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Аннотация: Целью данной работы является определение основных проблем, которые возникают при использовании инновационного подхода к управлению ассортиментной политикой, категорийного менеджмента. В статье формулируются характерные для всех торговых компаний внутренние проблемы, с которыми сталкиваются сотрудники отдела категорийного менеджмента: нехватка времени, многозадачность, отсутствие необходимой информации и др. В основе деятельности категорийных менеджеров заложена системность и структурированность работы, принятие решений базируется на анализе данных и удовлетворении потребностей конечных покупателей. В данной статье мы предлагаем ряд мероприятий, которые могли бы позволить качественно улучшить эффективность использования категорийного менеджмента, а так же улучшить экономические показатели фирмы при имеющихся ресурсах. Отмечается высокая значимость вклада высшего руководства компании в изменении структуры торговой компании с учетом создания нового отдела категорийного менеджмента и предоставления его сотрудникам всех необходимых инструментов для достижения поставленных целей. 
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В последние несколько десятилетий торговля динамично развивается, усиливается борьба за покупателей и их лояльность, что ведет к изменению структуры торговли в целом. Тенденцией последних лет является усиление федеральных торговых сетей благодаря  агрессивным мероприятиям, нацеленным на перетягивание покупателя. Крупные федеральные розничные сети являются максимально гибкими и наиболее оперативно реагируют на изменения рыночной ситуации, что обеспечивается использованием самых современных и инновационных подходов к повышению продаж фирмы, в том числе подход к управлению ассортиментной политикой на основе категорийного менеджмента.
Мелкие торговые сети являются менее гибкими, поскольку чаще всего в основе их деятельности заложен процесс, а не результат. Кроме того, оценка эффективности  деятельности производится в краткосрочной перспективе. Мероприятия же, основанные на стратегической оценке, демонстрируют результат в долгосрочной перспективе. Поэтому при реализации категорийного менеджмента в мелких розничных сетях, высшее руководство  зачастую ожидают результат в краткосрочной перспективе, что невозможно при стратегическом планировании [2].
Цель данного исследования – выявление основных проблем и предложение рекомендаций по повышению эффективности применения категорийного менеджмента. 
Актуальность категорийного менеджмента в России обусловлена тем, что внедрившие принципы категорийного менеджмента крупные компании показывает на практике его эффективность, стабильно оптимизируя и развивая свои внутренние бизнес процессы с использованием данного подхода. Большинство российских компаний, особенно региональных, нацеленных на внедрение данного подхода, зачастую не имеют необходимых знаний и навыков. Особо отметим, что для достижения экономического результата, необходимо не формальное, а фактическое применение данного подхода, основанного на четком понимании высшим руководством и собственниками компании того, что для фактического изменения ситуации необходимо полное изменение структуры фирмы, функционала сотрудников большинства подразделений и оптимизация отчетов. Следующим этапом является сама реструктуризация компании. Частичные мероприятия в данном случае не позволят получить ожидаемого экономического эффекта, а лишь приведут к разочарованию и возникновению «экономических мутантов» на рынке. Поэтому изучение вопросов применения данного подхода на практике имеет важное значение для повышения эффективности функционирования региональных торговых компаний. 
	Категорийный менеджмент – это стратегический подход в управлении товарными категориями, нацеленный на максимальное удовлетворение потребностей конечного покупателя, а также увеличения продаж и прибыли компании путем совместного сотрудничества торговой сети и поставщиков в рамках определенной категорийным менеджером торговой сети политики развития категории. Таким образом, категорийный менеджер оптовой компании/торговой сети определяет структуру категории на основании дерева принятия решения и тенденций рынка, формирует политику ценообразования, управления полочным пространством, проведения маркетинговых мероприятий и определяет пути их реализации. Поставщики в рамках обозначенных условий предлагают варианты совместного увеличения продаж и сокращения расходов за счет повышения потребительской ценности товара [3]. Основная задача категорийного менеджера заключается в способности выстроить наиболее сбалансированную структуру категорий и в рамках этого уже управлять их прибылью [1].  
В данной статье нами была проанализирована текущая ситуация по практике внедрения  категорийного менеджмента в торговых сетях УрФО. В исследовании участвовали 16 категорийных менеджеров из следующих торговых сетей: Яблоко, Галамарт, Монетка, Райт, Плюс, Оптима, Пикник, Анстер. Этапы исследования: 
1. Составление автором данной статьи опросного листа; 
2. Проведение опроса действующих категорийных менеджеров; 
3. Анализ и обработка полученной информации; 
4. Определение и систематизация основных внутренних проблем, с которыми сталкиваются категорийные менеджеры в своей работе.
В результате проведенного исследования были выявлены следующие проблемы, с которыми сталкиваются категорийные менеджеры: 
1. Нехватка времени (фиксируют 100% опрошенных, 16 человек). Задача категорийных менеджеров тратить основную часть своего рабочего времени на аналитику и управление закрепленными за ним категориям. Загрузка текущими и срочными задачами ведет к нехватке времени на решение долгосрочных стратегических задач. Хотя финансовая составляющая в стратегическом управлении категориями достаточно высока, отсутствие возможности влиять на продажи и прибыль компании не так заметна, как отсутствие товара на полках [4]. 
2. Многозадачность (фиксируют 100% опрошенных, 16 человек). Категорийные менеджеры обязаны постоянно контролировать продажи и тенденции по закрепленным категориям, в том числе следить за своевременностью и качеством выполнения работы сотрудниками других отделов, результат деятельности которых отражается на результативности категорий. В то же время, задачи, выполняемые категорийными менеджерами, являются разноплановыми и требуют быстрого решения и переключения. 
3. Необходимость решения задач максимально срочно и оперативно (фиксируют 100% опрошенных, 16 человек). В условиях быстроразвивающегося и постоянно меняющегося рынка предполагается владение категорийным менеджером всей необходимой информацией по товарной категории, способность наиболее быстро реагировать на изменения, качественно адаптируя категории под растущие потребности покупателей. 
4. Отсутствие / недостаток необходимой информации (фиксируют 100% опрошенных, 16 человек). Для принятия решений категорийным менеджерам необходима доступная и полная информация. Поскольку каждая категория включает в себя тысячи наименований товара,  получение отчета в виде списка позиций с рядом показателей не позволяет оценить качество и структуру товарного ассортимента, его актуальность, а также эффективность маркетинговых  мероприятий и системы ценообразования [4]. Поэтому выделим три основные проблемы: 
1) Зачастую наличие различных систем обработки информации не дает возможности получить данные в доступном для принятия решений виде. 
2) Многие отчеты требуют длительного времени на выгрузку данных, что препятствует оперативному принятию решений. 
3) Не все аналитические данные, выгружаемые из системы отчетности фирмы являются достаточными для принятия решений, поэтому категорийные менеджеры вынуждены полагаться на предположения, либо создавать вручную сложную отчетность. 
Категорийные менеджеры нуждаются в оперативных и качественных инструментах управления категориями. Просто детализированных данных по товарным наименованиям недостаточно. Информация должна выгружаться в доступном, простом и удобном виде. Потребность в тех или иных показателях меняется в зависимости от ситуации.
5. Отсутствие помощника, способного выполнять рутинную и техническую работу, не требующую прямого участия категорийного менеджера. Фиксируют 81,25% опрошенных, 13 человек. Чаще всего категорийные менеджеры тратят много времени на работу, которую мог бы выполнять сотрудник с меньшей заработной платой. Таким образом, категорийный менеджер имел бы возможность более качественно выполнять свои непосредственные задачи стратегического характера.  
6. Отсутствие необходимых навыков владения основами таймменеджмента (фиксируют 62,5% опрошенных, 10 человек). В условиях быстроменяющихся тенденций рынка, требующих от категорийного менеджера оперативного реагирования на любые изменения, выполнить свою работу качественно и своевременно он может только в условиях наличия знаний, позволяющих эффективно спланировать свое время и выстроить приоритеты в своей деятельности. 
7. Постановка задач руководством без объяснения причин и целей выполнения поставленных задач (фиксируют 56,25% опрошенных, 9 человек). Наиболее успешно и качественно выполняются именно те задачи, цель которых сотрудникам ясна.
8. Отсутствие поддержки и помощи со стороны руководства (фиксируют 37,5% опрошенных, 6 человек), в частности в решении вопросов коммуникации со смежными подразделениями, проведении переговоров с партнерами и др. 
9. Быстрая смена направления выставляемых задач (фиксируют 31,25% опрошенных, 5 человек).   
10. Необходимость большого количества согласований и отсутствие свободы принятия решений (фиксируют 18,25% опрошенных, 3 человека). Хотя в мотивации категорийных менеджеров определены экономичесекие показатели фирмы, и должностная инструкция предполагает полную свободу принятия решений по закрепленным товарным категориям, на практике большая часть принимаемых решений требует дополнительных согласований. 
11. Слабая коммуникация между отделами (фиксируют 12,5% опрошенных, 2 человека). Каждое подразделение компании имеет свои задачи и часто они противоречат друг другу. Поэтому коммуникация между ними зачастую нарушена и конфликты интересов, которые возникают при выполнении пересекающихся задач, негативно сказываются на результате работы. 
В последнее время многие региональные розничные сети УрФО  активно внедряют категорийный менеджмент. Данное исследование демонстрирует, что существует ряд сложностей требующих решения. Так проблемы коммуникаций между подразделениями (проблема структурного характера), профессионализм начальников отделов, найм помощников категорийных менеджеров, оптимизация отчетности фирмы в региональных организациях должны решаться только на уровне высшего руководства. В то же время, такие проблемы как многозадачность, а также нехватка времени являются скорее спецификой данной должности и должны корректироваться в рамках определения приоритетов выполняемых задач непосредственно категорийными менеджерами (таймменеджмент). 
Идея данного инновационного подхода, на первый взгляд, кажется, достаточно простой: розничная сеть управляет каждой отдельной товарной категорией с целью максимального удовлетворения потребностей покупателей. При этом, категорийный менеджер должен организовать эффективные продажи по категориям, а специалист по закупу - осуществлять закуп товара. На практике категорийные менеджеры зачастую вынуждены продолжать выполнять работу обычных специалистов по закупу, отдела маркетинга, мерчендайзера и др., проверяя и исправляя их ошибки, либо делая их работу самостоятельно. Таким образом, необходима не просто смена названия должностей, а изменение структуры работы фирмы, в том числе функционала и мотивации ее сотрудников. Самым главным при внедрении категорийного менеджмента  является предоставление сотрудникам отдела категорийного менеджмента ответственности за выполнение поставленных задач. Однако важно заметить, что при этом не должно оказываться давление на данных сотрудников.
Категорийный менеджмент является инновационным подходом к управлению товарной политикой компании, позволяющий увеличивать продажи и сокращать расходы торговой компании за счет повышения эффективности применения существующих ресурсов и использования стратегического планирования в управлении категориями товаров. Все решения принимаются на основе анализа текущей статистики фирмы, актуальных данных и последних тенденций по рынку с целью наилучшего удовлетворения потребностей покупателей. Для этого необходимо изменение всей структуры организации: оптимизация взаимосвязей между подразделениями и создание нового отдела категорийного менеджмента. При этом, восемь этапов категорийного менеджмента внедряются путем системного построения рабочего процесса категорийных менеджеров и качественного взаимодействия всех отделов торговой компании, которые должны быть замотивированы на достижение плановых показателей. 
На основании проведенного исследования можно сделать вывод, что в большинстве торговых компаний, сотрудники которых участвовали в опросе, существуют однотипные сложности. Мы считаем, что реализация приведенных ниже мероприятий позволит компаниям существенно повысить эффективность внедрения категорийного менеджмента и улучшить экономические показатели компании за счет более качественной реализации данного подхода при имеющихся ресурсах: 
1. Систематизация и регламентация процессов работы компании: обеспечение каждого сотрудника торговой компании четко прописанным функционалом, фиксация его ответственности, четкая система взаимодействия подразделений. Категорийный менеджер – это сотрудник, который несет ответственность за управление товарными категориями, и, соответственно, управляет процессом и работает на результат. Сотрудники других отделов должны всячески ему содействовать, выполняя закрепленную за ними работу и неся за это полную ответственность. Необходимо отметить, что от правильности понимания как ТОП менеджерами компании, так и всеми сотрудниками функционала Категорийного менеджера, зависит эффективность деятельности всей компании. 
2. При изменении структуры торговой компании необходимо корректно доносить  информацию до каждого сотрудника: что меняется в самой структуре фирмы, чем занимается новый отдел категорийного менеджмента, в чем заключаются его цели и задачи, каким образом меняется функционал остальных отделов и др. Это является важным инструментом в построении качественной коммуникации, нацеленной на результат. Развитие и мотивация на взаимодействие отделов внутри любой торговой компании всегда повышает эффективность работы. Главная цель – совместное решение проблем и задач фирмы, их совместное движение в одном направлении, не создавая друг другу сопротивление и противодействие;
3. Создание мотивационных программ всех сотрудников. Данные программы помогут стимулировать их на совместное достижение общих целей торговой компании. Таким образом, выполняя свой текущий функционал каждый сотрудник должен понимать, для чего он делает данную работу и каким образом результаты его деятельности отразятся на его заработной плате;
4. Оптимизация работы внутри как отдела категорийного менеджмента, так и всей организации в целом, минимизация бюрократических процессов;
5. Выделение каждому категорийному менеджеру дополнительного сотрудника, способного выполнять часть технической и рутинной работы, не требующей глубоких знаний и анализа со стороны высокооплачиваемого сотрудника. Высвобождение временных ресурсов позволило бы категорийному менеджеру направить основные силы и время на решение стратегических задач;
6. Предоставление категорийным менеджерам большей свободы в принятии решений и ответственности за закреплённые за ними товарные категории. Данная «свобода» уже прописана в функционале большинства категорийных менеджеров, однако на практике она не предоставляется. Возможность использования данного ресурса позволила бы существенно ускорить процессы по работе с товарными категориями и улучшить их эффективность. Большинство решений категорийных менеджеров, основанных на расчетных данных, являются прогнозными. Однако их результативность можно проверить только при реализации на практике. Поэтому необходимо внедрять имеющиеся инструменты повышения продаж, анализировать их итоги, искать и разрабатывать новые, более современные и эффективные способы удовлетворения потребностей покупателей, активнее внедрять практику, показавшую свою результативность;
7. Обучение категорийных менеджеров эффективному использованию своего рабочего времени и умению ставить приоритеты (таймменеджмент, квадрат Эйзенхауэра и др.);
8. Установка / разработка современного программного обеспечения, позволяющего качественно, всесторонне и оперативно анализировать статистические данные. Наличие отчетов, позволяющих быстро и корректно оценивать ситуацию, оперативно принимать решения и на основании этого реализовывать мероприятия, нацеленные на повышение уровня удовлетворенности конечных покупателей, ведут к увеличению продаж торговой компании;
9. Регулярное обучение и оценка эффективности деятельности управленческого персонала. Необходимо отметить, что эффективность работы всей компании зависит от  способности каждого отдела работать в команде. Начальник – это человек, который не просто определяет задачи и контролирует их выполнение, но и оказывает содействие в их решении при наличии такой необходимости. Все решения и задачи необходимо ставить на основе общей стратегии компании. В то же время, они не должны противоречить стратегиям товарных категорий. 
[bookmark: _GoBack]Таким образом, при реализации нового инновационного подхода важны не только создание дополнительного подразделения внутри фирмы, как новой структурной единицы, возложение на его сотрудников ответственности за результативность работы всех отделов и выполнение плановых экономических показателей, а полная реструктуризация фирмы. Высшее руководство торговой компании должно четко сформировать, систематизировать и описать новую структуру организации, определить функционал каждого подразделения, прописать и согласовать его задачи. Важным при изменении структуры торговой компании является постановка единых целей, к которым должны стремиться сотрудники всех подразделений. На этом же этапе определяется мотивация отделов, которая направляет деятельность сотрудников компании на достижение единых целей фирмы. 
Поэтому успех реализации категорийного менеджмента, прежде всего, находится в руках высшего руководства организации, которое способно правильно организовать структурные изменения в компании, предоставить сотрудникам новых отделов максимально возможные инструменты для достижения поставленных целей. 
Необходимо отметить, что в российской практике категорийный менеджмент реализуется не так давно. Потенциал данного подхода применяется не в полном объеме, поэтому возможности для развития категорийного менеджмента в российских фирмах достаточно велики. В научной сфере данный подход, несмотря на популярность данной темы в зарубежной литературе, российскими учеными мало изучен. Поэтому, по нашему мнению, в исследовании и внедрении категорийного менеджмента заложен большой потенциал, как с научной, так и практической точки зрения.
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The main problems and features of the organization of activity of trading companies using an innovative approach to the management of assortment policy

Abstract: the Purpose of this work is to identify the main problems that arise when using an innovative approach to the management of assortment policy, category management. The article formulates internal problems typical for all trading companies faced by employees of the category management Department: lack of time, multitasking, lack of necessary information, etc. The activity of category managers is based on systematic and structured work, decision-making is based on the analysis of data and meeting the needs of end customers. In this article, we propose a number of measures that could allow to improve the efficiency of category management, as well as improve the economic performance of the company with the available resources. There is a high importance of the contribution of the top management of the company in changing the structure of the trading company, taking into account the creation of a new Department of category management and providing its employees with all the necessary tools to achieve their goals. 
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