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[Ipu naaHupoBKe PacoNoKEHUs OTIENOB, BBIKIAJAKH TOBAPOB BHYTPU MarasuHa
HEOOXOJMMO PEIIUTh MHOXECTBO BOMPOCOB. [71e OyIyT HaXOIHUTBHCS TOBaphI
HMITYJICHOTO, TIOBCEJHEBHOI'O CIIPOCa M TOBAphl MPEABAPUTEIHLHOTO BbIOOpa?
Kak nomkHbI (hOpMHUPOBATHCS M pacIioyiaraThCsl T€ WM UHBIE TOBApPHbBIE KaTero-
pun? Kak coBepmmnTh COBMECTHYIO BBIKJIaJIKy ToBapoB? B cucteme camoobciy-
JKUBAaHUsI BOKHBIM CTaJI0 HE TOJIBKO TO, YTOOBI TOBAp IpoJiaBail cebs cam, HO U
YTOOBI MOTPEOUTENH COBEPILANI KOMIUIEKCHBIE MOKYNKH. VIMEHHO KaTeropHitHBIH
MepYaHJai3uHT ¥ MOMOKET OTBETHTh HAM Ha 3TH U APYTHE BOIPOCHI.

It is necessary to solve a great number of questions when planning the arrange-
ment of departments and display of goods in a store. Where will the goods of
impact demand, convenience goods and shopping goods be displayed? How
should these or those commodity categories be organized and arranged? How
should the combined display of goods be made? In the self-service system it has
became important that not only the goods could sell themselves but also that the
consumer makes complex purchases. Merchandising of categories may help us to
answer these and other questions.

Kntouesvle crosa: coBMecTHas BBIKJIAIKA, JOTIOJHUTENbHAS BBIKJIAIKA, TOBapHAs
KaTeropus, MepUaHIai3uHT, COMMYTCTBYIOIINE TOBAPHI, OTIEI.

Cpeny OCHOBHBIX 33]ay Mara3uHa — yBeJIM4YeHne 00beMa MOKYIIOK B MarasuHe
3a OJHO MOCEIIECHUE U CO3JaHKe JIOSUIBHOCTH Y IOoKynaTenei. Ilocae Toro kak mo-
TEHLUAJIbHBINM MOKYIATeNIb OKa3bIBAETCSA B Mara3uHe, OH HAYMHAET MOANANATh MO/
BO3/ICHCTBHE Pa3INYHBIX (DAKTOPOB, KOTOPHIE YETKO CIUIAHMPOBAHBI U MPOpaboTa-
Hbl CIELUAIUCTAMM PO3HUYHON TOPrOBJIM: MApPKETOJIOraMH, TOBAapOBEIAMHU, IU-
3aiiHEpaMy, MEepYaHJai3epaMu U T. [I.
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0O06001IKB UX ACITEIHHOCTh, B KOMIUIEKCE MPOBOAUMEIC MEPOTIPUSTHS MOXKHO
03BYUUTh KaK MepYaHJalW3UHT B PO3HUYHON TOProBiie, KOTOPHIM BKJIIOYAET MHO-
JKECTBO HMHCTPYMEHTOB. YenoBek, MOKymnas OCHOBHOH TOBap, MOXKET BHE3AITHO
0CO3HAaTh HEOOXOAMMOCTH B MPHOOPETEHUH JOMOJHUTEIBHOTO, COMYTCTBYIOIIETO.
PacrnionosxeHne B3aMMOJIOTIOHSIONINX MPOAYKTOB MHOTIA Ha3bIBAIOT IIEPEKPECT-
HBIM MepUaHaai3uarom» [3].

KimroueBoli uzeeli MepuaHJal3WHTa SBISETCS OPraHU3AlUsS KOMIUICKCHBIX
MPOJIaK, KOT/Ia OAMH TOBap CHOCOOCTBYET MpoJiaXke APYroro 0e3 MpUBJIEUYEHUS
JIOTIOJTHUTENFHBIX WHBECTHIMHA. COBMECTHOE PACIIONOKEHHE TOMONHSAIONUX IPYT
npyra ToBapoB (cross-merchandising) mo0y»maaeT MoKynaTeyis K KOMIUIEKCHO#H 10-
KYIIKE U 3aMETHO yBEIIMYMBaeT 00bEMbl IPUOOPETCHUS BCEX MPOIYKTOB. B maHHOM
CTaThe OIMHUCHIBAIOTCS NMPU3HAKK (HOPMUPOBAHUSA TOBAPHBIX KATETOPUM, IPHUHIIUIIBI
COBMECTHOTO pa3MEIeHHs], TpaBujia COUYETaHHsI TOBAPOB B KATETOPUH, a TaKKe
O0COOCHHOCTU CE30HHBIX MPOJaX. TakkKe B CTaThe PAaCCMATPUBACTCS aBTOPCKHIA
MOIXOJ K KJIaccH(hMKAIMK TOBAPHBIX KATETOPHH 110 pa3TMYHBIM OT HMEIOINXCS Ha
CCTOHSAIIHUM JCHb TPU3HAKAM.

Pacrnipenenenre TOproBoii miomiaad Ha OOJbIINE 30HbI OOBIYHO HAYUHAKOT C
TOTO, YTO KaXKIOMY TOBapy BBIJEISAETCS MECTO B COOTBETCTBUH C OXXHIAEMBIM
00bEeMOM TIpOJIaK. 3aTeM H3HAYaIbHOE paclpeielicHUe IUIOMAAH PacCMaTPpUBaLT-
sl UICXOJIsl U3 MHOXecTBa (JaKTOPOB, B TOM YHCIIE M CE30HHOCTh TOBApOB, B3aHMO-
JIOTIOJTHAEMOCTh. BBIKIIajKa TOBApOB TaKkKe CIIOCOOHA CO37aBaTh yCIOBHS IS CO-
BMECTUMOTO COCEICTBA, MPH KOTOPOM IMOTEHITHAI TOBApOB-TIPOAABIIOB Hambolee
TMIOJIHO UCTIONIB3YETCS IS POIaXKH TOBAPOB Pa3HBIX Tpymi [6].

Cxema pa3MelieHHs TPy TOBAapPOB W OTICIBHBIX TOBAPOB B 3ajie JOJDKHA
pa3pabaThIBaThCSl HA CTaJAWH NMPOCKTHPOBAHWS Mara3wHa, JIydIile, ecl J0 3aKas3a
000pyTOBaHMsI, IOTOMY YTO JOBOJIBHO YacTO MPUXOAUTCS BHOCUTH KOPPEKTHUBHI B
cnerudukanyo. [Ipu pasMenieHHMH TOBapHBIX TPYII OYEHb BaXKHA JIOTHKA «CO-
BMECTHOTO MOTpedneHus». [lokymnaTento 3Ta JJoruka HalmOMUHAET O MPUOOPETEHUN
JIPYTUX TPOAYyKTOB. Hampumep, MOTHUB Mpa3gHHUYHOTO MOTPEOJICHUS — JIUTHBIN
QJIKOTOJIb U IIOKOMaJ. JIOTHKa «COBMECTHOTO MOTPEOICHUs» TakKe MIMPOKO HC-
MOJIL3YETCS B CO3/TaHUU JOMOIHUTEIBHBIX TOYESK MPOAAXK: BUHO — CHIP, BUHO — MSI-
CO, CyXHe 3aBTPaKH — MOJIOYHBIC TTPOAYKTHI, 4ail — KOHAUTEPCKUE M3AEIH, MICO —
ciermuu U T. 1. [11].

YaauHoe W HEyJIayHOe COCEICTBO TOBAPHBIX Ipymm (OTACIOB) Ype3BhIYAITHO
BaykHO. HamprmMep, cocecTBO ajKoTroiisl ¢ NETCKUM MMUTAaHHEM, CYXHUX 3aBTPAKOB C
KOPMaMH JIsl JKHBOTHBIX, OBITOBOM XUMHUU C HATYPaJbHBIMH COKAMH HEYJIAYHO U B
psize ciiydaeB crocoOHO CYIIECTBEHHO CHU3UTD MPOJaXu 1o rpymne. OcobeHHO He
JKEJIATEIIbHO COCEJICTBO CaMbIX TOIMYJISIPHBIX OTHENOB (HANpUMeEp, MICHOTO M
OBOIIIHOT'0): B TIPOTUBHOM CIlydyac IMOKYIIATelb IIEJICHANPABICHHO yCTPEMUTCS B
ATOT YrOJIOK Mara3uHa W KYIHT JIMIIb He0OX0MMOe, 00015l BHUMAaHUEM, TIPOUT-
HOPHUPOBAB OCTAJIbHBIE OTAEIHI [§].

OTensl HENPOJAOBOJILCTBEHHBIX TOBAPOB, KOTOPhIE HEOOXOIWMBI KaK COITYT-
CTBYIOIIIME B YHUBEPCAIbHBIX MPOJOBOJBCTBEHHBIX Mara3uHax, IOJIKHBI pa3Mme-
IaThCsSl COBMECTHO C COOTBETCTBYOIIMMH POJIOBOJILCTBEHHBIMU TOBapamu. Tak,
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Ko(eliHbIC YalllKi MPOJAIOTCS PAAOM ¢ Kode, CTakaHbl U KYBIIMHBI — PSIOM C
(PYKTOBBIM COKOM, JETCKHE WTPYIIKH M KHUTH — PAJOM C TPOIYKTaMH JETCKOTO
MUTaHUA. 3/1€Ch YYUTHIBAETCS MPABUIIO «IEPEKPECTHOTO OMBUICHUSY, MIpelycMaT-
pHBarolee pa3MeIeHHe Pa3HbIX TOBAPHBIX IPYIIII MO COCEACTBY, YTO CIIOCOOCTBY-
€T YBEIMYEHUIO 00hEMOB POIaX KaXKI0H U3 HUX. Takue ToBapbl OOBIYHO CBSI3aHBI
B CO3HAHWW ITOKYIATENs MMO3UTHBHOW aCCOIMATHBHOW IEMOYKo. Opranm3arus
CIIEIUANBHBIX BBIKIAJ0K OJHOBPEMEHHO JBYX TOBAPOB MOXKET YBEIMUYUTH MPOJIa-
Ky Kakaoro u3 Hux 10 80 %. HeoOXoauMo IOMHUTH U O TIPaBHIIE COBMECTUMOCTH
— CIIOCOOHOCTH TOBAapOB K COBMECTHOMY pa3MEIICHHUIO 6€3 yTpaThl MOTPeOUTEIh-
CKHX CBOWCTB, a TakXXe ISl JOCTHKCHHS Iesei BrIkiIagku. Heo6xoammeiM yciio-
BHEM COBMECTHMOCTH SIBJISIETCS OAMHAKOBBIM pexuM xpaneHus [7]. Ho menpomo-
BOJIbCTBEHHBIE TOBApPHI, KOTOPHIE HE SIBIIIOTCS COMYTCTBYIOIIMMHU — XO3SIHCTBEH-
HBIE, MPEIMETHI JOMAIIHETO OOWXO0/a, YyJOYHO-HOCOUHBIC M3ACIHS U JAPYTHEe —
pa3MenarT OTAEIbHON CEKIUEN.

WNHorna olMH U TOT € TOBap MOMEUIAIOT OJHOBPEMEHHO B JIBYX BBIKJIAIKaX.
Jemator 370 ¢ 1enbi0 yBeNIWYeHNn Ipoaax. B 3aBHCHMOCTH OT 0COOCHHOCTEN TO-
Bapa, TaKoe pPa3MELICHUE MOXKET ObITh MOCTOSTHHBIM MM BPEMEHHBIM (Hampumep,
ce30HHBIM). C TIOMOIIBIO0 TBOMHOHN BBHIKJIAJKA MOKHO HCIIOJIb30BaTh JBE MOTHBA-
AW TIOKYTIKH — 00TyMaHHYI0 W UMITYJIbCHBHYI0. OOMyMaHHYIO TTOKYIIKY 00Jerda-
€T JIOTUYECKOE pa3MelIeHne ToBapa (B €ro KaTeropuu). A UMITyJIbCUBHAS MOKYTIKa
TpeOyeT pa3MelIeHus] B MECTax, OJaronpUATHBIX JUIS JOMOJHUTEILHOMN MPOJIaXH.
[IpeumyiiecTBa NBOMHOIO pa3MELIEHUsl CIEAYIOIIHE: YCKOPEHHE MpOoJax, BO3-
MOYKHOCTh M30€KaTh HEYAaYHBIX MPOax, MOBBIIICHIE PEHTA0CTHbHOCTH TOBAPHOI
Kateropuu u T. J. [I0CKOJBbKY BBIKIIAJKU HE «PACTATUBAIOTCS», BBIOOP JABOWHOTO
pa3MelieHus JOKeH ObITh O0AyMaHHBIM U OIIPAB/ABIBATHCS MOBBIMIEHHEM PEHTA-
OenpHOCTH. [2].

MHoroToBapHbIe BBHIKIAJKH JOJDKHBI IJIAHUPOBATHCA TaKUM 00pa3oM, UYTOOBI
o0ecreunBaTh NPOJIAXKy TOBApOB B OouiblieM 00beMe, 4eM IpH OJHOTOBAPHOM BbI-
kimaake. CorjgacHO HEKOTOPHIM HCCIIENOBAHUSAM, €CIM OJHOTOBAPHBIC BBIKIIAIKH
YBEIMYUBAIOT 00BEMBI MPOJAX B 5 pa3 MO CPaBHEHHUIO C MPOJaXKaMH TOBApOB C
MOJIOK, TO MHOTOTOBapHbIE BBIKIAAKK — B 10 mu Gosee pas [10]. B xpynHbIx Ma-
ra3vHax yalie BCEro BCTPEYAIOTCSl HECKOJIBKO TOBapHBIX KoMIuiekcoB. Hanpumep,
B YHHBEpMare MoryT ObITh Komrutekchl « ToBapsl st netei», « ToBapsl st MyK-
yuny, «ToBapse! 115 sxeHuHy, « ToBape! nis nomay [11].

«OPdexTuBHOCTH PabOTH Mara3nHOB BO MHOTOM 3aBUCHUT OT PAallMOHAIBEHOTO
pa3MeIIeHuns OT/IEeNOB U TPYIIIT TOBApOB B TOPrOBOM 3aie, — yoexxaens! Kupa u Py-
Oen KanasH, M3BeCTHBIE POCCHHCKHE CTIEUATMCTHI 0 MepYaHAai3uHry. — TyT ot
OPUTMHANBHOU MI€U OTTAJIKUBATHCS HENb3s. [Ipy NpuHATHH pelieHus: O pa3Melie-
HUW OTJIEJIOB B Mara3wHe HEOOXOAMMO YYHUTHIBATH OOIIHE 00pa3bl MOBEACHUS TI0-
KynaTeJiei, UX TIPUBBIYKH M MPEINOYTCHHS, a TAKXKE, 0 BO3MOXXHOCTH, Crienuu-
YecKre 0COOCHHOCTH OCHOBHOTO KOHTHHT€HTA MOCETUTENeh» [5].

YaauHoe coueTaHue KOHIUTEPCKUX W3AEIUN U C TaKUMU MPOAYyKTaMH, Kak
4yail 1 Kode, MydHOH ,,KOHAUTEPKH — TaKXKe C MOJIOKOM, IIOTOMY YTO TpPHU BHIE
OO0JIPIIIOTO YHUCIa CIAlOCTel y YeloBeKa B TOACO3HAHUU BO3HUKAET MBICTH O Ha-
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MUTKax. Y TCHUXOJIOTOB €CTh MHEHHE, YTO ChECTb MHOTO CIaJKOro 0e3 4Yas HiIH
JOpYroi *KMIKOCTH MOTYT TOJBKO JIOIU C OTKJIOHEHUsIMHU. COBMECTHasl BBIKJIA/IKA
«ToBapsl K Mpa3HUKaM» MOXKET BKJIIOYATh KOMOMHAIIMK HAOOpOB KOHQET, Yas u
Kode, aNKorois, MoJapOYHBIX HAOOPOB U Ja)Ke KOMIUIEKTHI I CTOJa, CKaTepTH,
cangeTky, NOJCBEYHHUKH U T. 1. PAoM ¢ oTnenom oBouiel u GpyKTOB BBIIEISETCS
30Ha 3[0pOBOTO IMTaHMUSA — TOPKa C HATypaJbHBIMH HOTYpPTaMH, HU3KOKAaJIOPHUM-
HBIMH MOJIOYHBIMH MPOIYKTaMH, COKaMH, a8 TAaKXKe CTeJUIaX C OpeXxaMu H CyXO-
(hpykramu.

B uucne OCHOBHBIX NPUHIMIIOB aMEPUKAHCKOTO Mara3uHa — KOMIICHCALUs
HEXBATKH BOOOPaXCHUS y MOKYIATeNs ¥ MOACKa3Ka MPH MPUHSATHH PEIICHHS B YC-
JIOBUSIX OTPAaHMYEHHOCTH BpEeMEHH, M30bITKa 00Iell WHpOpMalnuu B MarasuHe H
OCTpO# HEXBaTKA HHPOPMAITUH HYKHOW. DTOT MPUHITATI MOXKHO Ha3BaTh «UTO mc-
MOJIb3yeTCS BMECTE — pa3MeIlaeM B OJJHOM MECTe», 3a CUET JOIMOJHUTENbHBIX TO-
yek npogax. OcoOEHHOCTh POCCUIICKOM pO3HHUIIBI, KOTOpast cpa3y Opocaercs B ria-
3a IPU CPAaBHEHHMHU C aMEPUKAHCKUMHM, — 3TO CKJIIOHHOCTh K YPE3MEPHOMY yIOPSAA0-
YHUBAaHUIO, KOT/IA Ja)kKe Ha MaJIEHbKOM IUIOIIA[M IS KaXK0M TOBAapHON TIPYIIIbI
OTBOJMTCS CBOE CTPOrO€ MECTO M YMCIO JOMOJHHUTENBHBIX TOYEK MPOJIaXX OYEeHb
MaJio (ecau oHU BooOmIe ectb). COBMECTHOH BBIKJIAAKH HEKOTOPHIE TOPrOBLBI IO~
6anBarorca. [logo06Hast «IIPaBUIIBHOCTH» YaCTO MPUBOANT K IMOTEPE 3HAUNTEIBHOM
4acTH NpUOBLIN — MOTepe Ha UMITYJIbCUBHBIX MOKyIKax [5].

[lepeiinem, HaKOHEL, K MOHATHSM, IPUHLIMIAM U [IPaBUIaM pa3MeEIICHUs TO-
BapHBIX KaTeropuid. ToBapsl, COBMECTHOE pa3MeIEHHE U MPOAaXka KOTOPHIX CIIO-
COOHBI IPUHECTH TOTIOTHUTENBHBINA MOJOXHUTENBHBINA 3PQEKT B Tpolecce peau-
3allUM, Ha3bIBAIOT KaTeropued. ToBapHas KaTeropHus — COBOKYINHOCTH TOBAapoOB,
00beMHEHNE KOTOPBIX B IPYIILY Ul COBMECTHOM MPOAAXH M YIPABJICHUS OTBE-
YaeT MeJisIM U 3a/1adaM PO3HUYHOTO TOproBia [9].

ToBapbl HEOOX0MMO O0BEIUHATE B KATETOPHU HE TOJBKO Ha Oymare, HO U B
MPOCTPAHCTBE TOProBOro 3aia. B ogHy kKaTeropuio 0ObEeAMHAIOT TOBAPHI, IPUHA-
JIeKaIUe K pa3HbIM TOBapHBIM TpYIaM, MOArpyInaM uin BujgaMm. Hanpumep, To-
BapHasi KaTeropus MOXKET BKIIOYATh CBHIPHI (TPyIa MOJOYHBIX TOBapoOB), BHHO
(rpymnma BKyCOBBIX TOBapOB) U (PPYKTHI WIIH LIOKOJaJHbIE KOH(ETHI.

PaccmoTpum Haubosnee pacipocTpaHEHHbIE IPU3HAKH, [TOJIOKEHHBIE B OCHOBY
KJIacCH( KA TOBAPHBIX KAaTETOPHIl.

B xnure b. bepmana u k. P. OBanca «Po3Hnunas Toprosud. Ctparernde-
CKUIl HOJXOI» YKa3bIBaeTCsl, YTO TOBAaphl, NpellaraeéMbleé Mara3MHOM, MOXKHO
KJIacCU(UIMPOBATh 0 THUIIaM TPYNIHUPOBKH (B HEKOTOPHIX CIy4asx MOXXHO HC-
MOJIb30BaTh COUETaHNE HECKOIBKHUX MOIX0A0B K IPyNIHUPOBKE TOBAPOB):

— I'pynnupoBka ToBapos no ¢ynkuusm (functional product groupings) — To-
Bapbl JIETSATCS Ha KAaTETOPHWH M pa3MeIIaloTcs Ha IMOJIKax MO MPHUHIUIY OOIIero
KOHEYHOTO Ha3HA4eHUs, HallpUMEp, B MarasuHe MY)KCKOM OeXIbl MOTYT HpoJa-
BaThCA Takue (PyHKIMOHAIBHBIE TPYIIBI TOBAPOB, KaK pyOalliku, rajICTyKH1, 3al0H-
KW, OyJIaBKH JJIs TAICTyKa; 00yBb, PACIIOPKH JJIT 00YBH B 00YBHOM KpeM; GpyTOoII-
KU, OPTHI U HOCKH; KOCTIOMBI; CIIOPTUBHBIC KYPTKH U OPIOKH.
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—I'pynnmupoBka ToBapoB mo MoTuBauuu (purchase motivation product
groupings) y4MTBHIBACT CTENEHb 3aMHTEPECOBAHHOCTU IIOKyNaTeledl B Iporuecce
MOKYTIOK ¥ TO KOJIMYECTBO BPEMEHH, KOTOPOE OHU TOTOBBI MIPOBECTH B MarasuHe.
Hanpumep, ni1s He3auHTEPECOBAHHOTO YEJIOBEKa, Y KOTOPOTO HET BPEMEHHU Ha I10-
KYIKH, TOBapbl UMITyJILCHOTO CIPOCa U MPOYHe, HE TPEeOYIOLINe TOATUX Pa3MBblI-
JIeHUH O MOKYTIKE, CIEAyeT pa3MeIlaTh Ha IEPBOM 3Ta)K€ MHOTOITaKHOT'O Marasu-
Ha. A BOT TOBaphbl, BOIPOC O NPUOOPETEHUH KOTOPBIX HY>KHO CEPbE3HO 001yMaTh,
MO>KHO pa3MeIlaTh Ha BEPXHEM 3Taxe, 0 KOTOPOIro «I00epyTCsh» JIIOAH, JIF00sIue
JieNIaTh IOKYIKH U MUMEIOLINE CBOOOAHOE BpeMsl.

— I'pynnupoBka ToBapoB mo cerMeHTaMm pbiHKa (market segment product
groupings) mpenmnonaraeT o0beAMHEHHE TOBAPOB, MIPEJHA3HAYCHHBIX IS OIpe/e-
JIEHHOTO IIeJIeBOT0 phIHKA. Hampumep, B MarasnHe jK€HCKOM OJEKABI TOBAPHI MO-
TYT JEIUTHCA Ha OJEXKAY JUISl EBOYEK, JIEBYIIEK M JKEHIIWH, a B MY3bIKaJIbHOM
MaraspHe KOMIIAKT-JUCKH — JEJHUTHCS MO MY3bIKaJIbHBIM HANpPaBICHUSIM: POK,
IKa3, KIJacCUYecKas My3bIKa U T. .

— I'pynimupoBka ToBapoB Mo TpeOoBaHMAM K XpaHeHHIo (storability product
groupings) MCHONB3YeTCs JJisi TOBapoOB, TpeOyrommx ocoboro obparienus. [Ipu-
Mep, B IPOAYKTOBOM MarasuHe psiJi TOBapOB MpenrojaraeT UCIoIb30BaHuEe MOPO-
3UJIBHBIX KaMep WM XOJOIWIBHHUKOB, a APYTHE TOBaphl PEAM3YIOTCS MPU KOM-
HaTHOI Temmepatype [1].

ITo muenuto aBropa kuuru «Kuura mepuannaizepa» B. B. Crerupesoii, To-
Bapbl MOXKHO KJIACCU()MIIMPOBATH IO CIEAYIOIINM IPU3HAKAM HECKOJBKO IPYTUM
oOpa3zoM:

1. Kareropust TOBapoB, YIOBJIETBOPSIOMIMX MOTPEOHOCTH OIpPEAEeICHHOM
IpyMIIBl HOKynaTeneil. B ogHy KaTeropuio MoryT ObITh BKIIOYEHBI TaKHE TOBAPHI,
Kak kKode B 3epHax, GUIBTPHI i1 KO)heBapoOK, KUTAWCKUN 4ail, KaKao, IK30THIE-
CKHE TPSHOCTH, IOKOJIaAHbIe KOH(QETH U KOHAUTEPCKUE u3aenus. B atom cinydae
MepJaHJai3ep ObIcTpee pearupyeT Ha W3MEHEHHUsS BO BKyCax M MOXEJIaHUAX I0-
TpeOuTeNell; a CyIIECTBYIOIINE CBA3M W B3aWMO3aBHCHMOCTH MEXIy TOBapaMu
OJTHOW KaTeropuH IMPeACTaBISIOT HAMIYYIINE BO3MOXKHOCTH Ui 3(P(PEKTHBHOTO
YHpaBJICHHSL.

2. Taxoxke B OIHY KaTerOPHIO MOTYT OOBEIMHATHCS TOBApbI, MpHoOpeTaeMble
pPa3sHBIMH TPYINIAMH TOKyHaTeNei A yJOBIETBOPEHHUS CXOXHX MOTPEOHOCTEH.
ITo sTomMy npusHaky ¢opmupyercsi OOJBIIMHCTBO TOBapHBIX KaTErOpuil B MPOAO-
BOJILCTBEHHBIX MarasuHax. [IpenMymiecTBOM omo0HOH Kiaccu(uKaImy OyaeT To,
YTO MEpuaHjai3ep Bcerjga B Kypce TEHACHLUMM IO JAHHOW KaTEropuu; OH MUMEET
BO3MO>KHOCTb OTCII€KHMBATH MOSIBIIEHUE HOBUHOK, BHEJPSTH HOBBIE TEXHOJIOTUU U
T. 1. HemocraTkoM Takoro oObeqMHEHHS TOBAPOB ABJISIETCS TO, YTO PA3IUYUS Me-
YTy TIOKYTIaTeNIIMU BHYTPU KaT€TOPHH MOTYT OBITh CTOJb BEJIMKH, YTO TS HX 00-
CIIy’)KUBaHHUs HY)KEH AUaMETPaJIbHO MPOTHBOMOIOKHBINA MOAXO/I.

3. [Ipu3Hak MOTPEOUTENBCKUX MPEINOYTSHHN, MTOJI0KEHHBIH B OCHOBY KJIac-
cU(UKaLUK TOBapOB, OCHOBBIBAETCSI HA TOM, YTO B CaMOM aKT€ COBEPILEHHS I10-
KYIIKH TPeodIaaloT reloHndeckre (CyObeKTHBHBIC U 3MOIMOHAIBHBIC) BBITOJBI.
B 3amaum mepuanpmaiizepa BXOIUT OTCIICKMBAaHHE M BBISBICHHE TAKUX «IMOIHO-
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HAJIBHBIX» TOBApOB M ()OPMHUPOBAHHE KaTerOpUil Ha UX OCHOBE (BOKpYT HHX). He-
JOCTaTKOM TaKOTO IOAXOJa SIBISETCS TO, YTO, BO-NIEPBBIX, (POPMUPOBAHUE KATErO-
puil Ha OCHOBE «IMOLIMOHAIFHOTO» TOBAapa MOJXOANUT HE Ul BCEX TPYII TOBApPOB;
BO-BTOPBIX, CYIIECTBYET OMNpeeNeHHas CI0)KHOCTb COOTHECEHHSI «IMOLIMOHATIBHO-
r'0» TOBapa C ONPEAEICHHON KaTeroprueil ToBapos.

4. Kareropuu ToBapoB MOTYT (hOPMHPOBATHCS HA OCHOBE MOTPEOUTEITHCKUX
CBOMCTB MPOAYKLUHUH WIH OCOOBIX YCJIOBHH ee XxpaHeHHs. KoMIIOHOBKa TOBapoB B
KaTerOpUM OCYILECTBISIETCS. C yYeTOM TPeOOBaHMH K TEMIEPaTypHOMY PEKHMY,
BIIAKHOCTH BO3/yXa, OCBEIEHHOCTHU U T. 1. B 3TOM ciryuae nenecoo0pasHo 101oi-
HUTh OCHOBHYIO BBIKJIAJIKy TOBapa JOMOJHUTEIHHOW TOYKOH MpOJak COIyTCT-
BYIOILIETO TOBapa [9].

Paznuna Mexay paccMOTpEHHBIMH KlIacCU(UKAIMSIMUA COCTOUT B TOM, YTO B
noaxone b. bepmana u JIxx. P. OBaHca oTCyTCTBYET MOIXOJA K KiIAacCH(UKAIUH,
OCHOBaHHBIN Ha TeJOHUYECKOW BBITO/E (II0JI, SMOLIMOHAIBHOCTE U 1p.). A B Kilac-
cudukanun B. B. CHerupeBoii He yUUTHIBACTCS CTEIIEHb 3aMHTEPECOBAHHOCTH I10-
KynareJs B IIOKYIKE U BpeMsl, 3aTpaueHHOE Ha MTOKYTIKY.

[To MHeHUMIO aBTOPOB, K CYNIECTBYIOIIUM TOAXO0JaM KiacCH(UKaluu ToBap-
HBIX KaTeropuil MOXHO A00aBUTH CIIEAYIOIIUE NMPU3HAKH KiacCU(UKALMHU TOBAp-
HBIX KaTerOpui, OTBeYarolie TpeOOBaHUSIM MepUaH ai3uHTa:

— [IpyHIMT «CKIIQJBIBaHUSI TOBAPOB B TEJIEKKY MOKymnarens». CorimacHo 3To-
My OpPUHLMITY TSDKEIbIEe TOBAaphl B OOJBIIMX YMAKOBKaX HEOOXOAWMO MOMEIATh
OmKe K Havajly [TOKy[aTelIbCKOTO MapIipyTa, YTOObI H30€XaTh OTKAa30B OT IOKY-
MOK, BBI3BAHHBIX OMACEHHEM IMOBPEAUTH YK€ BBIOpAaHHBIE TOBAPbl. TOT MPHHIUI
TaKXe BaXHO YYUTHIBATH U B JaHHOM CJIy4dae, T. €. TSDKEJIbIe TOBaphl PSIOM C Ts-
KEJIBIMHU B Hayajle MyTH, a JITKUE TOBApBl — C JIETKMMHU B KOHLE MyTH. [Ipumene-
HUE TeJEeXEK C HIDKHUM TTOI0HOM CIIOCOOHO HECKOJIBKO CMSTYHUTH CUTYAIHIO.

— Takxe Ba)KHO HE YIIyCKaTh M3 BCETO MHOXKECTBA MPH3HAKOM KiacCHU(HKa-
UM TOBApHBIX KaTeropuil 0COOCHHOCTH BOCIPHATHS LBETAa U APYTHX 3JIEMEHTOB
atMocepsl MarasuHa. HekoTopbie OTIeNbl IMEIOT 1[BETa, TPAIUIIMOHHO COOTBET-
CTBYIOLIME MPOAYKTY U MpUMEHSoNecs B UX opopmieHud. Korga ToBapsl pas-
MEILEHBI Ha MpUaBKax 0e3 ydyeTa [IBETOBBIX M TOHANBHBIX TpeOOBaHUI, co3aeTCs
OLIYLIEHHE Xaoca, OCCIIOKOWCTBa M T. X. llBeroBas rapMOHHs CBs3aHA, NPEXIE
BCETO, C YMOIMOHAILHBIM BIICUATIICHUEM OT COYETaHHS [BETOB. [IpuBIIeYs BHUMA-
HHUE K TPYIIE TOBAPOB MOXHO, HAIIPUMED, €CJIN MOMECTUTH PSIOM YIaKOBKH KOH-
TPaCTHBIX LIBETOB. | apMOHMYHOE cOoUeTaHNE — COUEeTaHHEe, KOTOpoe HanboJee npu-
BBIYHO MOKyTMaTenio. Jlydiiee pyKoOBOACTBO MO TApMOHM3AINH I[BETa — TIPUPOA.

— llenoBas rpamanus ToBapoB. Hampumep, Haauuue B 3aje OTAEJIOB, Tle A0-
nyctiuM «Bce ToBapel mo 20 py0meii», mubo crnenuanbHas rpynnupoBKa B OTIENAX
TOBapOB C MOBPEKICHHOIN YMAaKOBKOM, HE3HAYUTEIHHBIM OpakOM HIIH C UCTEKaro-
IIUM CPOKOM T'OJTHOCTH (JIJIs1 CKOPOIOPTSAIIHXCS TOBAPOB) U T. [I.

Jnst Toro 4roObl ONpeAeIuTs HOMEHKJIATYPY TOBAapHBIX KaTETOPHH B CTPYK-
Type acCOPTUMEHTA, HEJOCTATOYHO HCIIOJIb30BaTh TOJBKO OJUH NPHU3HAK KIIACCHU-
¢ukaruu. boNbIIMHCTBY MepUYaHAal3epOB MPUXOJUTCS HCIONIB30BATh HECKOIBKO
Pa3IMYHBIX MPHU3HAKOB M WX KOMOMHALUil, 4TOOBI CHOPMUPOBATH ONTHUMAJIbHBIE
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KaTeropuu ympasieHus. Ho He3aBHCHMO OT KOJIMYeCTBa MCIIOJIb3YEMBIX MIPH KJlac-
cru(UKAITIN aCCOPTUMEHTA MPHU3HAKOB, HEOOXOIUMO COOMIOAATh TPaBHIa COYeTa-
HUS TOBApOB B KATETOPHHU:

— TOBapbl OJHOW KAaTETOPHM JIOJDKHBI COCTaBISATH HauOOJee COBMECTUMBIE
KOMOMHALIMY C TO3ULMHA MOKyIaTeJIel, KOTOpble CTPEMSTCS YAOBIETBOPSTH KOM-
IJIEKC CBOMX MOTPEOHOCTEH;

— KOMOWHAIMi TOBapoB B OJHOW KaTerOPHM AOJDKHA COYETaTbCs C HHTE-
pecaMu IpoJaBLa, KOTOPBIH JKeJIaeT NCIO0Nb30BaTh 3((eKT B3auMOCBI3aHHBIX IO-
KYIOK AJIsl IPUBJIEYCHUS AOIIOIHUTEIbHBIX IIOKYIaTeIbCKUX  IIOTOKOB U yBEJH-
YEeHUS IPUOBLIH.

PacnipocTpaneHo Taxke MHEHHE, YTO U3MEHEHHUS B pa3MEIICHUU U BBIKIAJIKE
MOTYT UMETh HETaTUBHBIE TIOCIIECTBHS, MOTOMY YTO MOCTOSHHBIE IMOKYTAaTeIN HE
HaWIyT TOBapa Ha MPUBBIYHBIX MECTaX W OYIyT HEJOBOJIBHBEL. JTO, OE3YCIOBHO,
BEPHO, BpeMsl, 3aTpauyMBacMoe Ha MOMCK, OOJBIIMHCTBO MOKYTMATENeH CTPEMHUTCS
cBeCcTH K MUHMMYMy. Ho cienyer npuHMMaTh BO BHUMAaHHUE CIEAYIOIINNA MOMEHT.
Ecimm ToBapsl m3HAYaNbHO OBUIM PACIIONOXEHBI HEYAadHO, HAIIPUMEp, HapyIIeHBI
MPUHIMITBL COCEJICTBA MII COBMECTHOTO MPHOOPETEHHSI, BHITO/Ia OT MepEeMEIICHHUH
Ul TOPToBLA OyJeT BbIIIE, YeM CTOMMOCTb BO3MOXHBIX MOTEPSHHBIX MPOAAXK.
Y 100cTBO U1l IOKyHaTeneil Takke BO3pacTeT, IOTOMY 4TO y IIOCETUTENsI Marasu-
Ha €CTh NPEIIOJIO0KEHUS OTHOCHTENBHO TOTO, IJie MOXET HAaXOJIUTBhCS TOT WIIH
nHOU npoaykr. BcnomuuMm cnosa IIutepa @. Jpykepa: «PannonanbHOCTh OTpe-
OuTes — 3TO PaLMOHAIBHOCTD €T0 JINYHOM CUTYaIlUH, OHA MOXKET CEPhE3HO OTIIH-
4aThCsl OT PAIlMOHAIBHOCTH MPOU3BOJUTEINS/TOPTroBIa». Korna nmokynarenp He Ha-
XOAMT MOATBEPIKACHUSI CBOUM MPEATOJIOKEHUAM, OH 4Yallle BCEro oOparuaercs 3a
nomouibo. IloaydnB oTBET y KOHCY/IbTaHTa, OH 3allOMHUHaeT Mecto. Ecim xe no-
TUKa BOCCTAHOBJIEHA, TO TOBAp JIETKO, 0e3 pazmymuit Haxoautes. [lokymarenn ObI-
CTPO OPUEHTUPYIOTCS B M3MEHHUBILICHCS 00CTAaHOBKE, MHOTHE ITPH STOM U HE BCIIO-
MUHAIOT, II€ TOBap MPUCYTCTBOBAJ paHblie [4].

OCHOBHBIM TpHU3HAKOM (POPMUPOBAHUS TOBAPHBIX KATETOPHUIl B MaraswHe
JOJDKHO CTaTh yBENMYEHHE MPOAaK U MPUOBUTM PO3HMYHOTO Toprosua. O0weau-
HEHHE TOBApOB IO MPUHLHUIY COBMECTHOTO MPHOOPETEHHS JOJKHO JIeXkaTh B OC-
HOBe ()OPMHUPOBAHMS ACCOPTUMEHTA MarasyHa.

IIpu BBIOOpEe MecTa M crmoco0a BBIKIAAKH HYKHO HCXOIWUTH M3 Xapakrepa
cnpoca Ha ToBap. ToBapbl OCHOBHOTO acCOPTUMEHTA HE HYXKIAIOTCA B OpPOCKOM
BbIKIaaKe. COMyTCTBYIOLIME TOBAPhI PacIiofiaraloT psiioM ¢ TOBapaMH OCHOBHOTO
CIpoca «IepeKpecTHBIM» criocoOoM. COBMECTHOE pa3MeIleHHe Ha OJHOM ITONKe
WM B HETIOCPEICTBEHHON OJIM30CTH OT OCHOBHOTO COMYTCTBYIOIIUX TOBAPOB CIIO-
COOHO YBEJIMYUTH MPOJAXKU U TOTO U Apyroro ToBapa Ha 150—180 % [11]. B3aumo-
3aMEeHsEeMBbIE TOBapbl (TOBApbl, KOTOPBIE 3aMEHAIOT JPYT Apyra 10 CBOUM MOTpedu-
TEJIbCKUM CBOWCTBaM: KpyNa M MaKapOHHbIE U3AENUs, IBEHHbIE U TPUKOTAXKHbBIE
W3IENHs U JIp.) cIelyeT pa3Melarhb pAaaoM.

CymecTByomue Knaccu(puKauy TOBapHbIX KaTErOPUi, a TaKKe MPeaIoKeH-
HbI€ aBTOpAaMHU K HUM JIOTIOJHEHHS HE SIBIAIOTCA ONTHMANBbHBIMH. JJI1 KaXaoro
KOHKPETHOTO CJIy4Yasi, C y4eTOM THMa U (opmaTa Mara3uHa, acCOpTHMEHTa U pas-
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JWYHBIX MOKa3aTejeld ToBapooOOpoTa MOXKET MPUMEHSATHCS Ta MM MHas KIacCu-
(uKanys, KOMIUIEKCHas 1100 COBCEM HMHasi MOJIEIIb.

[TockonbKy BEIOOP TOBApPOB OMPEIEISIETCS JTOTUKOW MOTPEOIeHNUs, HEO0X 0 TH-
MO CJEOUTDH 3a €ro NoBeAeHHEeM. MOXKHO MPOBECTH CHEUUAIbHBIE UCCIICI0BaHUS,
Ha OCHOBaHMHU KOTOPBIX CO3/a€TCS MOJEINb OTAENA C TOYKU 3pPEHUs] MOTPeOUTEIs.
OTnenpHBIM BOIIPOCOM TSI U3YYEHHUsSI U MOJPOOHOIO PacCMOTPEHHSI OCTAeTCs Ce-
30HHAS U MIpernpa3gHuYHas IpoJaKa.

Taxoke BaKHO y4UTBIBaTh, YTO PACIIONOKEHHNE TOBAPHBIX KAaTEropuil B TOPro-
BOM 3aji€ OBICTPO ycTapeBaeT, HEOOXOAMMO NPOBOIUTH PErYJLIPHYIO PEOpraHu3a-
U0, YYUTHIBas OTMEUYEHHBbIC Ha OIPEJENICHHBIX YYacTKaX MOTOKH, HEyAaqHOe
pacroyioKeHne HEKOTOPBIX OTAEJIOB MJIM BBIKIAIKU, PE3YJIbTaThl PadOThl KasKI0TO
OTJIeNa, POCT MPHOBLTH OT €AWHUIIBI TUIOIIAIN TOPTOBOTO 000y IOBaHHS, Pa3BUTH
TOPTOBOH MOJIMTHKH Mara3uHa Wi U3MEHEHHE MOTHBAIIUH MTOKYIIATEIICH.

B 3axitoueHne 0TMETHM, YTO COBPEMEHHBIN PUTEIIOp IpH BEIOOpE crioco0oB
00bEeIMHEHUS] TOBAPOB B KAaTETOPUM AOJDKEH PYKOBOJICTBOBATBHCS CIIEAYIOIIUMH
MpHU3HAKaMu: 1) 9T0 JIOTUYHO AJIs MOTpeduTens; 2) GyHKIMOHAIBHBIEC U TPaKTHYe-
CKHE BBITOJBI MOTpeOuTeNs; 3) GakTop MOTPeOUTENBCKUX MPEINOYTCHUI; 4) yeM
JIETKO YNPaBIIATh; 5) 3a CUET Yero peanusyercsi JoOaBleHHAs CTOMMOCTh; 6) Mpo-
YyHe MPU3HAKH, B HANOOJBIIIEH Mepe COOTBETCTBYIOIINE IIeNIIM MepUYaHIaii3uHTa.

N3meHeHus, KOTOpbIE IIPOUCXOJAT B IIOCIEAHEE BPEMS B POCCHUCKOW PO3HU-
e, TOKAa3bIBAIOT, YTO MHOTHE YCIEIIHBbIC TOPrOBIBI HE TOJBKO MPUMEHSIOT H
aJanTUPYIOT 3alaJHbIA OIBIT, HO M CO3[Aal0T COOCTBEHHBIC NMPUMEPHI. A MOKYyIa-
TeJIb BO3HArpakaaeT ux 3a (haHTa3HI0 U CMENIOCTh, OTKPHIBas CBOW KOIIEIEK.
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При планировке расположения отделов, выкладки товаров внутри магазина необходимо решить множество вопросов. Где будут находиться товары импульсного, повседневного спроса и товары предварительного выбора? Как должны формироваться и располагаться те или иные товарные категории? Как совершить совместную выкладку товаров? В системе самообслуживания важным стало не только то, чтобы товар продавал себя сам, но и чтобы потребитель совершал комплексные покупки. Именно категорийный мерчандайзинг и поможет ответить нам на эти и другие вопросы.

It is necessary to solve a great number of questions when planning the arrangement of departments and display of goods in a store. Where will the goods of impact demand, convenience goods and shopping goods be displayed? How should these or those commodity categories be organized and arranged? How should the combined display of goods be made? In the self-service system it has became important that not only the goods could sell themselves but also that the consumer makes complex purchases. Merchandising of categories may help us to answer these and other questions.


Ключевые слова: совместная выкладка, дополнительная выкладка, товарная категория, мерчандайзинг, сопутствующие товары, отдел.

Среди основных задач магазина – увеличение объема покупок в магазине за одно посещение и создание лояльности у покупателей. После того как потенциальный покупатель оказывается в магазине, он начинает подпадать под воздействие различных факторов, которые четко спланированы и проработаны специалистами розничной торговли: маркетологами, товароведами, дизайнерами, мерчандайзерами и т. д.

Обобщив их деятельность, в комплексе проводимые мероприятия можно озвучить как мерчандайзинг в розничной торговле, который включает множество инструментов. Человек, покупая основной товар, может внезапно осознать необходимость в приобретении дополнительного, сопутствующего. Расположение взаимодополняющих продуктов иногда называют «перекрестным мерчандайзингом» [3].

Ключевой идеей мерчандайзинга является организация комплексных продаж, когда один товар способствует продаже другого без привлече​ния дополнительных инвестиций. Совместное расположение дополняющих друг друга товаров (cross-merchandising) побуждает покупателя к комплексной покупке и заметно увеличивает объемы приобретения всех продуктов. В данной статье описываются признаки формирования товарных категорий, принципы совместного размещения, правила сочетания товаров в категории, а также особенности сезонных продаж. Также в статье рассматривается авторский подход к классификации товарных категорий по различным от имеющихся на сегодняшний день признакам.

Распределение торговой площади на большие зоны обычно начинают с того, что каждому товару выделяется место в соответствии с ожидаемым объемом продаж. Затем изначальное распределение площади рассматривается исходя из множества факторов, в том числе и сезонность товаров, взаимодополняемость. Выкладка товаров также способна создавать условия для совместимого соседства, при котором потенциал товаров-продавцов наиболее полно используется для продажи товаров разных групп [6].


Схема размещения групп товаров и отдельных товаров в зале должна разрабатываться на стадии проектирования магазина, лучше, если до заказа оборудования, потому что довольно часто приходится вносить коррективы в спецификацию. При размещении товарных групп очень важна логика «совместного потребления». Покупателю эта логика напоминает о приобретении других продуктов. Например, мотив праздничного потребления – элитный алкоголь и шоколад. Логика «совместного потребления» также широко используется в создании дополнительных точек продаж: вино – сыр, вино – мясо, сухие завтраки – молочные продукты, чай – кондитерские изделия, мясо – специи и т. д. [11].

Удачное и неудачное соседство товарных групп (отделов) чрезвычайно важно. Например, соседство алкоголя с детским питанием, сухих завтраков с кормами для животных, бытовой химии с натуральными соками неудачно и в ряде случаев способно существенно снизить продажи по группе. Особенно не желательно соседство самых популярных отделов (например, мясного и овощного): в противном случае покупатель целенаправленно устремится в этот уголок магазина и купит лишь необходимое, обойдя вниманием, проигнорировав остальные отделы [8].

Отделы непродовольственных товаров, которые необходимы как сопутствующие в универсальных продовольственных магазинах, должны размещаться совместно с соответствующими продовольственными товарами. Так, кофейные чашки продаются рядом с кофе, стаканы и кувшины – рядом с фруктовым соком, детские игрушки и книги – рядом с продуктами детского питания. Здесь учитывается правило «перекрестного опыления», предусматривающее размещение разных товарных групп по соседству, что способствует увеличению объемов продаж каждой из них. Такие товары обычно связаны в сознании покупателя позитивной ассоциативной цепочкой. Организация специальных выкладок одновременно двух товаров может увеличить продажу каждого из них до 80 %. Необходимо помнить и о правиле совместимости – способности товаров к совместному размещению без утраты потребительских свойств, а также для достижения целей выкладки. Необходимым условием совместимости является одинаковый режим хранения [7]. Но непродовольственные товары, которые не являются сопутствующими – хозяйственные, предметы домашнего обихода, чулочно-носочные изделия и другие – размещают отдельной секцией.


Иногда один и тот же товар помещают одновременно в двух выкладках. Делают это с целью увеличения продаж. В зависимости от особенностей товара, такое размещение может быть постоянным или временным (например, сезонным). С помощью двойной выкладки можно использовать две мотивации покупки – обдуманную и импульсивную. Обдуманную покупку облегчает логическое размещение товара (в его категории). А импульсивная покупка требует размещения в местах, благоприятных для дополнительной продажи. Преимущества двойного размещения следующие: ускорение продаж, возможность избежать неудачных продаж, повышение рентабельности товарной категории и т. д. Поскольку выкладки не «растягиваются», выбор двойного размещения должен быть обдуманным и оправдываться повышением рентабельности. [2].

Многотоварные выкладки должны планироваться таким образом, чтобы обеспечивать продажу товаров в большем объеме, чем при однотоварной выкладке. Согласно некоторым исследованиям, если однотоварные выкладки увеличивают объемы продаж в 5 раз по сравнению с продажами товаров с полок, то многотоварные выкладки – в 10 или более раз [10]. В крупных магазинах чаще всего встречаются несколько товарных комплексов. Например, в универмаге могут быть комплексы «Товары для детей», «Товары для мужчин», «Товары для женщин», «Товары для дома» [11].


 «Эффективность работы магазинов во многом зависит от рационального размещения отделов и групп товаров в торговом зале, – убеждены Кира и Рубен Канаян, известные российские специалисты по мерчандайзингу. – Тут от оригинальной идеи отталкиваться нельзя. При принятии решения о размещении отделов в магазине необходимо учитывать общие образы поведения покупателей, их привычки и предпочтения, а также, по возможности, специфические особенности основного контингента посетителей» [5].


Удачное сочетание кондитерских изделий и с такими продуктами, как чай и кофе, мучной „кондитерки” – также с молоком, потому что при виде большого числа сладостей у человека в подсознании возникает мысль о напитках. У психологов есть мнение, что съесть много сладкого без чая или другой жидкости могут только люди с отклонениями. Совместная выкладка «Товары к праздникам» может включать комбинации наборов конфет, чая и кофе, алкоголя, подарочных наборов и даже комплекты для стола, скатерти, салфетки, подсвечники и т. п. Рядом с отделом овощей и фруктов выделяется зона здорового питания – горка с натуральными йогуртами, низкокалорийными молочными продуктами, соками, а также стеллаж с орехами и сухофруктами.


В числе основных принципов американского магазина – компенсация нехватки воображения у покупателя и подсказка при принятии решения в условиях ограниченности времени, избытка общей информации в магазине и острой нехватки информации нужной. Этот принцип можно назвать «Что используется вместе – размещаем в одном месте», за счет дополнительных точек продаж. Особенность российской розницы, которая сразу бросается в глаза при сравнении с американскими, – это склонность к чрезмерному упорядочиванию, когда даже на маленькой площади для каждой товарной группы отводится свое строгое место и число дополнительных точек продаж очень мало (если они вообще есть). Совместной выкладки некоторые торговцы побаиваются. Подобная «правильность» часто приводит к потере значительной части прибыли – потере на импульсивных покупках [5].


Перейдем, наконец, к понятиям, принципам и правилам размещения товарных категорий. Товары, совместное размещение и продажа которых способны прине​сти дополнительный положительный эффект в процессе реализации, называют категорией. Товарная категория – совокупность товаров, объединение которых в группу для совместной продажи и управления отвечает целям и за​дачам розничного торговца [9].

Товары необходимо объединять в категории не только на бумаге, но и в пространстве торгового зала. В одну категорию объединяют товары, принадлежащие к разным товарным группам, подгруппам или видам. Например, товарная категория может включать сыры (группа молочных товаров), вино (группа вкусовых товаров) и фрукты или шоколадные конфеты. 


Рассмотрим наиболее распространенные признаки, положенные в ос​нову классификации товарных категорий.


В книге Б. Бермана и Дж. Р. Эванса «Розничная торговля. Стратегический подход» указывается, что товары, предлагаемые магазином, можно классифицировать по типам группировки (в некоторых случаях можно использовать сочетание нескольких подходов к группировке товаров):


– Группировка товаров по функциям (functional product groupings) – товары делятся на категории и размещаются на полках по принципу общего конечного назначения, например, в магазине мужской одежды могут продаваться такие функциональные группы товаров, как рубашки, галстуки, запонки, булавки для галстука; обувь, распорки для обуви и обувной крем; футболки, шорты и носки; костюмы; спортивные куртки и брюки.


– Группировка товаров по мотивации (purchase motivation product groupings) учитывает степень заинтересованности покупателей в процессе покупок и то количество времени, которое они готовы провести в магазине. Например, для незаинтересованного человека, у которого нет времени на покупки, товары импульсного спроса и прочие, не требующие долгих размышлений о покупке, следует размещать на первом этаже многоэтажного магазина. А вот товары, вопрос о приобретении которых нужно серьезно обдумать, можно размещать на верхнем этаже, до которого «доберутся» люди, любящие делать покупки и имеющие свободное время.


– Группировка товаров по сегментам рынка (market segment product groupings) предполагает объединение товаров, предназначенных для определенного целевого рынка. Например, в магазине женской одежды товары могут делиться на одежду для девочек, девушек и женщин, а в музыкальном магазине компакт-диски – делиться по музыкальным направлениям: рок, джаз, классическая музыка и т. д.


– Группировка товаров по требованиям к хранению (storability product groupings) используется для товаров, требующих особого обращения. Пример, в продуктовом магазине ряд товаров предполагает использование морозильных камер или холодильников, а другие товары реализуются при комнатной температуре [1].


По мнению автора книги «Книга мерчандайзера» В. В. Снегиревой, товары можно классифицировать по следующим признакам несколько другим образом:


1. Категория товаров, удовлетворяющих потребности определенной группы покупателей. В одну категорию могут быть включены такие товары, как кофе в зернах, фильтры для кофеварок, китайский чай, какао, экзотические пряности, шоколадные конфеты и кондитерские изделия. В этом случае мерчандайзер быстрее реагирует на изменения во вкусах и пожеланиях потребителей; а существующие связи и взаимозависимости между товарами одной категории представляют наилучшие возможности для эффективного управления.


2. Также в одну категорию могут объединяться товары, приобретаемые разными группами покупателей для удовлетворения схожих потребностей. По этому признаку формируется большинство товарных категорий в продовольственных магазинах. Преимуществом подобной классификации будет то, что мерчандайзер всегда в курсе тенденций по данной категории; он имеет возможность отслеживать появление новинок, внедрять новые технологии и т. д. Недостатком такого объединения товаров является то, что различия между покупателями внутри категории могут быть столь велики, что для их обслуживания нужен диаметрально противоположный подход. 


3. Признак потребительских предпочтений, положенный в основу классификации товаров, основывается на том, что в самом акте совершения покупки преобладают гедонические (субъективные и эмоциональные) выгоды. В задачи мерчандайзера входит отслеживание и выявление таких «эмоциональных» товаров и формирование категорий на их основе (вокруг них). Недостатком такого подхода является то, что, во-первых, формирование категорий на основе «эмоционального» товара подходит не для всех групп товаров; во-вторых, существует определенная сложность соотнесения «эмоционального» товара с определенной категорией товаров.


4. Категории товаров могут формироваться на основе потребительских свойств продукции или особых условий ее хранения. Компоновка товаров в категории осуществляется с учетом требований к температурному режиму, влажности воздуха, освещенности и т. д. В этом случае целесообразно дополнить основную выкладку товара дополнительной точкой продаж сопутствующего товара [9].

Разница между рассмотренными классификациями состоит в том, что в подходе Б. Бермана и Дж. Р. Эванса отсутствует подход к классификации, основанный на гедонической выгоде (пол, эмоциональность и др.). А в классификации В. В. Снегиревой не учитывается степень заинтересованности покупателя в покупке и время, затраченное на покупку. 

По мнению авторов, к существующим подходам классификации товарных категорий можно добавить следующие признаки классификации товарных категорий, отвечающие требованиям мерчандайзинга: 


– Принцип «складывания товаров в тележку покупателя». Согласно этому принципу тяжелые товары в больших упаковках необходимо помещать ближе к началу покупательского маршрута, чтобы избежать отказов от покупок, вызванных опасением повредить уже выбранные товары. Этот принцип также важно учитывать и в данном случае, т. е. тяжелые товары рядом с тяжелыми в начале пути, а легкие товары – с легкими в конце пути. Применение тележек с нижним поддоном способно несколько смягчить ситуацию.

– Также важно не упускать из всего множества признаком классификации товарных категорий особенности восприятия цвета и других элементов атмосферы магазина. Некоторые отделы имеют цвета, традиционно соответствующие продукту и применяющиеся  в их оформлении. Когда товары размещены на прилавках без учета цветовых и тональных требований, создается ощущение хаоса, беспокойства и т. д. Цветовая гармония связана, прежде всего, с эмоциональным впечатлением от сочетания цветов. Привлечь внимание к группе товаров можно, например, если поместить рядом упаковки контрастных цветов. Гармоничное сочетание – сочетание, которое наиболее привычно покупателю. Лучшее руководство по гармонизации цвета – природа.

– Ценовая градация товаров. Например, наличие в зале отделов, где допустим «Все товары по 20 рублей», либо специальная группировка в отделах товаров с поврежденной упаковкой, незначительным браком или с истекающим сроком годности (для скоропортящихся товаров) и т. д.

Для того чтобы определить номенклатуру товарных категорий в структуре ассортимента, недостаточно использовать только один признак классификации. Большинству мерчандайзеров приходится использовать несколько различных признаков и их комбинаций, чтобы сформировать оптимальные категории управления. Но независимо от ко​личества используемых при классификации ассортимента признаков, необходимо соблюдать правила сочетания товаров в категории:

– товары одной категории должны составлять наиболее совместимые комбинации с позиций покупателей, которые стремятся удовлетво​рять комплекс своих потребностей;


– комбинация товаров в одной категории должна сочетаться с инте​ресами продавца, который желает использовать эффект взаимосвя​занных покупок для привлечения дополнительных покупательских 
потоков и увеличения прибыли.


Распространено также мнение, что изменения в размещении и выкладке могут иметь негативные последствия, потому что постоянные покупатели не найдут товара на привычных местах и будут недовольны. Это, безусловно, верно, время, затрачиваемое на поиск, большинство покупателей стремится свести к минимуму. Но следует принимать во внимание следующий момент. Если товары изначально были расположены неудачно, например, нарушены принципы соседства или совместного приобретения, выгода от перемещений для торговца будет выше, чем стоимость возможных потерянных продаж. Удобство для покупателей также возрастет, потому что у посетителя магазина есть предположения относительно того, где может находиться тот или иной продукт. Вспомним слова Питера Ф. Друкера: «Рациональность потребителя – это рациональность его личной ситуации, она может серьезно отличаться от рациональности производителя/торговца». Когда покупатель не находит подтверждения своим предположениям, он чаще всего обращается за помощью. Получив ответ у консультанта, он запоминает место. Если же логика восстановлена, то товар легко, без раздумий находится. Покупатели быстро ориентируются в изменившейся обстановке, многие при этом и не вспоминают, где товар присутствовал раньше [4].


Основным признаком формирования товарных категорий в магазине должно стать увеличение продаж и прибыли розничного торговца. Объединение товаров по принципу совместного приобретения должно лежать в основе формирования ассортимента магазина.


При выборе места и способа выкладки нужно исходить из характера спроса на товар. Товары основного ассортимента не нуждаются в броской выкладке. Сопутствующие товары располагают рядом с товарами основного спроса «перекрестным» способом. Совместное размещение на одной полке или в непосредственной близости от основного сопутствующих товаров способно увеличить продажи и того и другого товара на 150–180 % [11]. Взаимозаменяемые товары (товары, которые заменяют друг друга по своим потребительским свойствам: крупа и макаронные изделия, швейные и трикотажные изделия и др.) следует размещать рядом. 


Существующие классификации товарных категорий, а также предложенные авторами к ним дополнения не являются оптимальными. Для каждого конкретного случая, с учетом типа и формата магазина, ассортимента и различных показателей товарооборота может применяться та или иная классификация, комплексная либо совсем иная модель.

Поскольку выбор товаров определяется логикой потребления, необходимо следить за его поведением. Можно провести специальные исследования, на основании которых создается модель отдела с точки зрения потребителя. Отдельным вопросом для изучения и подробного рассмотрения остается сезонная и предпраздничная продажа.

Также важно учитывать, что расположение товарных категорий в торговом зале быстро устаревает, необходимо проводить регулярную реорганизацию, учитывая отмеченные на определенных участках потоки, неудачное расположение некоторых отделов или выкладки, результаты работы каждого отдела, рост прибыли от единицы площади торгового оборудования, развития торговой политики магазина или изменение мотивации покупателей.


В заключение отметим, что современный ритейлор при выборе способов объединения товаров в категории должен руководствоваться следующими признаками: 1) что логично для потребителя; 2) функциональные и практические выгоды потребителя; 3) фактор потребительских предпочтений; 4) чем легко управлять; 5) за счет чего реализуется добавленная стоимость; 6) прочие признаки, в наибольшей мере соответствующие целям мерчандайзинга.


Изменения, которые происходят в последнее время в российской рознице, показывают, что многие успешные торговцы не только применяют и адаптируют западный опыт, но и создают собственные примеры. А покупатель вознаграждает их за фантазию и смелость, открывая свой кошелек.
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