
В Ы Р А Б О Т К А П О Л И Т И К И М Е Р Ч А Н Д А Й З И Н Г А 

П Р Е Д П Р И Я Т И Я Н А О С Н О В Е П Р И М Е Н Е Н И Я 

М Е Т О Д А Р Е Й Т И Н Г О В О Й О Ц Е Н К И 

И в а н о в П.В. , аспирант , Б Г А Т У ; 

Х о р о ш у н Н.В. , ст. преподаватель , Б Г А Т У 

У ж е давно п р о ш л и времена, когда производители м о г л и позв^> 

л и т ь себе просто пассивное ожидание , так как б ы л и уверены в том, 

торговые предприятия неизбежно обратятся непосредственно к ниш/ф 

настоящее время л ю б о й производитель и оптовый торговец , оперируирп 

щ и й на р ы н к е продуктов питания, сталкивается с жесткой конкуренци­

ей. К о н к у р е н т ы предлагают аналогичные товары, а предприятия рою 

н и ч н о й торговли в ы с т у п а ю т с высокими т р е б о в а н и я м и со своей стор#>" 

ны. На с е г о д н я ш н и й день л ю б о й производитель , не говоря уже о прея* 

приятиях о п т о в о й торговли , содержит в своей структуре т о р г о в ы х пред* 

ставителей, р а б о т а ю щ и х в основном за пределами предприятия в тес 

ном контакте с предприятиями розничной торговли . Т о р г о в о м у отделу 

приходится охватывать как м о ж н о большее количество торговых точ||| 

в зоне его действия , что бы максимизировать п р и б ы л ь и п р о т и в о с т о я л 

конкурентам . О д н а к о сложно найти предприятие , где б ы б ы л а создана Ш 

ф у н к ц и о н и р о в а л а политика управления мерчандайзингом предприятия,» 

существовала бы система классификации предприятий торговли , ПО* 

строенная на различных условиях работы с р а з л и ч н ы м и г р у п п а м и тор^ 

говых предприятий . 

.Необходимость данной классификации вытекает из с л е д у ю щ и е 

предпосылок : 

1. Т о р г о в ы е отделы продавца работают с б о л ь ш и м количеством 

т о р г о в ы х точек и часто одному торговому представителю прихо­

дится работать с большим количеством т о р г о в ы х предприятий, 
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распределив эти предприятия по группам м о ж н о с у щ е с т в е н н о 

облегчить и интенсифицировать работу торгового представителя ; 

2. Часто торговые отделы продолжают работать со «слабыми» т о р ­

говыми точками и тратить на них время и средства, когда б ы л о 

бы рентабельнее прекратить общение с н и м и и освободившееся 

время направить на работу с торговыми точками, р а б о т а ю щ и м и 

эффективно , или на поиск новых клиентов ; 

3. Д и ф ф е р е н ц и р о в а н н а я политика работы с торговыми предпри­

ятиями выполняет с т и м у л и р у ю щ у ю ф у н к ц и ю - торговые точки, 

и м е ю щ и е н и з ш и й рейтинг и соответственно х у д ш и е условия ра­

боты будут стараться повысить его и получить такие же префе­

ренции как торговые точки, и м е ю щ и е высокий рейтинг ; 

4. Часто н е о б х о д и м о решить , в какую т о р г о в у ю точку поставить 

ф и р м е н н о е торговое оборудование и когда возникает такой во­

прос, с о т р у д н и к и торговых отделов, как правило, н а ч и н а ю т ли­

х о р а д о ч н о придумывать способы оценки работы торговых точек; 

5. П р и смене персонала торгового отдела продавца (торговых пред­

ставителей) , как правило, новому сотруднику приходится заново 

р а н ж и р о в а т ь торговые точки. 

Для определения политики в отношении торговых точек необхо­

димо составить их перечень , затем сгруппировать по размеру и на осно­

ве рейтинговой оценки определить условия работы для каждого из них. 

О ц е н к а рейтинга торговых точек может осуществляться посред­

ством метода экспертных оценок при помощи с л е д у ю щ е й оценочной 

Шкалы (табл. 1). 
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Таблица I, 

Оценочная шкала рейтинга торговых точек 

1 Кжаза- Баллы ^ 

гели 1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 6 
1. Ди­ Наличие Наличие Наличие деби­ Наличие Оплата в дещ '* 
намики дебитор­ дебиторской торской за­ дебиторской поставки либ(, 
шлол- ской задолженно­ долженности задолженно­ предоплата 
жеимо- задол­ сти более 30 более 15 дней сти до 15 
стн женно­ дней дней 

сти бо­
лее 60 
дней 

2 Лс- Закупа­ Закупают Закупают то­ Закупают Готовы при-
оорти- ют толь­ только са­ вар в узком практически обретать са­
мсш ко не­ мый «ходо­ ассортименте весь предла­ мые трудно 

сколько вой» товар гаемый ас­ продаваемы,») 
наиме­ сортимент за товары с це­
нований исключени­ лью наиболь/. 
товара ем наиболее шей ширины ц 

трудно про­ глубины ас­
даваемых сортимента н 

• товаров поддержании • 
партнерских 
отношений 

3 Оцен­ Плани­ Безграмот­ Товар, имею­ Наличие Прекрасно 
ка гор- ровка ная плани­ щийся на скла­ дополни­ осведомлен­
| опой торгово­ ровка торго­ де, представ­ тельных ные продавцу-
тчкм го, зала вого, зала, лен полностью точек про­ консультанту, 

отсутст­ плохая вы­ в зале, хлебная даж, мерчан- широкое при­
вует, кладка това­ и молочная дайзингово- менение тех­
выклад­ ра секции распо­ го оборудо­ нологий мер-
ка това­ лагаются в вания, хоро­ чандайзинга, 
ра без­ конце торгово­ шая плани­ самостоятель­
грамот­ го зала и ря­ ровка, хоро­ ное проведе­
ная. дом с ними шо скоорди­ ние реклам­
отсутст­ периодически нированная ных акций 
вие в появляется работа пер­ направленных 
зале трудно прода­ сонала на увеличение 
товаров ваемый товар продаж 
имею­
щихся на 
складе. 
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Продолжение т а б л и ц ы 1 
1 2 3 4 5 6 

Т Об­ Запрет Несоблюде­ График со­ Товаровед и Между това­
щение с на ос­ ние [рафика блюдается, торговый роведом п 
пред­ мотр работы. торговый представи­ торговым 
ставите­ склада обвинение представитель тель работа­ представите­
лями торговой торгового всего лишь ют в тесном лем налажены 
продав­ точки, персонала в заполняет контакте, к дружествен­
ца (тор­ обвине­ ошибках заявки на про­ советам и ные отноше­
говыми ние товароведа дукцию, одна­ просьбам ния 
пред­ торгово­ при заказе ко, его советы торгового 
ставите­ го пер­ продукции, и просьбы по представите^ 
лями) сонала в игнорирова­ поводу ассор­ ля. Прислу­

ошибках ние предло­ тимента оста­ шиваются, 
товаро­ жений по ются без вни­ что позволя­
веда при ассортимен­ мания ет наладить 
заказе ту и выклад­ взаимовы­
продук­ ке товара годное со­
ции, трудничест­
полное во 
отсутст­
вие вни­
мания к 
советам 
торгово­
го пред­
ставите­
ля по 
ассорти­
менту и 
т.д. 
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П р о д о л ж е н и е таблицы 1 
1 2 3 4 5 б " 

5. Лояль­ Не по­ При измене­ Готовы идти Позволяют Позволяют I 
ность к зволяют нии положе­ на проведение перемещать создавать Л 
продав­ изме­ ния товара рекламных товар про­ дополнитель-ц 
цу нить на полках акций, для чего давца на ныеточки л 

положе­ встречается готовы предос­ выгодные продаж в том 
ние не понима­ тавлять пло­ позиции говом зале, 'Щ 
товара ние, реклам­ щади и час­ относитель­ предлагают ^ 

наиболее вы-̂  на пол­ ные акции тично персо­ но товара 
предлагают ^ 
наиболее вы-̂  

ках. согласны нал бесплатно, конкурентов, годное размена 
реклам­ проводить не позволяют готовы про­ щение товара,! 
ные только со­ изменить по­ водить со­ широко ис-
акции вместными ложение това­ вместные пользуют Р08( 
прово­ усилиями ра на полках рекламные материалы 
дить не акции, для (самостоя­
согласны чего предос­ тельно) 
или тавляют Поддержива­
только за оборудова­ ют любую 
счет ние и персо­ разумную 
средств нал инициативу 
и сил продавца 
продав­
ца, как 
правило 
требуют, 
что-то 

-

взамен 

6 Исто­ Объем Объем това­ Объем товаро­ Объем това­ Объем това­
рия товаро­ рооборота оборота колеб­ рооборота рооборота 
товаро­ оборота колеблется, лется в соот­ колеблется растет 
оборота снижа­ и это сниже­ ветствии с сезонно, 

растет 

(по ется ние нельзя сезонными однако тор­
отноше­ объяснить колебаниями говое пред­
нию к спроса приятие 
про­ пытается не 
шлым допустить 
годам) сезонного 

падения 
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Продолжение таблицы 1 
1 2 3 4 5 6 

7. Время 6 и ме­ 8 часовой 12 часовой Круглосу­ Круглосуточ­
работы нее ча­ рабочий рабочий день, точное время ное время 
торго­ совой день, торго­ торговая точка работы, работы,торго­
вой рабочий вая точка расположена в торговая вая точка 
точки и день, расположена «спальном точка распо­ расположена в 
ее ме- торговая в промыш­ районе» или ложена в центре города 
сторас- точка ленном рай­ центре города «спальном или в «спаль­
положе- распо­ оне с подъ­ с подъездными районе» с ном районе» с 
ние ложена в ездными путями и не­ подъездны­ удобными 

промыш­ путями, и большой пар­ ми путями и подъездными 
ленном парковка ковкой парковкой путями и 
районе, отсутствует удобной пар­
подъезд­ ковкой 
ные пути 
и пар­
ковка 
отсутст­
вуют 

/Для проведения объективной оценки необходимо определить ко­

э ф ф и ц и е н т ы весомости показателей. Параметры весомости отдельных 

показателей коммерческой привлекательности о п р е д е л я ю т исходя из 

условия , что сумма всех коэффициентов весомости есть величина по­

стоянная и принимается равной единице. При этом у с л о в и и коэффици­

ент весомости каждого отдельного показателя будет в интервале от 0 до 

1. Наиболее распространенным методом к о э ф ф и ц и е н т о в весомости яв­

ляется экспертный . Для определения коэффициентов весомости показа­

телей рейтинга торговых точек необходимо провести опрос сотрудни­

ков торгового отдела. 

К а ж д о м у эксперту (всего ЛО предложить п р о р а н ж и р о в а т ь к пока­

зателей при этом наиболее важному показателю соответствует с а м ы й 

высокий ранг (п=к), следующему по важности - ранг ( и - / ) , далее (п-2) и 

т.д. вплоть до последнего , наименее важного из всех показателей, кото­

рому присваивается ранг, равный 1. 
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Коэффициенты весомости А„ вычисляются по формуле : 

ку - ЯаЛ, (11 

где /?,„. среднее арифметическое рангов, присвоенных экспертами кон» 

кретному показателю, 

к - максимальный ранг. 

Затем определяем уровень фактических показателей. Показатели 

опенки рейтинга торговых точек устанавливаются в баллах в соответст» : 

вии с указанной методикой. После оценки каждого из п показателей, 

согласно предлагаемой оценочной шкале , необходимо получить резуль­

тат в с у м м е по общей оценке привлекательности торговой точки. Ре­

зультаты определения фактических показателей в баллах группируются 

в табл. 2. С л е д у ю щ и м этапом является определение комплексного пока­

зателя (/) привлекательности торговой точки по формуле : 

/ = 1 

где V, - средняя арифметическая оценка (табл .2). 

Т а б л и ц а 2 

Комплексная оценка рейтинга торговой точки 

№ 
пока­

за­
теля 

Оценки экс­
пертов, 

балл. 

Средняя 
арифме­
тическая 
оценка, 

у, 

Коэф­
фици­

ент 
весо­

мости, 
К, 

Обоб­
щ а ю щ и й 
показа­

тель, 
к^У| 

Ком­
п л е к с н ы й 

показа­
тель , 

I 

№ 
пока­

за­
теля 

1 

Средняя 
арифме­
тическая 
оценка, 

у, 

Коэф­
фици­

ент 
весо­

мости, 
К, 

Обоб­
щ а ю щ и й 
показа­

тель, 
к^У| 

Ком­
п л е к с н ы й 

показа­
тель , 

I 

1 ' 

п 
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Результат м о ж е т быть оформлен в виде карты торговых точек. 

Карта т о р г о в ы х точек состоит из трех секторов . А - сектор высокого 

рейтинга ( сумма балов >=2) , В - переходный сектор (1<сумма балов<2) . 

С - сектор низкого рейтинга (сумма балов<=1) . 

П р е д п р и я т и я торговли попавшие в сектор А, являются наиболее 

ценными для предприятия-продавца и наиболее л о я л ь н ы м и по отноше­

нию к нему, п о п а в ш и е в сектор В, з анимают п р о м е ж у т о ч н о е положение , 

попавшие в сектор С, являются наименее ценными для предприятия-

продавца. 

И с х о д я из данных рейтингов торговых точек, имеет смысл про­

водить политику мерчандайзинга с торговыми точками направленную 

на п о в ы ш е н и е их рейтинга . Предприятия торговли п о п а в ш и е в группу (.' 

и не ж е л а ю щ и е сотрудничать с представителями продавца для повыше­

ния рейтинга представляют собой бесперспективные направления и 

вполне о б о с н о в а н н ы м будет полный отказ от работы с д а н н ы м и торго­

выми точками . Предп ри ят и я торговли попавшие в группу А, являются 

н а и л у ч ш и м и партнерами, которым необходимо предоставлять различ­

н ы е п р е ф е р е н ц и и ( л у ч ш и е условия поставок и проплат , предоставлять 

мерчандайзинговое оборудование и т.д.) . Предприятиям торговли по­

павшим в группу В необходимо предоставлять условия работу л у ч ш и е 

чем группе С но х у д ш и е чем группе А, что повлечет за собой стремле­

ние т о р г о в ы х предприятий из групп В и С повысить свой рейтинг и 

принесет в ы г о д ы продавцу в виде увеличения товарооборота и прибы­

ли. 
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