаючи 20% заявлених 

позицій всього товарного асортименту 



Етап 3. Визначення критеріїв   
оцінки ефективності категорій 
  
• ЦІНА 

• РОЛЬ 

• КОРЕЛЯЦІЙНА матриця 

• ЗВЕДЕНА матриця 



Продаж 

Прибуток 

А В С 

А 

Товари, які забезпечують 

головний дохід - потрібна 

100% наявність 

Забезпечують притік покупців, 

дохід не високий.Потрібна 

постійна увага до наявності та 

нижчий рівень доступності 

Не приносять суттєвого 

прибутку, не забезпечують 

потік покупців і об`єм 

продажів. Потрібен 

страховий запас на 

невисокому рівні 

В 

Приносять суттєвий дохід, 

але мають середню 

популярність. Рівень 

доступності має бути 

високим. Постійний 

контроль наявності. 

Товари середньої значущості. 

Рівень доступності не високий. 

Періодичний контроль 

наявності 

Не приносять суттєвого 

прибутку, не користуються 

попитом. Рівень 

доступності низький. 

Контроль наявності - 

періодичний 

С 

Приносять хороший дохід, 

але не популярні. Рівень 

доступності не високий  

Непопулярні, середнього  рівня 

прибутку. Рівень доступнгості 

низький- під замовлення 

Непопулярні,, не дохідні. 

Рівень доступності 

мінімальний. Скорочення 

асортименту. В цій категорії 

знаходяться також 

НОВИНКИ 

Двофакторний АВС аналіз 



Продаж 

Прибуток 

А В С 

А 
ГЕНЕРАТОРИ 

ПРИБУТКУ 
ГЕНЕРАТОРИ ПОТОКУ ЗАХИСНИКИ 

В 
ГЕНЕРАТОРИ  

ГОТІВКИ 
ГЕНЕРАТОРИ ПОКУПОК 

С 
ІМІДЖЕВІ           

ТОВАРИ 
ТЕСТОВІ ТОВАРИ 

Рольовий аналіз 



Категорійне управління 
асортиментом 

Категорійний менеджмент спирається на два правила: 

• Кожне найменування – це відособлена 

бізнес- одиниця. 

 

• Категорія – самостійний бізнес-процес, який 

об`єднує в собі функцію закупівлі та продажу. 



Стратегія товарної категорії 

• Максимальне  ЗАДОВОЛЕННЯ  

потреб цільової аудиторії 

 

• Забезпечення стабільного прибутку за 

рахунок  постійних  ЛОЯЛЬНИХ  

покупців. 

 

 



Цільова 

аудиторія 

• спрямованість на кар’єру ,  

• зайнятість на роботі, 

• відсутність досвіду та 

грошових накопичень 

Характеристика 

аудиторії  

•«швидко помічні» ЛЗ 

•вітаміни 

•наявність тестів на визначення 

вагітності, овуляції  

•засоби контрацепції 

•дитячий асортимент ЛЗ та виробів 

медичного призначення 

•дитяче харчуванням , аксесуари  

Задоволення потреби 

Родзинка !!! 



Сэр Річард 

Брэнсон — 

британський 

бізнесмен, 

мілліардер, 

філантроп  і людина-

епатаж. Засновник 

Virgin Group.  

Понад 400 компаній  

в світі 

Статок понад   

5 млрд  $ 


