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ВВЕДЕНИЕ 

 

В условиях рыночной экономики возросла роль грамотного формирования 

ассортимента. Это позволит повысить доход организации как при производстве, 

так и при сбыте. К решению задач товарной политики на любом хозяйственном 

уровне необходим стратегический подход.  

Любое решение в указанной области должно приниматься не только с точки 

зрения текущих интересов, но и с учетом того, как оно «работает» на конечные 

цели. Такой подход требует концентрации усилий на главных направлениях. 

Потому, что ошибки при выборе товара, незнание его свойств, характеристик, 

условий хранения, транспортирования, неправильная оценка его качества могут 

обернуться для предпринимателя крупными потерями и убытками.  

Рыночный успех отныне является главным критерием оценки деятельности 

отечественных предприятий, а их рыночные возможности предопределяются 

правильно разработанной и последовательно осуществляемой товарной 

политикой.  

Именно на основе изучения рынка и перспектив его развития предприятие 

получает исходную информацию для решения вопросов, связанных с 

формированием ассортиментного портфеля, его управлением и 

совершенствованием. 

Формирование ассортиментого портфеля составляет основу товарной 

политики предприятия. Товарная политика имеет экономическое и социальное 

значение. Экономическая важность заключается в том, что умелое управление 

ассортиментом товаров позволит предприятию выжить в условиях жесткой' 

конкуренции и стать преуспевающим.  

С социальной стороны управление ассортиментом воспитывает у 

потребителей» вкусы, формирует потребности, и наоборот, вкусы и потребности 

потребителей оказывают большое влияние на товарную политику.  

Ассортиментный портфель формирует потребности, и наоборот, вкусы и 

потребности потребителей оказывают большое влияние на товарную политику. 
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Ассортиментный портфель приобретает  особую  значимость  в  нынешних  

условиях,  когда  к товару со стороны потребителя, предъявляются повышенные  

требования по ассортименту и качеству, и от эффективности работы предприятия, 

с производимым товаром зависят его экономические показатели.   

Конечной целью совершенствования системы управления продуктовым 

портфелем становится соответствие продукции дифференцированным 

потребностям рынка, экономическая стабильность и успешное позиционирование 

предприятия на рынке. 

Данная тема вызывает интерес тем, что в ней раскрываются теоретические 

основы формирования ассортиментного портфеля. Как уже говорилось выше, от 

правильного воплощения этих теоретических основ на практике зависти очень 

многое. Именно эта проблема во многом повлияла на выбор темы исследования. 

Разработка проблем методов управления ассортиментным портфелем 

предприятия сбытовой сети в современной экономике России является достаточно 

новой, и в силу этого слабо разработанной сферой экономической науки. В целом 

достаточно изученными в научной литературе являются методы и особенности 

сбыта.  

Отдельные вопросы, посвященные аспектам становления ассортиментного 

портфеля предприятий, рассмотрены в трудах отечественных специалистов А.Э. 

Абалова, А.В. Аникина, И.Т. Балабанова, С.М. Борисова, В.И. Букато, А.В. 

Касаткина, М.X. Лапидуса, а также зарубежных специалистов таких как: М. 

Бордо, С. Хармстона, А. Шварца, Т. Мартеля, Р. Прингла, А. Гехра. Здесь стоит 

отметить, что в трудах ученых освещена именно производственная сфера, поэтому 

исследования в области розничной торговли, по нашему мнению, не получили 

достаточной разработки практические вопросы, связанные с формированием 

концепции развития и управления ассортиментным портфелем предприятия 

сбытовой сети. 

Проведенные исследования показали, что ключевым фактором роста 

конкурентоспособности сбытовых предприятий является формирование и 

реализация рациональной ассортиментной политики, предусматривающей поиск 
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ответов на ряд фундаментальных вопросов экономики: что, для кого и в каком 

количестве производить.  

Таким образом, конкурентоспособность компании в большей степени 

определяется способностью продуктового ряда предприятия соответствовать 

текущему потребительскому спросу на качественном и количественном уровне не 

менее «сильном», чем у конкурентов. 

Проектирование, планирование такого ряда - задача, которая, безусловно, не 

может пройти мимо внимания менеджера.  

Однако до сих пор у многих российских компаний первоначальная стадия 

формирования ассортимента — процесс не всегда рыночно- ориентированный и 

спроектированный менеджментом. Зачастую формирование ассортимента 

базируется на стремлении увязать ассортимент с производственными 

возможностями, опытом технологов традициями производства. Отсутствует 

комплексный подход к формированию ассортиментной политики, учитывающий 

взаимосвязь стратегических и оперативно-тактических аспектов деятельности 

компании.  

И только после того, как накапливается опыт производства и сбыта 

произведённых продуктов, возникают вопросы: те ли продукты произведены, 

достаточны ли ресурсы для их продвижения, насколько целесообразен их 

дальнейший выпуск? На самом деле процесс разработки ассортиментной 

политики должен базироваться на желаниях и потребностях потребителей и 

прогностических - способностях менеджмента Необходимо отметить, что 

проблемы формирования ассортиментного портфеля недавнего времени находятся 

в центре внимания российских экономистов. 

Общие основы изучения ассортимента были заложены в работах 

российских и зарубежных ученых: Г.Л. Азоева, И. Ансоффа, К. Боумена, А. 

Вайсмана, А.П. Градова, П.С. Завьялова,  Д. Ивахника, Ф Котлера и других. 

Вместе с тем изучение литературных источников, а также практического опыта 

функционирования российских предприятий показывает, что ряд вопросов этой 

проблемы исследованы недостаточно полно, особенно применительно к 
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внедрению в ассортимент инновационных товаров. Не выработан единый взгляд 

на определение понятия «ассортиментная политика промышленного 

предприятия», отсутствует также комплексный подход к анализу и формированию 

ассортиментной политики, учитывающий взаимосвязь стратегических и 

оперативно тактических аспектов  деятельности компании. 

Кроме того, широкое распространение получили упрощенные, 

приближенные методы планирования товарного ассортимента, слабо 

используются методы моделирования. 

Недостаточная разработка теоретических, методических и практических 

исследований в области: ассортиментной политики предприятия сбытовой сети на 

этапе всеобщего экономического развития обусловили актуальность выбранной 

темы, определили цель и задачи исследования. 

Цель исследования – разработка практических предложений по 

совершенствованию ассортиментного по  ртфеля организации. 

До стижение по ставленной це ли об условило сл едующие за  дачи: 

-Рассмотреть теоретические основы формирования ассортиментного 

портфеля организации; 

-Провести анализ ассортимента ИП «Бирюза»; 

-Разработать предложения по совершенствованию ассортиментного 

портфеля ИП «Бирюза»; 

-Провести оценку эффективности предложенных рекомендаций по 

совершенствованию ассортиментного портфеля ИП «Бирюза»; 

Об  ъектом ис следо вания вы ступает ИП «Бирюза» 

Пр  едметом ис следования яв ляется ассортиментный портфель ИП «Бирюза». 

Те оретической и ме  тодологической ос новой ра боты по  служили ре  зультаты 

на учных ис следований от ечественных и за рубежных эк ономистов по 

ин новационному и фи  нансовому менеджменту, ма  ркетингу и др  угим 

эк ономическим наукам. 

Ин  формационной ба зой ис следования яв  ляются ма  териалы 

сп  ециализированных пе  риодических изданий.  
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В пр оцессе ис  следования ис пользовались об  щенаучные ме  тоды по  знания 

(сравнение, ан ализ и синтез, конкретизация, абстрагирование, де  дукция и 

индукция), ос нованные на те  ории по знания и пр  инципах си  стемной методологии, 

ме тоды эк ономического анализа, эк  спертных оценок, а та  кже сп ецифические 

ме тоды ис следования в об ласти ан ализа ассортимента. 

Конечной целью совершенствования системы управления продуктовым 

портфелем становится соответствие продукции дифференцированным 

потребностям рынка, экономическая стабильность и успешное позиционирование 

предприятия на рынке. 

Данная тема вызывает интерес тем, что в ней раскрываются теоретические 

основы формирования ассортиментного портфеля и предлогаются пути его 

совершенствования. Как уже говорилось выше, от правильного воплощения 

теоретических основ на практике зависти очень многое. Именно эта проблема во 

многом повлияла на выбор темы исследования. 
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ГЛАВА 1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ УПРАВЛЕНИЯ 

АССОРТИМЕНТНЫМ ПОРТФЕЛЕМ ОРГАНИЗАЦИИ И ЕГО 

СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ  

 

1.1. Су щность и со держание ас сортиментного по ртфеля 

 

Ра звитие ры ночных от  ношений и ус  иление ко нкуренции ук  азывают на 

не обходимость но вых по  дходов в предпринимательстве, ор  иентированных на 

по вышение пр ибыли и ко  нкурентоспособности предприятия. Об  еспечение 

ко нкурентоспособности и пр  ибыльности пр  едприятия определяется, зачастую, 

сп  особностью ас сортимента то  варов пр  едприятия ад екватно от вечать те кущему 

по требительскому сп  росу на ка чественном и ко личественном уровнях.   

Та ким образом, по вышение эф фективности уп  равления то варным 

ас сортиментом пр  едприятия яв  ляется ак туальной за дачей в со временных 

ус ловиях хозяйствования. Пр едприятие еж едневно ст  алкивается с 

не обходимостью бы  строго ре  агирования на ка ждое из  менение ры  ночной 

ситуации, что, в пе рвую очередь, от ражается на ассортименте. 

Ассортиментный портфель организации представляет собой главный 

инструмент маркетинга в конкурентоспособности организации в целом.  

Основной задачей управления ассортиментным портфелем является 

максимальное удовлетворение спроса покупателей. Именно покупатели в 

современных условиях рынка определяют товар, который будет способствовать 

повышению конкурентоспособности организации. 

Хорошо продуманный ассортиментный портфель на прямую имеет 

воздействие на сбытовую деятельность организации, он управляет долей выручки 

организации и долей чистой прибыли. При плохо подобранной структуре 

ассортиментного портфеля в организации произойдет спад доли прибыли, 

снижение конкурентной позиции на рынке, что приведет к потере экономической 

устойчивости организации.  
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Ас сортиментная по  литика яв ляется од ним из ос новных об  ъектов си  стемы 

управления, та  к ка к им  енно от ношение по  требителей к пр  одукции оп  ределяет 

во  зможности су ществования и ра  звития предприятия [4, с.67]. 

По  этому дл я лю бого пр  едприятия пр  одуманная и де тально ра  зработанная 

ас сортиментная по  литика сл  ужит ос новой ег  о стабильности, рентабельности, 

индивидуальности, ко  нкурентоспособности и, в ко  нечном итоге, оп  ределяет ус  пех 

пр едприятия на рынке. Кр  оме того, ас  сортиментная по  литика яв  ляется на иболее 

ва жным из вс  ех инструментов, с по  мощью ко  торых пр едприятие ос уществляет 

св ою де ятельность на рынке.   

Гл авная  за дача ас сортиментного по  ртфеля за ключается в том, чт  обы в 

ка ждый да  нный мо мент товары, со  ставляющие ас  сортимент предприятия, 

оп тимально со  ответствовали по  требностям по  купателей по ка чественным и 

ᅟко  личественным характеристикам. 

Ас сортиментной по  литики ма ркетинговая де ятельность лю  бого 

пр едприятия вы полняет св ою ос  новную фу нкцию – пр иведение в со  ответствие 

со отношение сп роса и пр  едложения [1, с.56]. 

Ас сортиментная ᅟпо  литика ᅟза нимает ᅟва жнейшее ᅟме сто ᅟв ᅟто  варной ᅟпо литике 

ᅟпредприятия. ᅟТо варная ᅟполитика, ᅟв ᅟсв ою ᅟочередь, ᅟсо  ставляет ᅟяд ро 

ᅟма ркетинговых ᅟрешений, ᅟво круг ᅟко  торого ᅟфо рмируются ᅟдр  угие ᅟрешения, 

ᅟсв язанные ᅟс ᅟус ловиями ᅟпр  иобретения ᅟто  вара ᅟи ᅟме тодами ᅟег о ᅟпр одвижения ᅟот 

ᅟпр оизводителя ᅟк ᅟпотребителю.  ᅟ 

Он  а ᅟвы  ражается ᅟв ᅟма ркетинговой ᅟдеятельности, ᅟсв язанной ᅟс 

ᅟпл анированием ᅟи ᅟос уществлением ᅟсо вокупности ᅟме роприятий ᅟи ᅟст ратегий ᅟпо 

ᅟфо рмированию ᅟко нкурентных ᅟпр еимуществ ᅟто  вара ᅟи ᅟсо  зданию ᅟта ких ᅟег о 

ᅟхарактеристик, ᅟко торые ᅟсд елают ᅟег о ᅟце  нными ᅟдл я ᅟпо требителя ᅟи ᅟте м ᅟса мым 

уд  овлетворят ту ил и ин ую потребность, об  еспечивая со ответствующую пр  ибыль 

фи рме [2, с.36].   

По ре зультатам ан  ализа со временной эк  ономической ли  тературы мо жно 

сд елать вы вод о том, чт о ед иного вз гляда в оп ределении по  нятия «т оварная 
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по литика пр едприятия» не существует.  Пр  иведем ос новные на  правления в 

оп ределении да  нного понятия, пр  едставленные в та  блице 1 [3, с.56]. 

Та блица 1 – ос новные на правления в оп ределении по нятия «Т оварная 

ᅟпо литика» 

Автор Определение 

Г.Л. ᅟБа гиев То варная по  литика – ма ркетинговая деятельность, св язанная с 

пл анированием и ос уществлением со  вокупности ме  роприятий и 

ст  ратегий по фо рмированию ко нкурентных пр  еимуществ и 

со зданию та ких ха рактеристик товара, ко  торые де лают ег о 

по стоянно це нным дл я по  требителя и те м са мым уд  овлетворяют 

ту ил  и ин ую потребность, об еспечивая со  ответствующую 

пр ибыль фи рме. 

В.И. ᅟБе ляев То варная ᅟпо литика ᅟпр едставляет ᅟсо бой ᅟза ранее 

ᅟсф  ормулированный ᅟку рс ᅟде йствий ᅟпредприятия, ᅟпр оизводящего 

ᅟоп  ределенный ᅟви д ᅟтовара, ᅟос нованный ᅟка к ᅟна ᅟдо  лговременной 

ᅟ(3 –5 ᅟле т) ᅟст  ратегии ᅟра звития ᅟэт ого ᅟпредприятия, ᅟта к ᅟи ᅟна 

ᅟте кущих ᅟвозможностях, ᅟво зникающих ᅟдл я ᅟне го ᅟна ᅟрынке. 

Т.Д. ᅟМа слова То варная ᅟпо литика ᅟос новной ᅟза дачей ᅟст  авит ᅟра зработку ᅟи 

ᅟпр едложение ᅟпо требителям ᅟтоваров, ᅟко торые ᅟуд  овлетворяют ᅟих 

ᅟпотребностям, ᅟис пользуя ᅟуп  равление ᅟко нкурентоспособностью 

ᅟтовара, ᅟуп  равление ᅟжи  зненным ᅟци клом ᅟтовара, ᅟуп  равление 

ас сортиментом ᅟи ᅟноменклатурой. 

Р.Б. ᅟНо здрева То варная ᅟпо литика ᅟза нимает ᅟод но ᅟиз ᅟкл ючевых ᅟме ст ᅟв ᅟоб щей 

ᅟси  стеме ᅟма ркетинговой ᅟде ятельности ᅟна ᅟпр едприятии ᅟи 

ᅟпр едполагает ᅟме ры ᅟпо ᅟпо вышению ᅟко нкурентоспособности 

ᅟвы пускаемой ᅟфи  рмой ᅟпродукции, ᅟпр ежде ᅟвсего, ᅟпо ᅟул учшению 

ᅟеё ᅟка чественных ᅟхарактеристик, ᅟсо ответственно ᅟза просам 

ᅟко нечных ᅟпотребителей, ᅟсо зданию ᅟно вых ᅟто варов 

ᅟ(и  нновационная ᅟполитика), ᅟоп  тимизации ᅟих ассортимента, 

ᅟуд линению ᅟжи зненного ᅟци кла ᅟтовара. 

 

Со вокупность ᅟим еющихся ᅟвз глядов ᅟна ᅟоп ределение ᅟпо  нятия ᅟ«т оварная 

ᅟпо литика ᅟпр едприятия» ᅟпо зволяет ᅟоп ределить ᅟто варную ᅟпо литику ᅟка к 

ᅟсо  вокупность ᅟцелей, ᅟза дач ᅟи ᅟдействий, ᅟос уществляемых ᅟру ководством 

ᅟпр едприятия ᅟв ᅟот ношении ᅟто вара ᅟдл я ᅟдо  стижения ᅟце лей ᅟпредприятия. 

На ᅟсо  временном ᅟэт апе ᅟра звития ᅟэк ономики ᅟРо  ссии ᅟос  обую ᅟак туальность 

ᅟпр иобретают ᅟво  просы ᅟул учшения ᅟуп  равления ᅟас сортиментом ᅟтоваров.  ᅟ 

Однако, ᅟк ᅟсожалению, ᅟру ководство ᅟмн  огих ᅟпр едприятий ᅟне достаточно 

ᅟпр едставляет ᅟвс е ᅟпр еимущества ᅟэф фективной ᅟас сортиментной ᅟполитики [4]. 

Сл едует отметить, чт  о в ря  де оп ределений ас сортиментный по  ртфель 

ра ссматривается с то  чки зр ения ее целенаправленности, но пр  и эт ом ко нкретно не 
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ук азывается на це  ль и ос обенности ее построения. Во  зникает эф  фект ра змытости 

в оп ределении не  обходимого ре зультата ос  уществления ас сортиментной 

политики, по  следствием да нного не достатка ок азывается ни  зкий эф фект от 

ре ализации ко  нкретной по литики ли  бо по  лное от сутствие эффективности. Не 

че тко сф ормулированная це  ль ас сортиментной по  литики за  трудняет по  нятие её 

сущности. 

В ᅟэт ой ᅟсв язи ᅟво  зникает ᅟне обходимость ᅟпр  оведения ᅟан ализа ᅟсу щности ᅟи 

ᅟна правлений ᅟпо нятия ᅟ«а ссортиментной ᅟпо  литики ᅟпр едприятия» ᅟв ᅟэк ономической 

ᅟлитературе, ᅟре зультаты ᅟпр  едставлены ᅟв ᅟта  блице ᅟ2. 

Та блица ᅟ2 ᅟ- ᅟос новные ᅟна правления ᅟв ᅟоп  ределении ᅟпо нятия 

ᅟ«А ссортиментный по  трфель» 

Автор Определение 

Ю.К. ᅟТв ильдиане Ас сортиментный ᅟпо ртфель ᅟес ть ᅟси  стема ᅟмер, ᅟна правленных ᅟна 

ᅟоп  ределение ᅟбл ижайших ᅟи ᅟот далённых ᅟце лей ᅟв ᅟра звитии 

ᅟас сортимента ᅟто варов ᅟи ра зработку ᅟпринципов, ᅟв ᅟсо ответствии ᅟс 

ᅟко торыми ᅟон а ᅟбу дет ᅟпр оводиться 

A.В. ᅟОрлов, ᅟФ.А. 

Крутикова 

Це ленаправленное ᅟфо рмирование ᅟас сортимента ᅟс ᅟуч ётом 

ᅟра звития ᅟоб щественных ᅟпотребностей, ᅟпо купательского ᅟспроса, 

ᅟдо стижений ᅟна учно-те хнического ᅟпр огресса ᅟсо ставляет ᅟсу ть 

ᅟас сортиментной ᅟпо литики 

Ф.Н.Алескеров,ᅟА.Н. 

ᅟЯр овиков 

Ас сортиментная ᅟпо литика ᅟ– ᅟсу ть ᅟвы ражения ᅟко  нкретных ᅟфо рм 

ᅟуп  равления ᅟры нком ᅟв ᅟча сти ᅟоб еспечения структурно-

ассортиментной сб алансированности ᅟсп  роса ᅟи ᅟпр  едложения ᅟс 

ᅟуч ётом ᅟце левых ᅟор иентиров ᅟи ᅟус тановок 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

И.Н. ᅟГе рчикова Ас сортиментный по  ртфель пр  едполагает ре шение ᅟпр облемы 

вы бора но менклатуры пр  оизводимой пр одукции ᅟи ᅟеё 

ᅟоптимизацию. 

С.А. ᅟНи  колаева Ас сортиментный ᅟпо ртфельᅟ– цели, ᅟза дачи ᅟи ᅟос новные 

ᅟнаправленияформированияассортимента,оп  ределяемые 

ᅟру ководством ᅟорганизации. 

Ш.В. ᅟОп  ельбаум Ас сортимент – ᅟэт  о ᅟси стема ᅟвз  глядов ᅟи ᅟко мплекс ᅟме р ᅟпо 

ᅟуп  равлению ᅟто варным ᅟас сортиментом 

Л.Я. ᅟБа ранова Ас сортиментная ᅟпо литика ᅟ– ᅟэт  о ᅟэк ономическая ᅟпо литика ᅟв 

ᅟоб ласти ᅟразвития, ᅟсо вершенствования ᅟи ᅟоб новления 

ᅟассортимента. 

Л.А. ᅟМи  щенко Ас сортиментный ᅟпо литикаᅟ– ᅟэт  о ᅟси  стема ᅟвз  глядов ᅟна 

ᅟра звитие(концепцияразвития)ассортиментаи 

ад екватная ᅟси  стема ᅟме р ᅟпо ᅟеё ᅟре ализации ᅟв ᅟсф  ере ᅟпроизводства, 

ᅟоб мена ᅟи ᅟпотребления. 
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По  стоянное ст  ремление к уд  овлетворению по  требностей че  ловека не мо жет 

сл ужить це  лью эк  ономической деятельности, т.к. из не  го не вы текают 

од  нозначные кр  итерии оц  енки на правлений и фо  рм эк ономического развития. 

Кр оме того, кр  итерии уп  ускают из ви да ст ремление пр  едприятия 

ма ксимизировать ко  нечные фи нансовые ре  зультаты деятельности. 

Определения, ко  торые показывают, чт  о тр  ебование оп  ределенного на бора 

то  варных групп, «о  беспечивающих эк ономическую эф  фективность де  ятельности 

фи рмы в целом», со  вершенно не ор иентирует пр  едприятие на пр  оизводство та ких 

товаров, ко  торые бы об  еспечивали не пр  осто эк ономическую эффективность, но 

та кже и её повышение. В та  кой фо рмулировке иг норируется не  обходимость 

пр огрессирующего ра звития эк ономического по  тенциала предприятия. За  данная в 

Автор Определение 

А.П. ᅟКовалев, 

ᅟО.Г. ᅟСо рокина 

Ас сортиментная по литика – эт  о оп  ределённый св од 

правилипринципов,которыми руководствуется пр  едприятие пр и 

фо рмировании ас сортимента св  оей продукции. 

В.А. ᅟАф анасьев Ас сортиментная ᅟпо литика ᅟза ключается ᅟв ᅟвы работке ᅟ(в ᅟсо - 

ᅟот  ветствии ᅟс ᅟцелями, ᅟко торые ᅟпр еследует ᅟпр едприятие) ᅟи ᅟре а- 

ᅟли  зации ᅟре шений ᅟот носительно ᅟно менклатуры ᅟ(н  аименований) 

ᅟпр оизводимой ᅟпродукции, ᅟра знообразия ᅟас сортимента ᅟод ного 

наименования,необходимостирасширения ᅟвы пускаемого ᅟас - 

ᅟсортимента. 

В.И. ᅟДа рбиян Ас сортиментный портфель, ᅟс ᅟто чки ᅟзр ения ᅟэф  фективности 

ᅟпр оизводства ᅟи ᅟэк  ономичности ᅟра сходования ᅟср  едств ᅟв ᅟторговле, 

ᅟдо лжн ᅟза ключаться ᅟв ᅟоп  ределении ᅟна ᅟиз вестный ᅟпе риод 

ᅟвр емени ᅟра змера ᅟоп  тимального ᅟас сортимента ᅟизделий, ᅟпо 

ᅟдо стижении ᅟко торого ᅟег о ᅟсо вершенствование ᅟдо  лжно 

ᅟос уществляться ᅟпу тём ᅟобновления. ᅟПр и ᅟэт ом ᅟоп  тимальный 

ᅟас сортимент ᅟто варов ᅟдо лжен ᅟоб еспечить ᅟв ᅟус ловиях ᅟим еющейся 

ᅟ ᅟма териально-технической ᅟба зы ᅟто рговли ᅟна иболее ᅟпо лное 

ᅟуд овлетворение ᅟсп  роса ᅟна селения ᅟпо ᅟоб ъёму ᅟи ᅟструктуре, 

ᅟма ксимум пр  одажи ᅟто варов ᅟпр и ᅟми нимуме ᅟиз  держек ᅟоб ращения 

ᅟи ᅟпотребления. 

Л.А. ᅟПо лонская Ас сортиментная ᅟпо литика ᅟпр едставляет ᅟсо бой ᅟси  стему ᅟвз  глядов 

ᅟи ᅟко мплекс ᅟме р ᅟпо ᅟуп  равлению ᅟто рговым ᅟассортиментом, 

ᅟко торая ᅟвк  лючает ᅟоб щие ᅟна правления ᅟфо рмирования 

ᅟас сортимента ᅟто рговой ᅟсе ти ᅟор ганизации ᅟил и ᅟгорода, 

ᅟсо ответствующие 

тр ебованиям ᅟпо вышения ᅟур овня ᅟку льтуры ᅟна родного 

ᅟпотребления, ᅟин тересам ᅟна родного ᅟхо зяйства 
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эт их оп ределениях це  ль ас сортиментной по  литики – об еспечение пр  едприятию 

эк ономической ст  абильности – мо  жет тр  актоваться в ве  сьма ши  роких пределах. 

Следовательно, в за  данных фо рмулировках су щественно за трудняется не то  лько 

вы  бор ал ьтернативных ва  риантов ас  сортиментной по  литики на эт  апе её 

формирования, но и оц  енка ре  зультатов реализации. 

Ан  ализ пр  иведенных оп  ределений по  нятия «а ссортиментного по  ртфеля 

пр едприятия» по  зволил об означить не  сколько направлений. По  этому вы  бор 

ед  инственно пр  авильного оп ределения не яв ляется ко нечной целью. Од  нако 

пр оведенный ан  ализ ра  зличных вз глядов показал, чт о не обходимо ст ремиться к 

оп ределенной ст  рогости и че  ткости в оп  ределении «а  ссортиментный портфель», 

пр и эт ом не ис ключая во зможности ра  звития в ст орону на  хождения на иболее 

ак туальных и со  временных пу тей со вершенствования да нного понятия.  

На на  ш взгляд, в оп  ределении «а  ссортиментный по  ртфель пр едприятия» до лжны 

со держаться сл едующие мо  менты:  

- ок азание на це ль де  ятельности фи  рмы и эф фективное ис пользование 

им еющихся ре сурсов фи  рмы дл я об еспечения эк ономической эф фективности 

де ятельности фирмы, по  лучению пр ибыли предприятия. 

- ᅟоп ределение ᅟце ленаправленных ᅟде йствий ᅟпо ᅟуп  равлению ᅟто  варным 

ᅟас сортиментом ᅟпр едприятия ᅟ(с истема ᅟме р ᅟпо ᅟоп ределению ᅟна бора ᅟто варных 

ᅟгрупп, ᅟпр  оцесс ᅟфо  рмирования ᅟоп  тимальной ᅟст руктуры ᅟассортимента, 

ᅟоп ределение ᅟно менклатуры ᅟпр  оизводства ᅟи ᅟре ализации ᅟтоваров). 

Ас сортиментныйпо ртфель ᅟдо  лжна ᅟфо рмироваться ᅟс ᅟуч етом ᅟпо требительских 

ᅟтр  ебований ᅟи ᅟтр ебований ᅟоб щества ᅟв ᅟцелом. 

Ас сортиментн  ы по  ртфельᅟ- ᅟэт о ᅟод ин ᅟиз ᅟва жнейших ᅟсо ставляющих 

ᅟко  нкурентной ᅟст ратегии ᅟкомпании. ᅟВо  прос ᅟо ᅟра сширении/сужении ᅟас сортимента 

ᅟвы  пускаемой/продаваемой ᅟпр одукции ᅟмо жет ᅟим еть ᅟра зличные ᅟре шения ᅟв 

ᅟза висимости ᅟот ᅟце  лого ᅟко мплекса ᅟко нкретных ᅟус ловий: ᅟотрасль, ᅟто варная 

ᅟгруппа, ᅟра змеры ᅟфи рмы ᅟи ᅟпр очие ᅟко нъюнктурные ᅟсоставляющие. 

Од  нако ᅟоб щие ᅟпр авила ᅟи ᅟза висимости ᅟмо гут ᅟи ᅟдо  лжны ᅟбы ть ᅟоп ределены ᅟи 

ᅟсф ормулированы ᅟна ᅟос новании ᅟан ализа ᅟсо стояния ᅟи ᅟра звития ᅟсу ществующих 
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ᅟсе гментов ᅟры нка ᅟ(в нешние ᅟфа кторы) ᅟи ᅟфи нансовых ᅟизменений, ᅟпр оисходящих 

ᅟвн  утри ᅟко мпании ᅟ(в нутренние ᅟфакторы) [11, с.90]. 

Вы бор ᅟто й ᅟил и ᅟин ой ᅟас сортиментной ᅟст ратегии ᅟдо лжен ᅟос новываться ᅟна 

ᅟоц енке ᅟиз менений ᅟде нежных ᅟпотоков, ᅟвы  званных ᅟиз менением ᅟассортимента, ᅟа 

ᅟта кже ᅟна ᅟпр огнозе ᅟсо стояния ᅟде нежных ᅟпо  токов ᅟв ᅟперспективе. 

Лю бое ᅟра сширение ᅟас сортимента ᅟне избежно ᅟвл ечет ᅟза ᅟсо  бой ᅟув еличение 

ᅟрасходов. ᅟПр  и ᅟэт ом ᅟпо ложительные ᅟфи нансовые ᅟре зультаты ᅟот ᅟиз менений ᅟв 

ᅟас сортименте ᅟмо гут ᅟим еть ᅟме сто ᅟто лько ᅟв ᅟбудущем. 

Ин  огда ᅟце лью ᅟра сширения ᅟас сортимента ᅟ(например, ᅟвы  пуск ᅟаксессуаров, 

ᅟсо  путствующих ᅟто  варов ᅟпо д ᅟсу ществующей ᅟто  рговой ᅟма  ркой) ᅟмо жет ᅟбы  ть 

ᅟреклама. ᅟВ ᅟта ком ᅟсл учае ᅟра сширение ᅟас сортимента ᅟдо лжно ᅟрассматриваться, ᅟка к 

ᅟи ᅟвс якие ᅟоп ерационные ᅟра сходы ᅟ- ᅟс ᅟто  чки ᅟзр ения ᅟих ᅟвл ияния ᅟна ᅟде нежные 

ᅟпо токи ᅟи ᅟфи  нансовые ᅟрезультаты. 

В ᅟлю бом ᅟсл учае ᅟгл авным ᅟкр  итерием ᅟпр  и ᅟоц енке ᅟре шения ᅟо ᅟвы  пуске ᅟно вой 

ᅟпр одукции ᅟ(б удь-то ᅟно вый ᅟи ᅟне зависимый ᅟви  д ᅟто вара ᅟил и ᅟим иджевый ᅟпр одукт) 

ᅟил и ᅟо ᅟсо кращении ᅟсу ществующей ᅟто  варной ᅟно менклатуры ᅟдо лжно ᅟбы ть 

ᅟиз учение ᅟде нежных ᅟпо токов ᅟи ᅟфи нансовых ᅟрезультатов, ᅟпо лученных ᅟв ᅟсв язи ᅟс 

ᅟта кими ᅟиз менениями ᅟ[21, с.67]. 

По  литика ᅟиз менения ᅟас сортимента ᅟмо жет ᅟба зироваться ᅟна ᅟтр  ех ᅟпо дходах: 

- ᅟВе ртикальное ᅟизменение. ᅟДа нный ᅟпр оцесс ᅟяв ляется ᅟсо  ставной ᅟча стью 

ᅟве ртикальной ᅟди  версификации ᅟде ятельности ᅟко мпании ᅟи ᅟна правлен ᅟна 

ᅟра сширение/сужение ᅟпроизводства, ᅟсв язанного ᅟс ᅟса мостоятельным ᅟвы  пуском ᅟте х 

ᅟкомплектующих, ᅟко  торые ᅟра нее ᅟза купались ᅟу ᅟст оронних ᅟпоставщиков, ᅟа ᅟта кже 

ᅟсо  здание ᅟсо бственной ᅟто рговой ᅟсе ти ᅟдл я ᅟпр одвижения ᅟсв оей ᅟпродукции. 

-ᅟГо ризонтальное ᅟизменение. ᅟОд  на ᅟиз ᅟсо ставляющих ᅟпо литики 

ᅟго  ризонтальной ᅟдиверсификации. ᅟПр  едставляет ᅟсо  бой ᅟиз менение ᅟас сортимента ᅟв 

ᅟра мках ᅟуж е ᅟпр оводимой ᅟде ятельности ᅟли  бо ᅟв ᅟан алогичных ᅟна правлениях ᅟил и 

ᅟвы  ход ᅟна ᅟно вые ᅟры  нки ᅟбе з ᅟпе рехода ᅟна ᅟсм ежные ᅟур  овни ᅟв ᅟра мках ᅟкооперации. 

- ᅟКо  мплексное ᅟизменение. ᅟДи  версификация ᅟв ᅟоб оих ᅟнаправлениях. 
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Пр  инятие ᅟре шения ᅟо ᅟра сширении ᅟил и ᅟсу жении ᅟас сортимента ᅟпр едставляет 

ᅟсо  бой ᅟво зможность ᅟвы  бора ᅟдв ух ᅟра зличных ᅟст ратегий: 

- ᅟРа сширение ᅟсв язано ᅟс ᅟди версификацией; 

- ᅟCу жение ᅟмо жет ᅟбы  ть ᅟвы звано ᅟне обходимостью ᅟ(ц елесообразностью) 

ᅟинтеграции, ᅟка к ᅟвертикальной, ᅟта к ᅟи ᅟгоризонтальной [12, ᅟс.34]. 

- ᅟОц  енка ᅟэф фективности ᅟто  го ᅟил и ᅟин  ого ᅟпо  дхода ᅟк ᅟпо строению 

ᅟас сортиментной ᅟст ратегии ᅟдо лжна ᅟосновываться, ᅟв ᅟпе  рвую ᅟочередь, ᅟна 

ᅟис числении ᅟво зможного ᅟпр  ироста ᅟпр  ибыли ᅟ(DПр), ᅟпо лученного ᅟв ᅟсв язи ᅟс 

ᅟиз менением ᅟас сортимента ᅟре ализуемой ᅟпродукции. 

DП р ᅟ= ᅟDД ᅟ– ᅟDР  ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ 

ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ ᅟ(1 ) 

гд  е ᅟDП р ᅟ- ᅟиз менение ᅟприбыли, ᅟDД ᅟ- ᅟиз менение ᅟдохода, 

DРᅟ- ᅟиз менение ᅟрасходов, ᅟвы званные ᅟра сширением/сужением ᅟассортимента. 

Та к ᅟка к ᅟв ᅟда нном ᅟсл учае ᅟре чь ᅟид  ет ᅟо ᅟбу дущих ᅟсо бытиях ᅟто ᅟи 

ᅟко  личественная ᅟоц енка ᅟне ᅟмо жет ᅟбы ть ᅟаб  солютно ᅟточной, ᅟпо  этому ᅟме неджеры 

ᅟдо лжны ᅟра ссматривать ᅟи ᅟоц  енивать ᅟво  зможный ᅟпр ирост ᅟдо  ходов ᅟс ᅟто чки ᅟзр ения 

ᅟег о ᅟвероятности, ᅟа ᅟра счет ᅟне обходимо ᅟпр оводить ᅟпо ᅟдв ум ᅟсц  енариям ᅟ- ᅟmi n ᅟи 

ᅟmax. 

Ок ончательное ᅟре шение ᅟдо  лжно ᅟпр  иниматься ᅟис ходя ᅟиз ᅟср  еднего 

ᅟпоказателя, ᅟс ᅟуч етом ᅟко  эффициента ᅟковариации. 

Пр  и ᅟэтом, ᅟв ᅟсл учае ᅟра венства ᅟпо  лученных ᅟср едних ᅟвеличин, ᅟпр едпочтение 

ᅟдо лжно ᅟот даваться ᅟсц  енарию ᅟс ᅟна именьшей ᅟва риацией ᅟ(р  азбросом ᅟзначений). 

Ес ли ᅟоп ределение ᅟэк ономических ᅟвы год ᅟот ᅟвв едения ᅟно вых ᅟ(с окращения 

ᅟст арых) ᅟви дов ᅟпр одукции ᅟв ᅟбу дущем ᅟсв язано ᅟс ᅟря дом ᅟтрудностей, ᅟвы  званных 

ᅟне обходимостью ᅟап  еллировать ᅟ"м ягкими" ᅟве личинами ᅟи ᅟнеточными, 

ᅟве роятностными ᅟоценками, ᅟто ᅟоп ределение ᅟце лесообразности ᅟиз менения 

ᅟас сортимента ᅟза ᅟпр  ошедший ᅟпе риод ᅟпр  едставляет ᅟсо бой ᅟме нее ᅟсл ожную ᅟ(х  отя ᅟи 

ᅟве сьма ᅟтр  удоемкую) ᅟзадачу. ᅟНе ᅟсм отря ᅟна ᅟэто, ᅟне обходимость ᅟпр оведения ᅟта ких 

ᅟвычислений, ᅟс ᅟце  лью ᅟвы  явления ᅟфи нансовых ᅟре зультатов ᅟот ᅟиз бранной 

ᅟас сортиментной ᅟполитики, ᅟне ᅟвы зывает ᅟсомнений [14, ᅟс.77]. 
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Ре шением ᅟэт их ᅟза дач ᅟза нимается ᅟуп  равленческий ᅟуч ет: ᅟис числение 

ᅟре нтабельности ᅟпо ᅟви  дам ᅟдеятельности, ᅟгр  уппам ᅟтоваров, ᅟот дельным ᅟед иницам 

ᅟпр одукции ᅟ(ц ентрам ᅟрентабельности). ᅟПр  и ᅟэт ом ᅟмо гут ᅟис  пользоваться ᅟте ᅟже 

ᅟподходы, ᅟко торые ᅟис пользовались ᅟв ᅟце лях ᅟпрогнозирования. ᅟСо поставление 

ᅟож идаемых ᅟре зультатов ᅟс ᅟфа ктическими ᅟпо казателями ᅟмо  жет ᅟпо служить ᅟне 

ᅟто  лько ᅟдл я ᅟоц  енки ᅟпр авильности ᅟра нее ᅟпр  инятых ᅟрешений, ᅟно ᅟта кже ᅟи ᅟдл я 

ᅟоп ределения ᅟст епени ᅟад екватности ᅟте х ᅟдопущений, ᅟко торые ᅟбы  ли ᅟпо ложены ᅟв 

ᅟос нову ᅟпрогноза. 

Пр  и ᅟус ловии ᅟус пешного ᅟпр одвижения ᅟна ᅟры  нке ᅟне скольких ᅟто варных 

ᅟгр  упп ᅟ(с тратегия ᅟди  версификации ᅟассортимента), ᅟши  рота ᅟас  сортимента ᅟмо жет 

ᅟра ссматриваться ᅟка  к ᅟсп особ ᅟув еличения ᅟус тойчивости ᅟоб ъекта ᅟ(бизнеса, 

ᅟор ганизации ᅟи ᅟт. ᅟд.) [19, с.67]. 

Зн ачимость ᅟра боты ᅟпо ᅟфо  рмированию ᅟоп тимального ᅟас сортимента 

ᅟпо вышается ᅟв ᅟсв язи ᅟс ᅟне однородностью ᅟпо  купательского ᅟсе  гмента ᅟи ᅟв ᅟсв язи ᅟс 

ᅟуж есточением ᅟко нкуренции ᅟна ᅟпо требительском ᅟры нке ᅟто  варов ᅟи ᅟуслуг. 

ᅟПо  требитель ᅟпр едъявляет ᅟвс ё ᅟновые, ᅟбо  лее ᅟиз ысканные ᅟтр  ебования ᅟк ᅟто варам ᅟи 

ᅟуслугам. ᅟВ ᅟто  же ᅟвр  емя ᅟсо временный ᅟто  варный ᅟры  нок ᅟха рактеризуется 

ᅟпо явлением ᅟвс е ᅟбо льшего ᅟчи  сла ᅟко ммерческих ᅟфи рм ᅟконкурентов. ᅟЭт о ᅟтр  ебует 

ᅟот ᅟру ководителей ᅟка ждой ᅟто рговой ᅟфи рмы ᅟоп  ределения ᅟсв оей ᅟниши, 

ᅟра ционального ᅟфо рмирования ᅟи ᅟоп еративного ᅟуп  равления ᅟас сортиментом 

ᅟто  варов ᅟка ждого ᅟто  ргового ᅟпредприятия. 

Ас сортимент ᅟто варов ᅟдо лжен ᅟот вечать ᅟсл едующим ᅟтр  ебованиям: 

- ᅟга рантироватьполнотуохвататоваров; ᅟоб еспечивать ᅟги бкость ᅟпо  строения ᅟи 

ᅟво  зможность ᅟвв ода ᅟно  вых ᅟна именований ᅟтоваров, ᅟне ᅟна рушая ᅟоб  щей ᅟси стемы 

ᅟкл ассификации; 

- ᅟуч итывать ᅟпо тенциальные ᅟиз менения ᅟв ᅟас сортименте; 

- ᅟсп  особствовать ᅟвс естороннему ᅟиз учению ᅟпо требительских ᅟсв ойств 

ᅟто  варов; 

- ᅟсо  действовать ᅟул учшению ᅟто  рговой ᅟде ятельности ᅟпредприятия.  ᅟ 

Ас сортимент ᅟпо требительских ᅟто  варов ᅟпо дразделяются ᅟна ᅟгр уппы: 
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- ᅟпо ᅟме стонахождению;  ᅟ 

-  ᅟпо дгруппы ᅟ- ᅟпо ᅟши  роте ᅟох вата;  ᅟ 

-  ᅟви  ды ᅟ- ᅟпо ᅟст епени ᅟуд  овлетворения ᅟпо  требностей;  ᅟ 

-  ᅟра зновидности ᅟ- ᅟпо ᅟха рактеру ᅟпотребностей. 

Кл ассификация ᅟас сортимента ᅟто варов ᅟпр едставлена ᅟв ᅟта  блице ᅟ3. 

Та  блица ᅟ3 ᅟ– ᅟКл ассификация ᅟас сортимента ᅟтоваров 

Кл ассификация ас сортимента Ви  ды ас сортимента 

По ме сту на хождения то  варов Торговый, пр  омышленный 

То варные от  расли Продовольственные, 

непродовольственные 

Од нородность сы  рья и ма териалов Из  делия из металла, кожи, ст  екла и 

т.п. 

По требительское на значение Товарыдлядетей,диетические 

товары, сп  орттовары и т.д. 

По ха рактеру по требностей Реальный, прогнозируемый, уч  ебный 

Ос обые св ойства то  варов Скоропортящиеся, ди  етические 

По ча стоте сп  роса Повседневные, периодические, 

редкие 

 

Не обходимо ᅟпе риодически ᅟпр оводить ᅟан  ализ ᅟас сортимента ᅟс ᅟце лью 

ᅟоп ределения ᅟра циональности ᅟи ᅟус тойчивости ᅟег о ᅟв ᅟко нкретных ᅟус ловиях ᅟрынка. 

Од  ним ᅟиз ᅟва  жнейших ᅟин  струментов ᅟи ᅟсо  ставляющих ᅟв ᅟбо рьбе ᅟс 

ᅟко  нкурентами ᅟяв ляется ᅟас сортиментная ᅟполитика. ᅟОп  тимально ᅟпо добранный 

ᅟас сортимент ᅟне посредственно ᅟво здействует ᅟна ᅟсб  ытовую ᅟдеятельность, ᅟчт о 

ᅟпо зволяет ᅟуп  равлять ᅟдо  лей ᅟма ржинального ᅟдохода. ᅟПо  этому ᅟса мой ᅟгл авной 

ᅟза дачей ᅟпр едприятий ᅟпо  требительской ᅟко операции ᅟв ᅟус ловиях ᅟко нкуренции 

ᅟяв ляется ᅟсф ормирование ᅟоп тимального ᅟи ᅟвы  годного ᅟас сортимента ᅟ[23, 57с.]. 

1.2. Факторы, вл ияющие на уп  равление ас  сортиментным портфелем.  

 

Активная политика ценообразования состоит в установлении цен на основе 

согласованности следующих критериев: 

- Цены, которые могут обеспечить ожидаемые продажи ювелирных изделий; 

- Определение конкретного объема продаж (в шт., весе) при таких ценах; 

- Планирование объема заказа, который будет необходим при таких 

продажах; 
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Определение средних затрат, которые будут соответствовать объему заказа и 

расходов на содержание магазина. 

Активная ценовая политика магазина может быть признана успешной, если 

она позволяет: 

- восстановить или улучшить позицию магазина на конкурентном рынке; 

- увеличить чистую прибыль магазина 

Типовые ценовые стратегии, которые использует ИП «Бирюза» при 

формировании ассортиментной политики: 

a) установление цен несколько выше, чем у магазинов-конкурентов 

("премиальное ценообразование" или стратегия "снятие сливок») 

б) установление цен примерно на уровне магазинов-конкурентов 

(«стратегией нейтрального ценообразования»). 

в) установление цен несколько ниже, чем у магазинов-конкурентов 

Характеристика ценовой стратегии: «Установление цен несколько 

более высоких, чем у магазинов-конкурентов» Вопросы, требующие четкой 

и обоснованной позиции 

а) может ли  плановый  показатель  массы  прибыли  (в  рублях)  за  счет 

продаж по повышенной цене (соответственно, с большей рентабельностью к 

затратам) и, возможно меньшего объема (в шт.,  весе) быть выше, чем в сценарии 

когда магазин продавал бы по более низкой цене но больший объем (в шт., весе); 

б) позволит ли продажа по относительно повышенным ценам создать для 

ювелирных изделий магазина имидж высококачественных товаров; 

в) можно ли будет за счет сокращения объемов продаж в натуральных 

показателях (шт., вес) сократить затраты на содержание магазина (арендные 

площади, численность персонала и др.) и сократить объем запасов, необходимого 

оборотного капитала. Основная задача - повысить общую рентабельность 

операций в магазине. 

Характеристика нейтральной стратегии ценообразования ювелирного 

магазина. Вопросы, требующие четкой и обоснованной позиции 
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а) анализ рынка доказывает, что целей коммерческой стратегии ювелирного  

магазина  можно  добиться  с   помощью   других маркетинговых приемов. 

Изменение цен на ювелирные изделия является рискованным приемом; 

б) финансовый анализ свидетельствует, что использование инструментов 

маркетинга потребует меньших затрат, чем возможные негативные финансовые 

последствия (убытки) от изменения цен на ювелирные изделия как в сторону 

увеличения, так и в сторону уменьшения. 

в) покупатели чувствительны к уровню цены (что не благоприятствует 

премиальному ценообразованию); 

г) конкуренты жестко отвечают на любую попытку изменить сложившиеся 

пропорции продаж (что делает опасной стратегию "ценового прорыва«, т.е. 

продажи по более низким ценам). 

В том числе появились федеральные ювелирные сети-дискаунтеры 

(предприятие розничной торговли, деятельность которого направлена на снижение 

издержек обращения и цен на товары; магазины экономкласса. Дисконт- сумма 

скидки, предоставляемая покупателю в магазине экономкласса.  

Магазин низких цен (дискаунтер) — магазин с узким ассортиментом и 

минимальным набором услуг для покупателей, достаточно низкими ценами. 

Управление ᅟтаким ᅟмагазином ᅟнаправлено ᅟна ᅟснижение ᅟиздержек ᅟза ᅟсчёт 

ᅟминималистского ᅟисполнения ᅟторгового ᅟзала, ᅟупрощённой ᅟвыкладки ᅟтоваров,  

ᅟснижения количества работающего персонала, ограничения ассортимента, 

который должен продаваться достаточно большими партиями за счёт низких цен. 

Фо  рмирование ᅟас сортимента ᅟто  варов ᅟ- ᅟпр оцесс ᅟпо дбора ᅟи ᅟус тановления 

ᅟно менклатуры ᅟтоваров, ᅟсо ответствующей ᅟсп  росу ᅟпо  купателей ᅟи ᅟоб еспечивающей 

ᅟвы  сокую ᅟпр  ибыльность ᅟто  ргового ᅟпредприятия. ᅟВа жнейшим ᅟпр инципом 

ᅟфо рмирования ᅟас сортимента ᅟто варов ᅟяв ляется ᅟоб еспечение ᅟег о ᅟсо ответствия 

ᅟха рактеру ᅟсп  роса ᅟнаселения. ᅟВ ᅟсв язи ᅟс ᅟэт им ᅟас сортимент ᅟтоваров, ᅟпр едлагаемых 

ᅟпокупателям, ᅟдо  лжен ᅟоб  ладать ᅟдо статочной ᅟши ротой ᅟи ᅟглубиной.  ᅟ 

Су щность ᅟфо рмирования ᅟи ᅟуп  равления ᅟас сортиментом ᅟза ключается ᅟв ᅟтом, 

ᅟчт обы ᅟсв оевременно ᅟпр едлагать ᅟпо купателям ᅟоп ределенную ᅟсо  вокупность 
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ᅟтоваров, ᅟко торые ᅟбы, ᅟсо  ответствуя ᅟпр офилю ᅟпредприятия, ᅟна иболее ᅟпо  лно 

ᅟуд  овлетворяли ᅟтр ебованиям ᅟоп ределенных ᅟка тегорий ᅟпокупателей. ᅟВ ᅟка честве 

ᅟкр итериев ᅟоп  тимальности ᅟвы ступают ᅟтр  ебования ᅟпо  требителей ᅟк ᅟассортименту, 

ᅟкачеству, ᅟце не ᅟтоваров, ᅟпо слепродажному ᅟобслуживанию. ᅟДо стижение 

ᅟсо  ответствия ᅟме жду ᅟпр  едложением ᅟто  варов ᅟпр едприятием ᅟи ᅟсп  росом ᅟна ᅟни х 

ᅟсв язано ᅟс ᅟоп ределением ᅟи ᅟпр  огнозированием ᅟст руктуры ᅟас сортимента ᅟ[16, с.45]. 

Фо  рмированию ᅟас сортимента ᅟпр едшествует ᅟра зработка ᅟпр едприятием 

ᅟас сортиментной ᅟконцепции. ᅟОн  а ᅟпр едставляет ᅟсо  бой ᅟна правленное ᅟпо  строение 

ᅟоп тимальной ᅟас сортиментной ᅟструктуры, ᅟто  варного ᅟпредложения. ᅟПр  и ᅟэт ом ᅟза 

ᅟос нову ᅟпринимаются, ᅟс ᅟод  ной ᅟстороны, ᅟпо требительские ᅟтр  ебования 

ᅟоп ределенных ᅟгр  упп ᅟ(с егментов ᅟрынка), ᅟа ᅟс ᅟдругой, ᅟ- ᅟне обходимость 

ᅟоб еспечения ᅟна иболее ᅟэф фективного ᅟис пользования ᅟпр едприятием 

ᅟтехнологических, ᅟфинансовых, ᅟтр удовых ᅟи ᅟдр угих ᅟре сурсов ᅟс ᅟтем, ᅟчт обы 

ᅟпр одавать ᅟто  вары ᅟс ᅟот носительно ᅟни зкими ᅟиз держками ᅟ[35, с.34]. 

Це ль ᅟас сортиментных ᅟко нцепций ᅟ– ᅟфо рмировать ᅟас сортимент ᅟтоваров, 

ᅟна иболее ᅟпо лно ᅟсо  ответствующих ᅟст руктуре ᅟи ᅟра знообразию ᅟсп роса ᅟко нкретных 

ᅟпокупателей. ᅟАс сортиментная ᅟко нцепция ᅟвы ражается ᅟв ᅟви  де ᅟси стемы 

ᅟпоказателей, ᅟха рактеризующих ᅟво  зможности ᅟоп тимального ᅟфо рмирования 

ᅟас сортимента ᅟда нного ᅟви  да ᅟтоваров. ᅟК ᅟта ким ᅟпо казателям ᅟот носятся: 

ᅟра знообразие ᅟви дов ᅟи ᅟра зновидностей ᅟто варов ᅟ(с ᅟуч етом ᅟти пологии 

ᅟпо требителей); ᅟур  овень ᅟи ᅟча стота ᅟоб новления ᅟас сортимента; ᅟур  овень ᅟи 

ᅟсо  отношения ᅟце н ᅟна ᅟто  вары ᅟда нного ᅟви  да ᅟи ᅟдр. 

 

1.3. Ме тоды со вершенствования ас  сортиментного по  ртфеля ор ганизации 

 

К методоам управления ассортиментным портфелем относятся: 

- Вывод на рынок нового товара; 

- Расширение номенклатуры товаров одной товарной группы; 

- Модификация, усовершенствование товара; 
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- Ребрейдинг товара; 

-Вывод товара на новые рынки; 

Ас сортиментная ᅟпо  литика ᅟпр едприятий ᅟро  зничной ᅟто рговли ᅟза висит ᅟот 

ᅟст епени ᅟих ᅟспециализации. ᅟТак, ᅟмагазины, ᅟсо ставляющие ᅟ90 % ᅟвс ех ᅟпр едприятий 

ᅟрозницы, ᅟпо дразделяются ᅟна ᅟуниверсальные, ᅟспециализированные, 

ᅟнеспециализированные, ᅟсо ᅟсм ешанным ᅟас сортиментом ᅟтоваров. ᅟЕс ли ᅟго ворить 

ᅟоб ᅟас сортиментном по  ртфеле ᅟпавильонов, ᅟпа латок ᅟи ᅟкиосков, ᅟко торые ᅟот носятся 

ᅟк ᅟме лкорозничной ᅟто  рговой ᅟсети, ᅟто ᅟв ᅟот личие ᅟот ᅟма газинов ᅟон  и ᅟпр едлагают 

ᅟбо лее ᅟуз кий ᅟас сортимент ᅟтоваров, ᅟно ᅟоб ычно ᅟбы  стрее ᅟре агируют ᅟна ᅟсп  рос ᅟи 

ᅟко  рректируют ᅟв ᅟсо  ответствии ᅟс ᅟни м ᅟсв ой ᅟто рговый ᅟассортимент. 

В ᅟсф ере ᅟза купок ᅟма газины ᅟра зной ᅟсп  ециализации ᅟпр  инимают ᅟра зные 

ᅟма ркетинговые ᅟрешения, ᅟпр едусматривающие ᅟор иентацию: 

- ᅟна ᅟот ечественных ᅟме стных ᅟпр оизводителей; 

- ᅟим портеров; 

- ᅟто  вары ᅟс ᅟни зкими ᅟце нами; 

- ᅟза купку ᅟма лых ᅟпа ртий; 

Пр  и фо  рмировании то  ргового ас сортимента ро  зничного- ᅟто  ргового 

ᅟпр едприятия ᅟмо  гут ᅟбы ть ᅟис пользованы ᅟра зличные ᅟпр инципы: 

-ᅟфу нкциональный: ᅟоф исная ᅟмебель, ᅟпр  одовольственные ᅟтовары, ᅟмо лочные 

ᅟто  вары; 

- ᅟпо требительский: ᅟдетские, ᅟво  енные ᅟто вары; 

-сб  ытовой: ᅟтовары, ᅟпр одающиесяв ᅟунивермаге,- ᅟуниверсаме, ᅟна 

ᅟме лкооптовом ᅟры  нке; 

-це новой: ᅟдешевые, ᅟдо рогие ᅟтовары, ᅟто  вары ᅟпо ᅟум еренным ᅟценам, ᅟкл асса 

ᅟлю кс ᅟи ᅟдр. 

Ас сортимент ᅟро зничного ᅟто  ргового ᅟпр едприятия ᅟус ловно ᅟмо жно ᅟра зделить 

ᅟна ᅟтр  и ᅟгр уппы: 

Ба зовый ᅟас сортимент ᅟ- ᅟэт о ᅟос новные ᅟтовары, ᅟна ᅟко торые ᅟпр иходится ᅟне 

ᅟме нее ᅟ50 % ᅟпр одаж ᅟпредприятия. 
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"П ривлекающие" ᅟ(" зазывные") ᅟто вары ᅟ-э то ᅟто  вары ᅟпо  вседневного ᅟсп рос 

ᅟяв ляющиеся ᅟдл я ᅟпо купателей ᅟпо казателем ᅟур  овня ᅟце н ᅟв ᅟмагазине, ᅟко торые 

ᅟпр одавцы ᅟоб  ычно ᅟст араются ᅟпо ддерживать ᅟна ᅟур  овне ᅟконкурентов, ᅟа ᅟне которые 

ᅟус танавливают ᅟих ᅟни  же ᅟрыночных. 

До полняющие ᅟ(а ссортиментные) ᅟтовары. ᅟДо  ля ᅟэт их ᅟто  варов ᅟв 

ᅟто  варообороте ᅟоб  ычно ᅟне ᅟпр  евышает ᅟ15%. ᅟМагазин, ᅟпр едлагающий ᅟбо лее 

ᅟши  рокий ᅟассортимент, ᅟвы  зывает ᅟбо льшее ᅟдо верие ᅟпокупателей. ᅟПо  купатель 

ᅟмо  жет ᅟпр иобретать ᅟод ну ᅟи ᅟту ᅟже ᅟма рку ᅟтовара, ᅟно ᅟна личие ᅟна ᅟпо  лке ᅟи ᅟдр  угих 

ᅟма рок ᅟст имулирует ᅟег о ᅟпокупку. 

Дл я ᅟпе рвых ᅟдв ух ᅟгр  упп ᅟва жно ᅟпо стоянное ᅟна личие ᅟв ᅟпр одаже ᅟук азанных 

ᅟтоваров, ᅟто  гда ᅟка к ᅟас  сортимент ᅟдо полняющих ᅟто варов ᅟпо  стоянно ᅟменяется. 

По  стоянство ᅟи ᅟши рота ᅟас сортимента ᅟяв ляются ᅟва жными ᅟфа кторами ᅟег о 

ᅟформирования. ᅟБо льшинство ᅟпо  купателей ᅟпр одуктов ᅟпи тания ᅟпр едпочитают 

ᅟус тойчивый ᅟассортимент. ᅟДопустим, ᅟсе  годня ᅟпо требитель ᅟпр иобрел ᅟу ᅟва с ᅟдв а 

ᅟпр одукта ᅟиз ᅟод  ной ᅟто  варной ᅟгруппы, ᅟко  торая ᅟпр едставлена ᅟпя тью 

ᅟнаименованиями. ᅟЕс  ли ᅟже ᅟза втра ᅟу ᅟва с ᅟбу дет ᅟто лько ᅟдв а ᅟна  именования ᅟиз ᅟтех, 

ᅟчт о ᅟон ᅟку пил ᅟвчера, ᅟпо требитель ᅟбу дет ᅟоч ень ᅟне доволен ᅟи ᅟв ᅟсл едующий ᅟраз, 

ᅟвозможно, ᅟпо йдет ᅟв ᅟдр угой ᅟмагазин. 

Су ществует ᅟ ᅟря д ᅟ ᅟпр иемов ᅟ ᅟфо  рмирования ᅟ ᅟассортимента, ᅟуч итывающих 

ᅟвз аимовлияние ᅟразличныхтоваров.  

Вы годно ᅟра сполагать ᅟря дом ᅟвз аимодополняющие ᅟтовары, ᅟнапример, ᅟпи во ᅟи 

ᅟчи  псы ᅟил и ᅟмя со ᅟи ᅟприправы. ᅟТа кое ᅟра сположение ᅟпо зволяет ᅟдо  биваться 

ᅟбо льшего ᅟоб орота ᅟод  них ᅟто варов ᅟбл агодаря ᅟдругим. ᅟЗд есь ᅟпо лезной ᅟок азывается 

ᅟра зработка ᅟка рты ᅟпр  ямой ᅟпр  ибыльности ᅟте х ᅟил и ᅟин ых ᅟто  варов ᅟв ᅟза висимости ᅟот 

ᅟза нимаемой ᅟим и ᅟплощади. ᅟМо  жно ᅟта кже ᅟра збить ᅟве сь ᅟас сортимент ᅟна ᅟка тегории 

ᅟв ᅟза висимости ᅟот ᅟпр ибыльности ᅟи ᅟсо ответственно ᅟре гулировать ᅟфо  рмирование 

ᅟассортимента. ᅟОд  нако ᅟэт о ᅟто  лько ᅟод ин ᅟкритерий. ᅟНа ᅟас сортимент ᅟог ромное 

ᅟвл ияние ᅟок азывает ᅟур  овень ᅟро зничных ᅟцен, ᅟуп  аковка ᅟи ᅟво зможности 

ᅟразмещения. 
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Ра ботниками ᅟма газинов ᅟра зрабатываются ᅟас сортиментные ᅟперечни, 

ᅟвк лючающие ᅟв ᅟсе бя ᅟви  ды ᅟи ᅟра зновидности ᅟтоваров, ᅟре ализуемых ᅟмагазином. 

ᅟНа личие ᅟта ких ᅟпе речней ᅟсп  особствует ᅟлу чшему ᅟоб  служиванию ᅟпокупателей, 

ᅟпо зволяет ᅟпо стоянно ᅟим еть ᅟв ᅟпр  одаже ᅟне обходимые ᅟим ᅟто вары ᅟбл агодаря 

ᅟпо ддержанию ᅟпо лноты ᅟи ᅟст абильности ᅟ(у стойчивости) ᅟассортимента. 

По  д ᅟпо лнотой ᅟас сортимента ᅟпо  нимается ᅟпр едоставление ᅟпо  купателю 

ᅟши  рокого ᅟвы бора ᅟра  зновидностей ᅟтоваров, ᅟа ᅟпо д ᅟус тойчивостью ᅟ- ᅟоб еспечение 

ᅟпо стоянного ᅟна личия ᅟв ᅟпр одаже ᅟоп ределенных ᅟра зновидностей ᅟтоваров. 

В ᅟма газине ᅟдо  лжен ᅟпр  оводиться ᅟас сортиментный ᅟанализ, ᅟв ᅟре зультате 

ᅟко  торого ᅟвы являются ᅟна иболее ᅟпе рспективные ᅟтовары. 

Ра ссмотрим ᅟос новные ᅟпо  дходы ᅟк ᅟфо рмированию ᅟассортимента. 

Фо  рмирование ᅟто  ргового ᅟас сортимента ᅟс ᅟуч етом ᅟпо ведения ᅟто варов ᅟна 

ᅟры нке ᅟос новывается ᅟна ᅟсл едующем ᅟде лении ᅟто варов ᅟна ᅟгр уппы: ᅟ"лидеры", 

ᅟ"локомотивы", ᅟ"п  ривлекающие" ᅟ("зазывные"), ᅟ"тактические", ᅟ"внедряемые", 

ᅟ"уходящие". 

Ха рактеристики ᅟпо ведения ᅟка ждой ᅟгр уппы ᅟпр иведены ᅟниже. ᅟЖелательно, 

ᅟчт обы ᅟбо льшая ᅟча  сть ᅟто варного ᅟас  сортимента ᅟпр иходилась ᅟна ᅟтовары-

"локомотивы", ᅟоб  ычно ᅟна ходящиеся ᅟна ᅟст адии ᅟ"зрелости". 

Ха рактеристики ᅟпо ведения ᅟто варов ᅟна ᅟры  нке ᅟпр едставлены ᅟв ᅟта блице ᅟ4. 

Та блица ᅟ4 ᅟ- ᅟХа рактеристики ᅟпо ведения ᅟто  варов ᅟна ᅟры нке 

По ведение ᅟто варов ᅟна ᅟры нке Характеристика 

Лидеры Определяют успехпредприятия,об еспечивают 

ши  рокую клиентуру, прибыль. Об ычно чт  о то вары 

новинки из вестных фирм-производителей. 

Локомотивы "Т янут" ᅟза ᅟсо бой ᅟдр угие ᅟиз  делия ᅟпредприятия, 

ᅟсп  особствуют ᅟут  верждению ᅟфи рменной ᅟмарки. ᅟЧа сто 

ᅟэт  о ᅟтовары, ᅟко торые ра ньше ᅟбы ли ᅟ"л  идерами". 

Привлекающие Пр ивлекают ᅟпо купателей ᅟсв оей ᅟде шевизной 

эт  о ᅟхо рошо ᅟиз вестные ᅟтовары, ᅟко торые ᅟпр одаются ᅟпо 

ᅟбо лее ᅟни зким ᅟиенам, ᅟче м ᅟв ᅟдр угих ᅟместах. ᅟИх 

ᅟни зкие ᅟце ны ᅟпо купатель ᅟпо ᅟас социации 

ᅟра спространяет ᅟи ᅟна ᅟдр угие ᅟто вары ᅟпредприятия. 

Им иджевые ᅟто вары ᅟмо гут ᅟим еть ᅟвы сокую за зывную 

ᅟцену. 
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 Окончание таблицы 4 

 
По ведение ᅟто варов ᅟна ᅟры нке Характеристика 

Тактические До полняют ᅟим еющийся ᅟас сортимент ᅟ(ч тобы 

кл иент ᅟне ᅟоб ращался ᅟк ᅟконкуренту), ᅟяв ляются 

ᅟрентабельными. 

Внедряемые Ну ждаются в поддержке и в благоприятном 

моменте для выхода на рынок. 

Уходящие Поддерживаемые товары, требующие модификации 

или ухода с рынка. 

 

Ро  зничному ᅟто  рговому предприятию ᅟсл ожно ᅟув еличить ᅟоб  ъем 

ᅟто  варооборота ᅟза ᅟсч ет ᅟто  варов ᅟос новного ᅟассортимента, ᅟи ᅟон  о ᅟст арается 

ᅟпо влиять ᅟна ᅟпо купателя ᅟс ᅟце лью ᅟза ставить ᅟег о ᅟсд  елать ᅟим пульсивную ᅟпокупку. 

ᅟНа ᅟэт о ᅟна правлены ᅟос новные ᅟэл ементы ᅟмерчандайзинга. ᅟВа  жно ᅟвыявить, ᅟка кие 

ᅟто  вары ᅟв ᅟоп ределенном ᅟто рговом ᅟпр едприятии ᅟмо  гут ᅟст ать ᅟто  варами 

ᅟим пульсивной ᅟпокупки. 

Бо  льшинство ᅟав торов ᅟк ᅟто  варам ᅟим пульсивной ᅟпо купки ᅟот носят ᅟме лкие 

ᅟто  вары ᅟс ᅟне высокой ᅟценой, ᅟко торые ᅟсл едует ᅟра сполагать ᅟок оло ᅟуз лов ᅟра счета ᅟв 

ᅟнадежде, ᅟчт о ᅟпо  купатель ᅟок оло ᅟкассы, ᅟгд е ᅟем у ᅟпр  иходится ᅟзадерживаться, 

ᅟза метит ᅟих ᅟи ᅟсд елает ᅟпокупку. 

На ᅟса мом ᅟде ле ᅟим пульсивная ᅟпо купка ᅟим еет ᅟря д ᅟва жнейших ᅟот личительных 

ᅟпр изнаков ᅟи ᅟбы вает ᅟне скольких ᅟразновидностей. ᅟСн  ачала ᅟоп ределим ᅟпо нятие 

ᅟим пульсивной ᅟпокупки. 

Им пульсивная ᅟпо купка ᅟ- ᅟэт о ᅟпокупка, ᅟсо вершенная ᅟпо д ᅟвл иянием ᅟмомента, 

ᅟвы  званная ᅟув иденным ᅟто  варом ᅟил и ᅟст имулированием ᅟпр одажи ᅟв ᅟто  рговом ᅟза ле 

ᅟмагазина. ᅟСо  стояние ᅟчеловека, ᅟсо  вершающего ᅟим пульсивную ᅟпокупку, 

ᅟха рактеризуется ᅟсл едующими ᅟпр изнаками: 

- ᅟвнезапное, ᅟсп  онтанное ᅟи ᅟна стойчивое ᅟже лание ᅟде йствовать; 

- ᅟсо стояние ᅟпс ихологической ᅟне уравновешенности ᅟ(ч еловек ᅟмо жет ᅟвр еменно 

ᅟпо терять ᅟко нтроль ᅟна  д ᅟсо  бой); 
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- ᅟсостояние конфликта и борьбы, которое разрешается ᅟне замедлительным 

ᅟде йствием; 

- ᅟми  нимум ᅟоб  ъективности ᅟв ᅟоценках, ᅟпр  еобладание ᅟэм оций; 

- ᅟче ловек ᅟне ᅟза думывается ᅟоб ᅟоб  основанности ᅟэт ой ᅟпокупки. 

За дача ᅟро зничного ᅟто  ргового ᅟпр едприятия ᅟ- ᅟта к ᅟор ганизовать ᅟпр  едставление 

ᅟтовара, ᅟчт обы ᅟвы звать ᅟу ᅟпо  требителя ᅟвы  сокий ᅟэм оциональный ᅟна строй ᅟи 

ᅟже лание ᅟне медленно ᅟпр иобрести ᅟего, ᅟчт о ᅟпр иводит ᅟк ᅟсо кращению ᅟпр оцесса 

ᅟоб основания ᅟре шения ᅟо ᅟпо  купке ᅟи ᅟпо буждает ᅟде йствовать ᅟне ᅟраздумывая. ᅟТа ким 

ᅟобразом, ᅟпр одажа ᅟто  варов ᅟим пульсивной ᅟпо  купки ᅟос нована ᅟна ᅟбы  стром ᅟре шении 

ᅟпо требителя ᅟсд елать ᅟпокупку, ᅟпо  этому ᅟто  вары ᅟдо  лжны ᅟбы  ть ᅟхо рошо ᅟви  дны ᅟи 

ᅟпр ивлекать ᅟвнимание. 

Ва жной ᅟза дачей ᅟяв ляется ᅟра зработка ᅟуп  орядочения ᅟст руктуры 

ᅟассортимента. ᅟВ ᅟма газинах ᅟза ᅟка ждой ᅟка тегорией ᅟто  варов ᅟза крепляется 

ᅟменеджер, ᅟко  торый ᅟза нимается ᅟих ᅟте  кущей ᅟзакупкой. ᅟОп  ределение ᅟоб щей 

ᅟст ратегии ᅟ- ᅟпр ерогатива ᅟвы  сшего ᅟруководства. ᅟОц  ениваются ᅟте нденции ᅟпр  одаж ᅟв 

ᅟма газине ᅟи ᅟвл ияние ᅟоб щеэкономических ᅟфа кторов ᅟна ᅟро ст ᅟиз менений ᅟпродаж. 

ᅟНа ᅟос нове ᅟпо лученных ᅟоц  енок ᅟоп ределяются ᅟперспективные, ᅟст абильные ᅟи ᅟне 

ᅟим еющие ᅟбу дущего ᅟгр уппы ᅟтоваров. ᅟДл я ᅟоп ределения ᅟоп тимального 

ᅟсо  отношения ᅟра зличных ᅟгр упп ᅟтоваров, ᅟвх одящих ᅟв ᅟот дельные ᅟкатегории, 

ᅟво  зможно ᅟис пользовать ᅟма трицу ᅟБК Г ᅟи ᅟАВС-анализ. 

В ᅟоп тимальной ᅟст руктуре ᅟто  ргового ᅟас сортимента ᅟдо лжны ᅟуч итываться 

ᅟфа за ᅟжи  зненного ᅟци  кла ᅟто  варов ᅟс ᅟто  чки ᅟзр ения ᅟте мпов ᅟро  ста ᅟоб ъема ᅟих ᅟпр одаж 

ᅟна ᅟда нном ᅟры нке ᅟи ᅟсо отношения ᅟдо ли ᅟоб ъемов ᅟпр  одаж ᅟэт их ᅟто  варов ᅟи ᅟдо ли 

ᅟконкурента. ᅟАс сортиментный ᅟан ализ ᅟс ᅟпо мощью ᅟма трицы ᅟБК Г ᅟпр  оводится 

ᅟпу тем ᅟра змещения ᅟтовара, ᅟна ходящегося ᅟна ᅟра зных ᅟэт апах ᅟжи зненного ᅟцикла, ᅟв 

ᅟод ну ᅟиз ᅟче тырех ᅟпо лей ᅟматрицы. 

То  вары-"вопросы" за  нимают ма лую до лю на ры нке и до  лжны ещ е 

до стигнуть вы  соких те  мпов ро ста об  ъемов продаж. Он  и на ходятся в фа  зе 

вн  едрения на рынок, по  этому тр  ебуют бо  льших ма  ркетинговых усилий. 

Да льнейшую су дьбу та  кого то вара пр огнозируют на ос  нове оп ытных продаж. 
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То  вар-"вопрос" мо  жет ст  ать то  варом-"звездой" ил  и пе  рестать по  льзоваться 

спросом, пр евратившись в товар-"собаку", ил и ср азу уй  ти с рынка. Ус  пех 

мн  ожества та  ких то  варов за висит от того, бу дут ли он и по купаться повторно. 

"З везды" - та кие товары, ко  торые им еют за метное пр  еимущество по об  ъемам 

пр одаж да  нного ма газина по от  ношению к ко нкуренту в со  четании с са мыми 

вы  сокими те мпами ро ста рынка. Товары-"звезды" требуют больших 

маркетинговых усилий.  

Очевидно, применение математических методов анализа торгового 

ассортимента возможно, особенно с использованием стандартизированных 

программ. В частности, существуют стандартизированные компьютерные 

программы симплексных методов, которые могут дать возможность 

проанализировать значение отдельных позиций для формирования оптимального 

торгового ассортимента, т.е. дающего розничному торговому предприятию 

наибольшую прибыль. 

Такой анализ можно провести в целях оптимизации глубины торгового 

ассортимента. Путем экспертного анализа можно получить данные по прибыли, 

полученной от реализации каждого товара. Зная, какую общую прибыль хочет 

получить предприятие от реализации определенной ассортиментной группы, 

можно ввести верхние и нижние допустимые ограничения на желаемую прибыль. 

Исключая отдельные товарные единицы из общего ассортиментного перечня, 

необходимо посмотреть, как это будет влиять на общую прибыль. Путем 

исключения и введения отдельных переменных в конце концов находят такие их 

количественные значения, которые позволят увеличить общую прибыль от 

реализации данной ассортиментной группы.  

Су щность фо рмирования и уп  равления ас  сортиментом за ключается в том, 

чт обы св оевременно пр  едлагать по купателям оп ределенную со  вокупность 

товаров, ко торые бы, со  ответствуя пр офилю предприятия, на  иболее по лно 

уд  овлетворяли тр ебованиям оп  ределенных ка тегорий покупателей.В ка честве 

кр итериев оп тимальности вы  ступают тр  ебования по требителей к ассортименту.
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ГЛАВА 2. АНАЛИЗ АССОРТИМЕНТНОГО ПОРТФЕЛЯ ИП 

«БИРЮЗА» 

 

2.1. Характеристика деятельности ИП "Бирюза " 

  

Ювелирная организация ИП «Бирюза» 

Директором организации является Базаралинова Алина Кабасовна. 

Юридический адрес: 

660133, г. Красноярск, ул. С.Лазо, д.22 

Фактический адрес: 

660003, г. Красноярск, ул. Ленина 128; 

 ул.Вавилова 1 ст39 ТК»Атмосфера дома» 

Режим работы: 9-19, без выходных  

Ювелирная организация ИП «Бирюза» занимается производством 

ювелирных изделий и их продажей. Также покупатели могут сделать 

определенное изделие на заказ.  

Достаточно узкий ассортимент не является для ИП «Бирюза» огромным 

плюсом на рынке ювелирных изделий. Компания работает с разными ценовыми 

сегментами ювелирных украшений, имеет несколько поставщиков, в 

ассортименте присутствуют различные модели и виды ювелирных изделий. 

Высоко квалифицированные сотрудники. Сотрудники  ИП «Бирюза» имеют 

высокую квалификацию и постоянно повышают ее. Любой сотрудник компании в 

полном объеме владеет информацией об особенностях драгоценных металлов и 

камней. 

Анализируя деятельность компании, были выявлены слабые стороны в 

управлении: 

  Ценовая  политика.  Ценовая политика ювелирного  магазина должна 

способствовать достижению следующих целей: 

- максимизации рентабельности продаж магазина, то есть отношения 

прибыли (в %) к общей величине выручки от продаж; 
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- максимизации рентабельности чистого собственного капитала магазина (то 

есть отношения прибыли к общей сумме активов по управленческому балансу за 

минусом всех обязательств); 

- максимизации рентабельности всех активов магазина (то есть отношения 

прибыли к общей сумме активов, сформированных за счет как собственных, так и 

заемных средств); 

- стабилизации цен, прибыльности и рыночной позиции; 

- достижение наиболее высоких темпов роста продаж. 

 Гибкость в принятии решений. У компании достаточно консервативное 

руководство, которое не всегда молниеносно принимает решение и 

подстраивается под рынок. 

Выявляя возможности компании следует  отметить, что ИП «Бирюза» - 

прибыльное предприятие, часть прибыли которой можно инвестировать в другие 

направления ювелирной отрасли, такие как: оптовая торговля, производство, 

переработка сырья. 

Экстенсивное развитие, т.е. наращивание торговых точек в г. Красноярске, а 

так же за его пределами. 

Также при анализе ассортиментной политики, следует выявить угрозы, 

которые могут повлиять на деятельность ИП «Бирюза»: некоторые ᅟконкуренты 

находятся на грани рентабельности, некоторые уже за ее чертой. Единственный 

выход для тех, кто не может организовать прибыльный процесс - это распродажи. 

Покупатель, который был готов приобрести товар в ИП ᅟ«Бирюза» по 

стандартной цене, уходит к конкуренту, и делает там покупку практически по 

закупочной цене. 

Платежеспособность потребителя. Так как ювелирные украшения не 

является товаром повседневного и необходимого спроса, потеря покупательской 

способности может ослабить отрасль ювелирной торговли. 

По мнению руководства ИП «Бирюза» основной угрозой для предприятия 

сбытовой сети является захват доли рынка технологиями. Интернет торговля год 

за годом набирает обороты. Возможно, крупная доля  рынка уйдет от привычных 
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походов в магазин в интернет. Отметим, что ювелирная сеть ИП «Бирюза» не 

имеет интернет платформ для торговли в сети Интернет. 

Политическое влияние на ювелирную отрасль не велико, но все же есть. Из-

за политических решений может выйти из тени золотодобыча и переработка, что 

значительно повысит себестоимость сырья. 

Экономическое влияние более влиятельно на отрасль. Цена на ювелирное 

украшение зависит от курса национальной валюты к доллару, а так же от цены 

золота на бирже.  

Социальное влияние. Успех работы ювелирной отрасли полностью зависит 

от благосостояния населения. Повышения уровня безработицы, понижение уровня 

зарплат негативно сказываются на продажи ювелирных изделий. 

Технологический фактор. Единственный технологический фактор - это 

дистанционная торговля через систему Интернет. Возможность совершения 

покупки через интернет может забрать небольшую долю покупателей ИП 

«Бирюза». 

Рассмотрим конкурентов  ИП «Бирюза» на рынке ювелирных изделий г. 

Красноярска. Конкурентов на розничном рынке ювелирных украшений 

множество. Их можно разделить на 4 типа, данные представлены в таблице 5. 

Таблица  5 – Конкуренты ИП «Бирюза» на ᅟрынке города Красноярска 

№ Тип ᅟконкурентов Примеры Преимущества 

1 Федеральные ᅟсети 

ᅟдискаунтеры 

585,Золотой, 

Sunlight 

Низкая ᅟцена, ᅟкоторая ᅟдостигается 

ᅟза ᅟсчет ᅟснижения качества. 

2 Федеральныесети заводов 

ᅟпроизводителей 

Магия золота, 

Бронницкий ювелир, 

Алмаз-Холдинг, Линии 

любви 

Имеют ᅟдостаточно ᅟскромный 

ᅟассортимент ᅟювелирных 

ᅟукрашений, ᅟпотому ᅟкак 

ᅟпредставляю ᅟтовар ᅟтолько ᅟзавода- 

ᅟпроизводителя. 

 

  

  

 

 

 

 

3 Местные ᅟрозничные ᅟсети Адамас,ᅟUnZo, ᅟРемикс, 

ᅟРусь 

Золото, ᅟЗолотой ᅟРай, 

ᅟКристалл 

Прямыеконкуренты ᅟ"Сибзолото". 

ᅟИмеют ᅟразные ᅟстратегии ᅟи 

ᅟтактики, ᅟспециализация ᅟна ᅟузких 

ᅟсегментах. 

Примерное ᅟравенство ᅟцен. 
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 Окончание таблицы 5 

 
№ Тип конкурентов Примеры Преимещества 

4 Малый ᅟбизнес Местные ᅟювелиры, 

ᅟломбарды,ᅟмелкие 

ᅟрозничные ᅟотделы 

Существуют ᅟтолько ᅟза ᅟсчет 

ᅟнизких ᅟцен. ᅟАссортимент ᅟкрайне 

ᅟузок. 

В основном специализируются на 

ᅟизделиях ᅟбез ᅟвставок ᅟ- ᅟцепи, 

ᅟбраслеты, ᅟкресты. 

 

ИП ᅟ«Бирюза» ᅟсотрудничает ᅟс ᅟмножеством ᅟпоставщиков ᅟиз ᅟразных ᅟгородов 

ᅟРоссии. ᅟВ ᅟосновном ᅟиз ᅟцентральной ᅟРоссии. ᅟОсновные ᅟпоставщики ᅟИП 

ᅟ«Бирюза»: 

- ᅟSOKOLOV; 

- ᅟКрасноярский ᅟзавод ᅟцветных ᅟметаллов ᅟим. ᅟГуллидова; 

- ᅟБриллианты ᅟКостромы; 

- ᅟМагия ᅟзолота. 

ᅟОтметим, ᅟчто ᅟдоли ᅟраспределены ᅟисходя ᅟиз ᅟпредпочтений ᅟпотребителей ᅟи 

ᅟбольшему ᅟобъему ᅟпродаваемых ᅟтоваров. 

В РФ огромное количество поставщиков, которые предлагают ювелирные 

украшения. Их можно разделить на несколько типов: 

Заводы производители. Ценовая политика не самая низкая. Условия, которые 

предлагают оптовики на тот же самый товар завода, можно получить только при 

хорошем объеме. «Сибзолото» работает в основном с заводами-производителями 

напрямую, но есть и исключения. Например, серебряные цепи Красноярского 

завода цветных металлов «Сибзолото» приобретает у оптовых компаний. 

Основной плюс - вся ассортиментная линейка. 

 Оптовые компании. Компании, которые покупают у заводов производителей 

большой объем ювелирных украшений за деньги либо по давальческой схеме и 

продают небольшим розничным компаниям. Основной плюс для небольших 

компаний - цена ниже чем у завода производителя, есть отсрочка платежа до 90 

дней, отгрузка товара в течение недели. 
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Для выявления  качественных методов для управления предприятием 

сбытовой сети ИП «Бирюза» необходимо провести анализ ассортиментной 

политики. 

 

2.2. Анализ ассортиментного портфеля ИП «Бирюза». 

 

Конкурентоспособность ювелирных организаций напрямую зависит от 

выпускаемой продукции, ее конкурентоспособности. Организации предлагают к 

продаже множество всевозможного товара, который составляет ассортимент 

организации. Можно сказать, что конкурентоспособность ассортимента 

организации определяет конкурентоспособность магазина в целом, которая 

значительно зависит от требований и предпочтений будущих покупателей.  

Конкурентоспособность- это способность организации выглядеть более 

выигрышно среди других организации и достигать успеха в конкурентной борьбе. 

Для определения конкурентной позиции организации на рынке, неотъемлемым 

элементом будет являться ее оценка конкурентоспособности самого ассортимента. 

Самым простым способом изучения потребностей и пожеланий 

потребителей - это опрос. 

Использование опросов - это самый распространенный из методов для 

получения нужной информации для достижения желаемых результатов 

организации от определенного сегмента потребителей на рынке. 

Именно с помощью опросов организации могут получить важную 

информацию о том, как покупатели реагирую на данную организацию, насколько 

они довольны предлагаемым ассортиментом товаров, есть ли необходимость в его 

расширении или сужении, предложение новых ассортиментных позиций и их 

качества. При правильном использовании данной информации, организация 

может усовершенствовать свой ассортиментный портфель, увеличить долю 

продаж и прибыль в целом. 

Самым правильным и логичным будет проводить опрос покупателей 

непосредственно в самом магазине и после покупки, потому что они уже прошли 

стадию знакомства с ассортиментом и могут обоснованно ответить на вопросы, 
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которые представлены в анкете. Продавец может поблагодарить покупателя за 

покупку и предложить ответить на 3-4 вопроса. Желательно, чтобы вопросы были 

непосредственно перед глазами покупателя. 

Для того чтобы определить потребности покупателей в новом товаре, было 

проведено анкетирование 50 покупателей по пятибалльной шкале. Данные 

представлены в таблице 6. 

Таблица 6 - Анализ необходимости нового товара в ИП «Бирюза» 

 
 «1» «2» «3» «4» «5» 

Удалось ли 

вам найти 

нужный 

товар? 

8-16% 15-30% 11-22% 12-24% «5» 

Как вы 

оцениваете 

широту 

ассортимента? 

7-14% 10-20% 24-48% 8-16% 1-2% 

Есть ли 

необходимость 

в расширении 

ассортимента?  

- 3-6% 12-24% 20-40% 15-50% 

Посоветовали 

ли бы вы ИП 

«Бирюза» 

вашим 

знакомым? 

7-14% 9-18% 24-48% 8-16% 2-4% 

 

      

 По данным проведенного опроса можно сделать вывод, что организации 

ИП «Бирюза» остро нуждается в расширении ассортимента, большому количеству 

покупателей не удалось найти именно тот товар, в котором они нуждались, а, 

следовательно, критично маленький процент потребителей  с уверенностью может 

посоветовать данную организацию своим знакомым и друзьям. Результаты опроса 

показали некачественно сформированный ассортиментный портфель, в который 

необходимо внести коррективы.  

      Чтобы получить справедливую оценку ассортимента вашей организации и 

ближайших конкурентов, необходимо проводить среди покупателей опросы и 

тесты без возможности распознать товар и организации, которая его 
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предоставляет. Удобнее всего собранные данные представить  в виде  

многоугольника характеристик товара в организации на рисунке 2. 

 

-1E

+25

6

широта ассортимента

цена

качество

частота обновления

Бирюза

585

SUNLIGHT

 
Рисунок 2- Характеристика ассортимента товара в организациях 

 

Основными конкурентами ювелирной организации «Бирюза» являются: 585, 

Sunlight. 

Исходя из рисунка, можно сделать вывод, что Sunlight значительно уступает 

«Бирюза» и «585». Самой конкурентоспособной оказалась ювелирная организация 

«585»,  однако цена на товар, по мнению покупателей, проходивших опрос, 

оказалась слишком завышена в сравнении с «Бирюза». Отрицательным признаком 

организации «Бирюза» оказалось незначительная широта ассортимента. 

Еще одной из моделей определения конкурентоспособности организации 

является матрица БКГ (BCG Matrix).Данная матрица была создана Брюсом 

Хендерсоном, который основал Бостонскую консалтинговую группу.  

Матрица БКГ выглядит как квадрат, разделенный на четыре равные части. В 

каждой части этого квадрата находятся различные организации. В нижнем правом  

углу находятся «дойные коровы», к ним относятся организации, которые не 

нуждаются в каких либо инвестициях и имеют достаточно высокую прибыль и 

долю на рынке. К «звездам» относятся организации-лидеры, но они нуждаются в 
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инвестициях для поддержания своей позиции на рынке. В дальнейшем при таком 

росте они могут оказаться в разделе «дойные коровы». Организации, которые 

нуждаются в финансах и имеют достаточно слабую позицию на рынке, относятся 

к «трудным детям» или «?». В последней группе «собаки» находятся организации, 

имеющие небольшую долю на рынке, который слабо развивается. Такие 

организации считаются самыми убыточными и обычно такие организации имеют 

поддержку достаточно крупных фирм, которые связаны каким- то образом с 

деятельностью этих фирм. 

Обычно каждая организация проходит весь жизненный цикл. Она начинает 

свою деятельность со «знака вопроса», потом становится «звездой», если имеет 

успех. На стабильном рынке организация станет «дойной коровой», а в 

завершении деятельности «собакой». Все же организация может не стать 

«звездой» и сразу превратиться в «собаку», потерпев неудачу. Жизненный цикл 

организации напрямую зависит от деятельности руководства и 

конкурентоспособности организации на рынке. 

При портфельном анализе в организации тоже может использоваться 

матрица БКГ. Она будет строиться абсолютно по такой же системе, однако будут 

анализироваться и использоваться товары, которые выпускает данная 

организация. 

Постоим данную матрицу для ювелирной организации «Бирюза». Товары в 

этой организации разделены на изделия из серебра с драгоценными камнями, 

ювелирные изделия без использования камней, бижутерию и сувениры. 

Ювелирные изделия из серебра организация продает достаточно давно и 

основной доход имеет, в основном, с данных изделий, поэтому эта группа товаров 

относится к «дойным коровам». На данный момент уверенно возрастают продажи 

на изделия с драгоценными камнями, и эти товары относятся к «звездам». 

Продажа бижутерии не основное направление, оно не имеет определенную 

прибыть и относится к разделу «собака». В разделе «вопросительного знака» 

находятся сувениры и аксессуары, так как особые перспективы данной группы 

товаров еще не ясны. Данные представлены на рисунке 3. 
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Рисунок 3- Матрица БКГ 
 

Два показателя лежат в основе матрицы McKinsey / General Electric (GE): 

конкурентоспособность на данном рынке товара организации и 

привлекательность самого рынка, на котором существует организация или 

планирует существовать. Выбранная стратегия организации напрямую зависит от 

показателей данной матрицы 

Потенциал успеха организации  возрастет, если будет высока 

привлекательность отрасли и конкурентоспособность самого товара организации.  

У организации не будет возможности расти и расширяться, если 

выпускаемая продукция окажется менее конкурентоспособной, чем у ближайших 

компаний той же отрасли, и сама отрасль будет не достаточно привлекательна. 

Построим матрицу McKinsey для ИП «Бирюза». Необходимо оценить 

привлекательность отрасли, дать оценку конкурентной позиции компании на 

рынке, составить матрицу привлекательности отрасли для ИП «Бирюза». Оценка 

привлекательности отрасли представлена в таблице 6. 

 

Сувениры из 

серебра  

Украшения из 

драгоценных 

камней 

Бижутерия 

Серебряные 

сувениры 
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Таблица 6 - Показатели привлекательности отрасли 

Параметры Относительный вес Оценка 

привлекательности 

сегмента 

Результат 

Прибыль 0,3 5 1,5 

Уровень риска 0,1 3 0,3 

Доступность 

материалов 

0,2 4 0,8 

Интенсивность 

конкуренции 

0,2 3 0,6 

Срок окупаемости 0,2 3 0,6 

Итого 1  3,8 

 

Далее необходимо дать оценку конкурентной позиции компании на рынке. 

Данные представлены в таблице 7. 

Таблица 7- Конкурентная позиция ИП «Бирюза» 

 
Параметры Относительный вес Оценка 

конкурентной силы 

Результат 

Уровень цен 0,3 5 1,5 

Качество материалов 0,3 5 1,5 

Квалифицированный 

персонал 

0,2 5 1,0 

Ассортимент 0,1 3 0,3 

 

Теперь можно составить матрицу привлекательности отрасли для ИП 

«Бирюза» на рисунке 4. 

 

 
Рисунок 4 - Матрица привлекательности отрасли 

Срок жизни на рынке 0,1 1 0,1 

Итого 1  4,4 
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Положение товара организации в матрице зависит от степени 

привлекательности самого товара и конкурентной позиции организации, в которой 

он находится.  

Самую конкурирующую и привлекательную позицию в матрице занимают 

серебряные изделия, в которые входят: кольца, подвески, серьги, браслеты, 

цепочки. Изделия из драгоценных камней находятся сравнительно не далеко и 

имеют достаточно устойчивую позицию. Самым слабым товаром оказалась 

бижутерия, она имеет довольно низкую привлекательность на рынке при плохой 

конкурентной позиции. Расположение товара в матрице McKinsey показано на 

рисунке 5. 
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Рисунок 5 - Расположение товара в матрице McKinsey 

 

Сущность методов АВС и XYZ заключается в том, что все товары делятся 

на три группы по значимости в объеме всей продаваемой продукции. Цель данных 

анализов в том, чтобы выяснить какие именно товары мешают процветанию 

организации. За исходные данные можно взять объем продаж в течение семи 

месяцев по каждой товарной позиции. Определяется на сколько продукцию 

возможно спрогнозировать, ее стабильность. Значимость товаров представлена в 

таблице 8. 

 

Серебряные 

изделия 

Изделия 
из 

камней 

Сувениры 

Бижутерия 
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Таблица 8 – Значимость товаров 

 
Продукция Седняя 

цена 

Сент. Окт. Нояб. Дек. Янв. Фев. 

Серебряные 

украшения 

2000 56 51 46 95 20 47 

Украшения 

из 

натуральных 

камней 

5000 33 28 33 74 15 38 

Сувениры 1500 17 27 21 53 11 24 

Бижутерия 500 22 32 17 65 23 31 

 

 По данным таблицы рассчитывается доля в обороте организации, и 

разделяются товары по категориям в таблице 9. 

Таблица 9 – таблица  ABC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Далее определяется на сколько продукцию возможно спрогнозировать, ее 

стабильность, для этого необходимо посчитать коэффициент вариации продаж в 

таблице 10. 

Таблица 10- Таблица XYZ 

 

Продукция Коэф. вариации Категория XYZ 

Украшения 

изнатуральных камней 

23% Y 

Серебряные урашения 9% X 

Сувениры 55% Z 

Продукция Коэф. вариации Категория XYZ 

Бижутерия 20% Y 

 

Следующим этапом таблица АВС объединяется с XYZ. По данным таблице 

оказалось, что низкая доля спроса и доля в обороте имеется у двух категорий 

Продукция Итого 

выручка 

Доля 

выручки 

Накопл. доля Категория 

АВС 

Украшения 

из 

натуральных 

камней 

1 105 000 53,5% 30,5% А 

Серебряные 

украшения 

630 000 30,5% 84% В 

Сувениры 229 500 11,1% 95,1% С 

Бижутерия 95 000 4,9% 100% С 
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товаров: бижутерия и сувениры. Такие товары можно заменить на более 

оборачиваемые, которые будут приносить больше прибыли. Данные показатели 

представлены в таблице 11. 

Таблица 11- объединение таблиц АВС с XYZ 

 
AX AY AZ 

 Украшения из натуральных 

камней 

 

BX BY BZ 

Серебряные украшения   

CX CY CZ 

 Бижутерия Суверины 

 

Также для разработки ассортиментного портфеля можно     воспользоваться 

ADL-LC матрицей, она помогает планировать дальнейшую стратегию 

относительно ассортимента исходя из стадии жизненного цикла организации и 

уровнем ее конкурентоспособности. Матрица основывается на  жизненном цикле 

каждого товара, в соответствии с которой организация должно принимать 

стратегические изменения в переходе от одной стадии к другой. 

Анализ данной матрицы состоит из двух показателей: выручки организации 

в конкретный период времени и стадий жизненного цикла по каждому виду 

продукции. Матрица показывает положение каждого вида товара организации в 

отношении друг друга. В зависимости от положения товара, организация 

принимает решение по его дальнейшему нахождению в ассортиментном 

портфеле. Матрица ADL-LC для организации ИП «Бирюза» изображена на 

рисунке 6. 
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Рисунок 6 - Матрица ADL-LC для организации ИП «Бирюза» 
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По данным матрицы очевидно, что украшения из серебра стабильно 

набирают популярность и являются одним из основных источников прибыли. 

Также, вступившие в продажу в 2010 году, украшения из натуральных камней 

стремительно растут в объеме продаж и занимают лидирующую позицию. Самым 

отстающим товаром, который со временем только снижает свою позицию 

оказалась бижутерия. 

В заключении второй главы можно сделать вывод, что ИП «Бирюза» имеет 

хорошее географическое расположение, что является одной из ее конкурентных 

позиций. Конкурентов у организации большое количество, к ним относятся: 

федеральные сети дискаунтеры, сети заводов производителей, локальные 

розничные сети, а также представители малого бизнеса. Организация имеет 

незначительную широту ассортимента, но достаточно приемлемые цены. Самым 

ходовым товаром являются изделия из серебра, так как организация уже давно 

занимается их продажей и основной доход имеет именно с этой группы товаров. 

Уверенно возрастаю продажи на изделия из драгоценных камней. Как таковую 

абсолютную прибыль не имеет продажа бижутерии, вероятно, стоит задуматься о 

ее дальнейшей продаже. 

В целом организация имеет хорошую позицию на рынке и способна 

конкурировать с другими компаниями, однако она действительно нуждается в 

совершенствовании своего ассортиментоно потфеля в организации.
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ГЛАВА 3. РАЗРАБОТКА ПРЕДЛОЖЕНИЙ ПО 

СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ АССОТРИМЕНТНОГО ПОРТФЕЛЯ 

 

3.1. Предложения по совершенствованию ассортиментного портфеля 

 

Приведенный во второй главе анализ ассортиментного портфеля ИП 

«Бирюза», позволил установить основные предложения по его улучшению: 

- внедрение нового продукта в ассортимент организации 

- сокращение товара, не имеющего спроса 

Рассмотрим их более подробно. 

Чтобы совершенствовать ассортиментный портфель ИП «Бирюза», 

необходимо произвести маркетинговые мероприятия для разработки нового 

товара и всех его потребностей, но еще есть необходимость в рекламе для 

успешного выхода на рынок. Необходимо определить каналы распределения и  

стратегию ценообразования. 

Анализ товарооборота ИП «Бирюза» показывает, что ассортимент в 

организации достаточно давно не изменялся и большое количество товара 

залежалось на витринах магазинов. Товарооборот в организации можно повысить 

за счет изменения и пополнения ассортимента. 

Оптимизация ассортиментного портфеля должна привести к ощутимым и 

значимым результатам. Нет смысла выбирать товары, которые пользуются 

большим спросом у потребителей и слишком завышать на них цену, такая 

стратегия начнет наоборот отпугивать покупателей. Главный принцип 

совершенствования ассортиментного портфеля  организации в том, чтобы знать 

предпочтения потенциальных покупателей и стремиться к их удовлетворению. 

В качестве нового товара было принято запустить в продажу изделия из 

капельного серебра. Такие изделия имеют спрос уже достаточно большой период 

времени. Они выглядят очень необычно и изысканно, на данный момент они 

находятся на пике популярности. У многих покупателей будет вызывать интерес 

даже такое необычное название. 
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Минерал марказит называют капельным серебром благодаря применению в 

ювелирных изделиях совсем маленьких вкраплений, которые абсолютно схожи по 

структуре и внешним признакам с серебряными капельками. У этого камня есть 

свои особенности и преимущества,  которыми должны будут владеть продавцы 

магазина, предлагая данный вид товара. Несмотря на свою таинственность и 

привлекательность, украшения не будут иметь завышенную цену, что является 

конкурентным преимуществом для организации. Серьги, выполненные из 

капельного серебра, в среднем будут стоить около двух тысяч рублей. 

Товар по замыслу: способ выразить себя, создание индивидуальности образа 

с помощью изысканности предложенного украшения. Покупателям будут 

предложены серьги из капельного серебра, кольца и браслеты. Данные украшения 

будут представлены в классическом стиле, такое предложение понравится 

молодым девушкам и женщинам в более зрелом возрасте.В качестве упаковки 

будут использоваться бархатные коробочки глубокого синего цвета. Обязательно к 

украшению будет прилагаться инструкция по уходу за приобретенным изделием и 

разновидностью данной линейки товара. В качестве поставщика будет 

использоваться ювелирный бренд « TEOSA» из Тайланда. 

Также было принято расширить ассортимент сувениров из серебра. На 

витрине появятся запонки для рубашек, зажимы для галстуков для мужчин. Для 

женщин будут представлены нежные заколки, ободки на голову с элементами из 

серебра. Все эти товары будут представлены исключительно из серебра, так и с 

добавлением драгоценных камней для торжественного случая. Данные изделия 

представлены в разной стоимостной категории в зависимости от наличия камня. 

Украшения будут приобретаться людьми разной возрастной группы и с разным 

достатком. Обыкновенный простой образ станет более необычным и изысканным 

с добавлением любого украшения из предложенных. Также такие сувениры будут 

являться прекрасным подарком для дам и мужчин, они обязательно оценят 

подобный выбор. 

В начале продаж необходимо запустить рекламу, чтобы потребители знали о 

новом поступлении. В качестве рекламы было принято раздавать листовки вблизи 
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магазинов, в которых будут представлены новинки, с их описанием и 

разновидностью. Ожидается, что за первый месяц план продаж на новую 

продукцию будет составлять около 50 тысяч рублей, что составит ¼ от выручки. 

Отталкиваясь от данных во второй главе можно сделать вывод, что 

организация ИП «Бирюза» также нуждается и в сокращении ассортимента, 

который имеет недостаточную прибыль и низкий спрос. 

Чтобы оптимизировать и улучшить ассортиментный портфель необходимо 

своевременно избавляться от видов товаров, которые не имеют спрос и 

достаточную рентабельность. 

          Сокращение ассортимента - это снижение разнообразия ассортимента 

продукции, которую компания представляет на рынке. Сокращать необходимо 

товары, которые не приносят прибыль и имеют недостаточную привлекательность 

для покупателей. 

В ассортиментной портфеле организации не должно быть товаров, которые: 

- неликвидны 

- не приносят прибыль для организации 

- не формируют имидж организации 

- не привлекают покупателей 

- не имеют высокую оборачиваемость 

Вследствие структурирования и разбора ассортиментного портфеля во 

второй главе, очевидно, что продажа такого товара как бижутерия не приносит 

организации достаточно прибыли, такой товар не привлекает новых покупателей в 

магазин и совершенно не формируют положительный имидж ИП «Бирюза». 

Данную категорию товара можно исключить из ассортимента организации, не 

принося отрицательного воздействия для организации. 

В связи с изменением ассортиментного портфеля организации ИП «Бирюза» 

можно заставить желаемую матрицу БКГ с добавлением нового товара. 

Как и в матрице БКГ со второй главы, украшения из драгоценных камней 

находятся в разделе «звезды», но теперь к ним присоединилось капельное 

серебро, а классические серебряные украшения также остались в « дойных 
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коровах» В разделе «вопросительного знака» останутся аксессуары из серебра и 

новинки аксессуаров с камнями. Так как бижутерию было принято убрать из 

ассортимента, то раздел «дохлые собаки» остался пустым. Данные представлены 

на рисунке 7. 

Рост 

??? Звезды 

 Дойные коровы 

 

Доля рынка 

Рисунок 7- Ожидаемая матрица БКГ 

Для того чтобы ассортимент организации всегда приносил ей доход, 

необходимо постоянно проводить анализ и мониторинг предлагаемого товара. 

Всегда надо знать отрицательные и положительные стороны существующего 

ассортиментного портфеля. Любые недочеты в управлении ассортиментным 

портфелем для организации могут сказаться на серьезных финансовых потерях. 

Обязательно надо осуществлять анализ по разным направлениям, чтобы принять 

правильное решения по совершенствованию ассортимента.  

.  

3.2. Оценка эффективности предложенных рекомендаций по 

совершенствованию ассортиментного портфеля. 

 

Чтобы оценить эффективность расширешия ассортимента необходимо 

определить:  

- Обьем инвестиций на создание новых товаров; 

Аксессуары из 

серебра, с 

добавлением 

драгоценных 

камней 

Капельное 

серебро 

Украшения из 

драгоценных 

камней 

Серебряные 

украшения 
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- Выручку от новых товаров; 

- Чистую прибыль от новых товаров; 

- Рентабильность новых товаров;  

- Период окупаемости нового товара; 

Затраты на внедрение капельного серебра: стоимость сырья=60000, оплата 

увелиру за работу= 20000. 

Итого: 80000 

Выручка от подажи капельного серебра за месяц составит 27000. 

Чистая прибыль за первый месяц продажи капельного серебра = -53000. 

Срок окупаемости: 2,9 месяца. 

Затраты на внедрение серебряных аксессуаров с драгоценными камнями: 

стоимость сырья= 30000, оплата увелиру за работу= 20000 

Итого: 50000. 

Выручка от продажи аксессуаров с другоценными камнями составит 20000. 

Чистая прибыль за первый месяц продажи аксессуаров с драгоценными 

камнями=-30000 

Срок окупаемости: 2,5 месяца. 

Затраты на сокращение ассортимента не потребуются, но они могут 

принести прибыль, так как нет больше необходимости в затратах на товар. 

Экономическая эффективность рассчитывается по формуле: 

Добавочная прибыль /Затраты  

Чтобы оценить экономическую эффективность данных предложений, 

возьмем опыт применения таких же мероприятий на похожей организации 

(SUNLIGHT). Данные показывают, что результаты продажи увеличились на 20%. 

Проведет оценку относительно организации ИП «Бирюза» 

Доход оцениваемой организации: 235 000 руб. в месяц. 

Планируется, что данные меры позволят увеличить объем продаж на 20%( 

по практики использования): (235000/100)*20=47000 руб. 



47 

 

 

 

Затраты на сокращение ассортимента не потребуются, но они могут 

принести прибыль, так как нет больше необходимости в затратах на товар. Оценка 

эффективности представлена в таблице 12. 

Таблица 12 - Оценка эффективности мероприятий 

№ Мероприятие Добавочная 

прибыль 

Затраты Экономическая 

эффективность 

1 Внедрение нового товара 47000 130 000 47000/130000=0,

36 

2 Сокращение ассортимента 15000 -  

 Комплекс мероприятий 62000 130000 62000/130000=0,

47 

 

Дополнительные результаты предложенных мероприятий: 

- Улучшение репутации организации; 

- Улучшение позиции на рынке; 

- Расширение базы постоянных покупателей; 

В качестве предложений по улучшению ассортиментного портфеля, было 

предложенно: расширить уже имеющуюся ассортиментную еденицу, внедрить 

совершенно новый товар в ассортимент организации и сократить продукцию, 

которая не пользовалась спросом и не имела рентабильность. Срок окупаемости 

нового товара составил 2,5 и 2,9 месяца и предлоположительно увеличат обьем 

продаж на 20%. Можно сделать вывод, что данные предложения по 

совершенствованию ассортиментного портфеля поспособствуют увеличению 

прибыли организации. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Ассортиментный портфель организации представляет собой главный 

инструмент маркетинга в конкурентоспособности организации в целом.  

Основной задачей ассортиментного портфеля является максимальное 

удовлетворение спроса покупателей. Именно покупатели в современных условиях 

рынка определяют товар, который будет способствовать повышению 

конкурентоспособности организации. 

По данным проведенного опроса можно сделать вывод, что организации ИП 

«Бирюза» остро нуждается в расширении ассортимента, большому количеству 

покупателей не удалось найти именно тот товар, в котором они нуждались, а, 

следовательно, критично маленький процент потребителей  с уверенностью может 

посоветовать данную организацию своим знакомым и друзьям. Результаты опроса 

показали некачественно сформированный ассортиментный портфель, в который 

необходимо внести коррективы.  

ИП «Бирюза» имеет хорошее географическое расположение, что является 

одной из ее конкурентных позиций. Конкурентов у организации большое 

количество, к ним относятся: федеральные сети дискаунтеры, сети заводов 

производителей, локальные розничные сети, а также представители малого 

бизнеса. Организация имеет незначительную широту ассортимента, но достаточно 

приемлемые цены. Самым ходовым товаром являются изделия из серебра, так как 

организация уже давно занимается их продажей и основной доход имеет именно с 

этой группы товаров. Уверенно возрастаю продажи на изделия из драгоценных 

камней. Как таковую абсолютную прибыль не имеет продажа бижутерии, 

вероятно, стоит задуматься о ее дальнейшей продаже. 

Приведенный во второй главе анализ ассортиментного портфеля ИП 

«Бирюза», позволил установить основные предложения по его улучшению: 

- внедрение нового продукта в ассортимент организации 

- сокращение товара, не имеющего спроса 
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В качестве нового товара было принято запустить в продажу изделия из 

капельного серебра. Такие изделия имеют спрос уже достаточно большой период 

времени. Они выглядят очень необычно и изысканно, на данный момент они 

находятся на пике популярности. У многих покупателей будет вызывать интерес 

даже такое необычное название. 

Также было принято расширить ассортимент сувениров из серебра. На 

витрине появятся запонки для рубашек, зажимы для галстуков для мужчин. Для 

женщин будут представлены нежные заколки , ободки на голову с элементами из 

серебра. Все эти товары будут представлены исключительно из серебра, так и с 

добавлением драгоценных камней для торжественного случая. 

Вследствие структурирования и разбора ассортиментного портфеля во 

второй главе, очевидно, что продажа такого товара как бижутерия не приносит 

организации достаточно прибыли, такой товар не привлекает новых покупателей в 

магазин и совершенно не формируют положительный имидж ИП «Бирюза». 

Данную категорию товара можно исключить из ассортимента организации, не 

принося отрицательного воздействия для организации. 

Общая оценка эффективности предложенных рекомендаций проводится по 

сводным данным, которые будут отражать эффективность внедрения нового 

товара и сокращение товара, не имевшего спрос. Это поможет изучить динамику и 

тенденции развития организации в дальнейшем. 

Необходимо рассчитать экономическую эффективность, она определяет 

соотношение прибыли, которую получит организация при использовании 

предложений по совершенствованию ассортиментного портфеля, и затрат, 

которые для этого потребуются.  

Можно сделать вывод, что данные предложения по совершенствованию 

ассортиментного портфеля поспособствуют увеличении прибыли организации. 
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