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Аннотация
«Товары и тренды: Искусство управления ассортиментом» –

это уникальное руководство по искусству и науке управления
ассортиментом в условиях стремительно меняющегося мира.
Книга начинается с обзора актуальности этой темы, раскрывая
её историческую значимость и влияние трендов на торговлю.
Вы освоите фундаментальные принципы формирования
ассортимента, научитесь анализировать целевую аудиторию и
использовать современные методы отбора товаров.

В эпоху цифровой трансформации и многокультурных
обменов книга предлагает стратегии адаптации к глобальным
рынкам и инновации в ассортименте, используя аналитику
больших данных и прогнозирование. Изучите практические
аспекты управления – от оптимизации структуры товаров до
внедрения новых продуктов на рынок.

Вдохновляющие кейсы и финансовые решения обогатят ваш
бизнес-арсенал, а взгляд в будущее – на устойчивое развитие
и экотренды – подготовит вас к грядущим вызовам. Это



 
 
 

незаменимая книга для тех, кто стремится оставить след на
бизнес-арене.
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Артем Демиденко
Товары и тренды:

Искусство управления
ассортиментом

 
Введение

 
Управление ассортиментом товаров – это искусство, тре-

бующее от специалистов не только интуитивного понимания
рынка, но и глубоких аналитических навыков, способных
обеспечить бизнесу рост и эффективность. На современном
рынке, где предпочтения потребителей меняются с порази-
тельной быстротой, становится критически важным иметь
не просто набор товаров, а тщательно продуманный ассор-
тимент, способный удовлетворить актуальные потребности
целевой аудитории. В этой книге мы погрузимся в различ-
ные аспекты управления ассортиментом, изучая как тради-
ционные методы, так и новейшие тенденции, влияющие на
принятие решений.

Одним из ключевых моментов в управлении ассортимен-
том является понимание потребностей целевого рынка. Для
этого необходимо провести глубокое исследование, изучая



 
 
 

поведение и предпочтения потребителей. В практическом
плане это можно сделать с помощью методов опроса, фо-
кус-групп и анализа данных о продажах. Например, если вы
управляете магазином одежды, можете провести опрос среди
ваших постоянных клиентов о том, какие стили и категории
товаров они хотели бы видеть в будущем. Этот анализ позво-
лит не только точно подбирать новые товары, но и упростит
процесс исключения устаревших позиций из ассортимента.

Следующий важный аспект – это адаптация ассортимента
к изменениям во внешней среде. Рыночная среда динамич-
на, и факторы, которые влияют на спрос, могут меняться с
каждым сезоном. Например, в последние годы наблюдается
рост интереса к экологически чистым продуктам. Бренды,
успешно адаптировавшие свой ассортимент под этот тренд,
как правило, получают конкурентное преимущество. При-
меняя эти знания на практике, компания может внедрить в
ассортимент товары, соответствующие принципам устойчи-
вого развития, такие как одежда из переработанных матери-
алов или косметика без упаковки.

Важно помнить, что успешное управление ассортиментом
– это не только добавление новинок, но и грамотное избав-
ление от устаревших и плохо продающихся товаров. Здесь
полезно использовать метод анализа ABC, который поможет
классифицировать товары по уровню их оборачиваемости и
значимости для бизнеса. Товары категории A приносят наи-
большую прибыль, и их исключение из ассортимента может



 
 
 

негативно сказаться на бизнесе, в то время как категории
C можно рассматривать как потенциальных кандидатов для
списания. Эта практическая методика обеспечивает систем-
ный подход к управлению ассортиментом, позволяя сосре-
доточить ресурсы на наиболее прибыльных позициях.

Еще одним значимым элементом управления ассортимен-
том является контроль за сезонными и тенденционными из-
менениями. При правильном подходе это может стать значи-
тельным источником дохода. Например, в преддверии зимы
увеличивается спрос на зимние аксессуары, такие как шапки
и перчатки. Если предприятию удастся заранее учесть этот
тренд и закупить соответствующий ассортимент, оно сможет
не только удовлетворить требования рынка, но и создать эф-
фект нехватки товара, что также может повысить его цен-
ность в глазах покупателей.

Не менее важным является оптимизация процесса рабо-
ты с поставщиками. Налаживание тесных отношений с на-
дежными поставщиками позволяет заранее получать инфор-
мацию о новых товарах, а также иметь возможность быст-
рого реагирования на изменения спроса. Один из способов
эффективно управлять этим процессом – использование ме-
тодов бережливого производства, таких как метод «Точно в
срок», который минимизирует запасы, но при этом гаранти-
рует, что нужные товары всегда будут под рукой. Внедрение
таких практик поможет сократить время, затрачиваемое на
поиск новых поставщиков, и улучшить оборачиваемость ас-



 
 
 

сортимента.
В завершение, управление ассортиментом – это не стати-

ческий процесс, а динамичный цикл, требующий постоян-
ного анализа, адаптации и переосмысления. Каждая компа-
ния должна быть готова к изменениям, разрабатывать стра-
тегию, позволяющую оперативно реагировать на изменения
рынка и предпочтений потребителей. Овладение искусством
управления ассортиментом приведет бизнес к новым высо-
там, создавая не только выгодные предложения, но и устой-
чивую связь с клиентами, что в конечном итоге станет зало-
гом долговременного успеха.



 
 
 

 
Актуальность управления

ассортиментом в
современном мире.

 
Управление ассортиментом товаров в современном ми-

ре становится неотъемлемой частью бизнеса, обеспечиваю-
щей его конкурентоспособность. Актуальность этой дисци-
плины объясняется динамикой изменения потребительских
предпочтений, технологическими инновациями и глобали-
зацией, влияющими на рынок. Эффективное управление ас-
сортиментом помогает не только удовлетворить текущие по-
требности покупателей, но и предвосхитить их желания.

Одной из ключевых причин, по которой управление ас-
сортиментом стало особенно важным, является рост инфор-
мации и доступ к ней. Потребители сегодня осведомлены как
никогда: они используют интернет для сравнения цен, чте-
ния отзывов и поиска рекомендаций. Бренды, которые иг-
норируют изменение запросов аудитории, рискуют потерять
свою долю на рынке. Например, в сфере технологий ком-
пания Apple успешно адаптировала свой ассортимент, вво-
дя новые продукты в соответствии с последними мировыми
тенденциями – от умных часов до наушников, каждый из ко-
торых отвечает запросам конкретной аудитории.

Понимание того, что ассортимент не статичен, а требует



 
 
 

регулярного пересмотра, является важной частью успешной
стратегии. Команды по управлению ассортиментом должны
работать в тесном сотрудничестве с маркетинговыми и ана-
литическими подразделениями, чтобы отслеживать измене-
ния на рынке. Например, использование методов анализа
больших данных может предоставить ценную информацию
о том, какие товары пользуются спросом, а какие стоит ис-
ключить из предложения. Рассматривая данные о продажах,
можно применять запросы языка структурированных запро-
сов для быстрого извлечения информации о самых популяр-
ных товарах:

```sql

SELECT product_name, SUM(quantity_sold) AS total_sales

FROM sales_data

GROUP BY product_name

ORDER BY total_sales DESC

LIMIT 10;

```

Этот запрос поможет выявить, какие товары стали бест-



 
 
 

селлерами, и принять обоснованные решения по их дальней-
шему продвижению.

Актуальность управления ассортиментом также подчер-
кивается изменениями в глобальной экономике. Рост числа
стартапов и малых предприятий создает жесткую конкурент-
ную среду. Бренды должны быть готовы к быстрому реагиро-
ванию на изменения в предпочтениях потребителей и быть
гибкими в управлении своим предложением. Например, в
пандемию COVID-19 многие компании столкнулись с необ-
ходимостью срочно менять ассортимент – от производства
защитных масок до перехода на дистанционные продажи.
Кросс-функциональные команды, которые быстро анализи-
ровали рынок и адаптировались к новой реальности, смогли
не только выжить, но и извлечь выгоду из ситуации.

Важно отметить, что не все изменения требуют радикаль-
ных подходов. Правильная методология анализа потребно-
стей рынка и постоянный мониторинг актуальных трендов
позволяют не просто реагировать на изменения, но и преду-
гадывать их. Для этого можно использовать такие инстру-
менты, как опросы, фокус-группы и анализ конкурентной
среды. Регулярно собирая отзывы от клиентов и исследуя
поведение пользователей, компании получают возможность
предлагать именно те товары, которые будут востребованы.

Ключевым аспектом управления ассортиментом являет-
ся работа с оптимизацией запасов. Неправильный ассорти-
мент может стать причиной значительных издержек, связан-



 
 
 

ных с хранением и списанием товаров. Применение мето-
дик управления запасами, таких как ABC-анализ или систе-
ма "точно в срок", позволяет улучшить финансовые показа-
тели и минимизировать риски. Например, применяя ABC-
анализ, компании могут сегментировать товары по объему
продаж и прибыли, что позволяет фокусироваться на наибо-
лее прибыльных позициях.

Новости и социальные сети сегодня также формируют
спрос на рынке. Качественная работа с контентом, создание
уникальных предложений и регулярное обновление ассор-
тимента в соответствии с трендами поднимают интерес по-
требителей. Хорошим примером может служить стратегия
бренда Adidas, который при каждом выходе новой модели
кроссовок использует широкий охват в социальных сетях и
акцентирует внимание на ограниченном тиражe товаров.

Кроме того, важно учитывать, что управление ассорти-
ментом – это не просто выбор товаров, а создание целост-
ной экосистемы, которая включает в себя маркетинг, прода-
жи и даже клиентский сервис. Разработка стратегий, осно-
ванных на данных о предпочтениях клиентов и трендах рын-
ка, позволяет не только увеличить продажи, но и создать ло-
яльность к бренду.

В заключение, актуальность управления ассортиментом в
современном мире трудно переоценить. Это процесс, требу-
ющий постоянного отслеживания изменений и готовности к
переменам. Успешные компании понимают, что управление



 
 
 

ассортиментом – это не только выбор товаров, но и умение
предвидеть и адаптироваться к тому, что ожидает потреби-
телей в будущем. Создание качественного, разнообразного и
актуального ассортимента становится основой для успеха на
конкурентном рынке.



 
 
 

 
Определение ключевых понятий:

товар, тренд, ассортимент.
 

Весь бизнес начинается с товара. Это основной элемент
коммерческой деятельности, который служит средством удо-
влетворения потребностей покупателей. Чтобы управлять
ассортиментом эффективно, необходимо четко понимать,
что такое товар, как его можно классифицировать и каким
образом он пересекается с концепцией трендов.

Товар – это физический объект или услуга, предлага-
емые потребителю для удовлетворения его потребностей
или желаний. Товары могут быть как материальными, так и
нематериальными. Примеры материальных товаров включа-
ют одежду, электронику и продукты питания. Нематериаль-
ные товары часто представлены услугами, такими как обра-
зование или медицинское обслуживание. Важно понимать,
что даже самая качественная продукция не сможет привлечь
потребителей без правильного позиционирования и марке-
тинга.

Тренд, в свою очередь, отражает изменения в предпо-
чтениях и поведении потребителей. Это постоянный вектор
движения клиентов в ответ на различные факторы, такие как
социальные изменения, технологические новшества или да-
же климатические явления. Примером актуального тренда



 
 
 

может служить увеличение спроса на экологичную продук-
цию: потребители начинают выбирать товары, произведен-
ные с минимальным воздействием на природу. В 2023 году
многие компании адаптировали свой ассортимент под этот
тренд, предлагая альтернативные виды упаковки и экологи-
чески чистые компоненты.

Теперь перейдем к понятию ассортимента. Ассортимент –
это совокупность товаров и услуг, предлагаемых компанией,
которая должна соответствовать стратегическим целям биз-
неса. Чем шире ассортимент, тем больше возможностей для
удовлетворения разнообразных запросов клиентов. Однако
слишком широкий ассортимент может привести к неопти-
мальному управлению запасами, что увеличивает затраты. К
примеру, исследование показало, что магазины с избыточ-
ным выбором товаров в категории одежды имели значитель-
но больше случаев "застоя" на складах по сравнению с более
слабо укомплектованными магазинами.

Для успешного управления ассортиментом важно устано-
вить баланс между стремлением удовлетворить потребите-
лей и ограничениями операционных расходов. Эффектив-
ная стратегия будет включать регулярные исследования рын-
ка, которые помогут выявить актуальные тренды, а также
предпочтения вашей целевой аудитории. Например, исполь-
зование опросов и анализа потребительского поведения мо-
жет дать четкую картину того, какие товары необходимо до-
бавлять или исключать из ассортимента.



 
 
 

Кроме того, необходимо учитывать периодичность об-
новления ассортимента. Новые тренды могут менять поку-
пательские предпочтения. Поэтому, даже если товар ранее
пользовался высоким спросом, это не гарантирует, что он
сохранит свою актуальность в будущем. К примеру, если в
течение нескольких сезонов наблюдается рост интереса к
спортивной одежде для домашнего использования, компа-
ниям стоит обратить внимание на расширение ассортимента
в этой категории, а старые модели, которые потеряли свою
популярность, должны быть заменены или обновлены.

Еще одной важной составляющей управления ассорти-
ментом является сегментация. Разделяя ассортимент на ка-
тегорийные группы, компании могут более точно управлять
товарными предложениями в зависимости от целевых групп
потребителей. Например, компания, предлагающая электро-
нику, может выделить такие сегменты, как бытовая техника,
компьютерные устройства и развлечения. Это позволит бо-
лее эффективно комбинировать и адаптировать ассортимент
к динамично меняющимся условиям рынка.

Важным аспектом этого процесса является также анализ
конкурентов. Изучая ассортимент конкурентов, можно вы-
явить успешные товары и тренды, которые потенциально мо-
гут быть внедрены в ваш бизнес. Предположим, один из кон-
курентов активно предлагает продукты с инновационными
функциями – внедрение аналогичных предложений может
значительно повысить вашу конкурентоспособность.



 
 
 

Также стоит сосредоточиться на показателях эффектив-
ности для оценки успеха управления ассортиментом. Это
может включать в себя такие метрики, как оборачиваемость
запасов, доля рынка и уровень удовлетворенности клиентов.
Регулярный мониторинг этих показателей поможет вам при-
нимать более обоснованные решения относительно ассорти-
мента.

В заключение, понимание ключевых понятий – товара,
тренда и ассортимента – является основой для успешно-
го управления ассортиментом. Эффективное сочетание всех
этих элементов позволяет не только удовлетворять потреб-
ности клиентов, но и предугадывать их желания, придавая
бизнесу устойчивый конкурентный импульс. Данный про-
цесс требует регулярного анализа и оперативной реакции на
изменения, что делает управление ассортиментом поистине
искусством.



 
 
 

 
Цели и задачи книги.

 
В этой главе мы определим основные цели и задачи кни-

ги «Товары и тренды: Искусство управления ассортимен-
том». Понимание этих аспектов поможет читателю лучше
осознать, чего он может ожидать от материала и какие навы-
ки и знания сможет развить в процессе чтения.

Первостепенная цель книги заключается в том, чтобы
вооружить читателя инструментами для глубокого анализа
рынка и ассортимента товаров. Это означает не только изу-
чение основ теории управления ассортиментом, но и при-
менение аналитических методов. Мы будем рассматривать
примеры успешных компаний, которые используют различ-
ные подходы для изучения клиентских предпочтений и по-
ведения. Например, компания Zara известна своей эффек-
тивной стратегией «прямой связи» с покупателями, собирая
данные о продажах в реальном времени и быстро адапти-
руя ассортимент под запросы клиентов. В итоге такая гиб-
кость позволяет компании сохранять актуальность и избе-
гать больших остатков товаров.

Второй аспект – практическое применение полученных
знаний. Мы разработаем конкретные методики и представим
практические советы по оптимизации ассортимента. Это бу-
дет в том числе и внедрение принципа ABC – анализа то-
вара на основе его важности и оборачиваемости. Мы объяс-



 
 
 

ним, как классифицировать товары и какие действия пред-
принять на основе полученных данных. Например, товары,
входящие в категорию «А», требуют наибольшего внимания
и должны быть постоянно в наличии, в то время как товары
«С» можно включать в ассортимент реже или сокращать их
количество.

Третья задача – демонстрация значимости инновацион-
ного подхода и гибкости в управлении ассортиментом. Мы
рассмотрим, как цифровизация и новые технологии транс-
формируют рынок и помогают оптимизировать процесс
управления. Например, использование данных из аналити-
ческих инструментов, таких как Яндекс.Метрика или си-
стемы управления клиентами, позволяет выявлять новые
тренды, которые могут стать основой для формулирования
стратегии по обновлению ассортимента. Здесь стоит упомя-
нуть метод Agile, который предполагает быструю реакцию
на изменения в потребительском спросе, позволяя компании
адаптироваться к новым условиям в краткие сроки.

Кроме того, особое внимание будет уделено эмоциональ-
ному аспекту управления ассортиментом. Мы разберем, как
создать эмоциональную связь между продуктами и потреби-
телями. Для этого полезно будет использовать искусство по-
вествования о товарах. Примером могут служить каталоги
компании IKEA, которые не просто предлагают продукцию,
но и создают образы жизни, вдохновляя клиентов на покуп-
ки.



 
 
 

Не менее важной задачей книги будет освещение профес-
сиональных и этических стандартов в управлении ассорти-
ментом. Мы будем делиться советами о том, как не толь-
ко достигать краткосрочных целей, но и строить долгосроч-
ные отношения с клиентами, стараясь не только удовлетво-
рить их потребности, но и формировать их ожидания. При-
меры мясных магазинов, предлагающих качественные мест-
ные продукты, иллюстрируют, как ассоциативное восприя-
тие товаров может существенно повысить лояльность потре-
бителей.

Заключительная задача книги – стимулирование крити-
ческого мышления. Мы будем поощрять читателя задавать
себе вопросы о текущих трендах и возможностях для улуч-
шения их бизнеса. Как часто вы анализируете свой ассор-
тимент? Кто ваш идеальный клиент и каким образом ваши
товары могут соответствовать его ожиданиям? Применение
метода SWOT-анализа поможет структурировать подход к
осмыслению своих сильных и слабых сторон в управлении
ассортиментом.

В результате, читатель получит не просто теоретические
знания, а практические навыки, инструменты и идеи, кото-
рые сможет интегрировать в свою работу, будь то в малом
бизнесе или крупной корпорации. Эта книга станет своего
рода навигатором в мире динамично меняющегося рынка,
который требует от нас не просто следовать, но и активно
предвосхищать изменения.



 
 
 

 
Исторический обзор

 
Управление ассортиментом товаров имеет свою историю,

начинающуюся с первобытных времен, когда люди добывали
пищу и предметы, необходимые для выживания. Интуитив-
ное понимание потребностей предков, их взаимодействие с
окружающим миром и специфические характеристики то-
го времени заложили основы для современного управления
ассортиментом. Однако возможность анализа и оптимиза-
ции товарного предложения появилась значительно позже,
параллельно с развитием цивилизации и торговых отноше-
ний.

В античную эпоху люди начали систематизировать свои
товары. На базарах Древнего Рима и Греции возникали пер-
вые концепции управления ассортиментом. Товары дели-
лись на категории в зависимости от их назначения и потре-
бительского спроса. Продавцы учились понимать, какие то-
вары лучше всего привлекают покупателей, что повышало
их конкурентоспособность. Несмотря на отсутствие совре-
менных аналитических инструментов, интуитивные методы
управления ассортиментом основывались на знании местно-
го рынка и предпочтений населения.

С развитием торговли в средневековой Европе управле-
ние ассортиментом стало более систематизированным. Куп-
цы начали использовать простые приемы для понимания по-



 
 
 

требностей своих клиентов. К примеру, в городах-крепостях
важную роль играли ярмарки, где товаров было предоста-
точно, а продавцы, быстро адаптируясь к потребительскому
спросу, расширяли свои ярмарочные предложения. Они за-
мечали, какие товары расходятся быстрее, а какие остаются
на полках, и работали над улучшением экспозиции.

Однако истинный скачок в управлении ассортиментом
произошел с наступлением Индустриальной революции. В
этот период промышленное производство вывело на ры-
нок массовые товары, открыв новые горизонты для анали-
за спроса. Образовались огромные фабрики, и производи-
тели начали осознавать значимость исследования потреби-
тельского поведения. Применение статистики и первых мар-
кетинговых методов стало основой для более рационально-
го управления ассортиментом. В это время такие компании,
как Procter & Gamble, начали применять научный подход к
товарным портфелям, используя исследования для опреде-
ления оптимального сочетания продуктов.

В 20-х годах XX века акцент на удобство, качество и
разнообразие товаров стал основой формирования потреби-
тельских привычек. Гипермаркеты и магазины самообслу-
живания, появившиеся в США, продемонстрировали эф-
фективность управления ассортиментом в большом масшта-
бе. Использование принципов самообслуживания дало по-
купателям возможность выбирать товары на основе личных
предпочтений, что, в свою очередь, подчеркнуло важность



 
 
 

понимания трендов и адаптации ассортимента под текущие
нужды рынка.

С переходом в эпоху информационных технологий и гло-
бализации в конце XX – начале XXI века управление ас-
сортиментом стало еще более сложным и многогранным.
Быстрые изменения в потребительских предпочтениях, рост
конкуренции и технологические инновации предъявили но-
вые требования к компаниям. Появились специальные про-
граммные решения для управления ассортиментом, такие
как системы планирования ресурсов предприятия. Они поз-
воляют не только отслеживать товарные запасы, но и анали-
зировать данные о продажах, что дает возможность опера-
тивно корректировать ассортиментное предложение.

Современные компании активно используют большие
данные и аналитику для создания более точного и адаптив-
ного ассортимента. Социальные сети и платформы электрон-
ной коммерции интегрировали возможности персонализа-
ции, позволяя настраивать предложенную продукцию в со-
ответствии с поведением каждой группы покупателей. Од-
ним из ярких примеров является Netflix, который адаптиру-
ет свой контент на основе предпочтений пользователя, тем
самым управляя ассортиментом фильмов и сериалов в ре-
жиме реального времени.

С учетом до сих пор актуальных трендов, таких как устой-
чивое развитие и экология, управление ассортиментом про-
должает эволюционировать. Современные компании задей-



 
 
 

ствуют кросс-функциональные команды, в которых специа-
листы из сферы закупок, маркетинга и аналитики работают в
едином ключе для улучшения общего ассортимента и дости-
жения максимальной прибыльности. В этом контексте также
становятся важными внешние факторы – например, измене-
ния в законодательстве или общественном мнении, на кото-
рые компании должны реагировать мгновенно.

Таким образом, исторический обзор управления ассорти-
ментом показывает, что эта дисциплина постоянно развива-
ется и адаптируется под изменяющиеся условия и потребно-
сти рынка. Понимание ключевых этапов роста и успеха по-
может более эффективно применять современные методы и
подходы к управлению ассортиментом товаров в будущем.



 
 
 

 
Эволюция управления

ассортиментом.
 

Управление ассортиментом товаров прошло долгий путь
эволюции, адаптируясь под влияние экономических, соци-
альных и технологических изменений. От простейших форм
торговли в древности до сложных систем анализа рынка се-
годня, управление ассортиментом на каждом этапе развива-
лось, отвечая на вызовы времени и потребности покупате-
лей.

Истоки управления ассортиментом восходят к эпохе пер-
вобытного общества, когда человек обеспечивал себя необ-
ходимыми для жизни товарами, собирая или производя их
самостоятельно. В это время отсутствовало понятие 'ассор-
тимент' в современном понимании. Однако даже тогда су-
ществовала интуитивная необходимость предлагать наибо-
лее подходящие продукты. Например, общества собирателей
и охотников имели свои стратегии по сбору диких плодов и
охоте, основывая ассортимент на сезонности и доступности
ресурсов.

С развитием цивилизации и появлением первых рынков
управление ассортиментом приобрело более системный под-
ход. В античности, когда появились первые торговые отно-
шения, ассортимент товаров стал расширяться. Древнегре-



 
 
 

ческие и римские рынки предлагали покупателям широкий
выбор товаров – от продовольствия до предметов роскоши.
Торговцы начали осознавать, что разнообразие товаров мо-
жет привлечь больше клиентов и, следовательно, повысить
объемы продаж. Здесь можно увидеть зарождение концеп-
ции управления ассортиментом, основанной на понимании
предпочтений потребителей и экспериментах с предложени-
ем.

С переходом к средневековью управление ассортиментом
стало более структурированным благодаря появлению спе-
циализированных рынков и ярмарок. Появление мануфак-
тур и ремесел привело к увеличению разнообразия това-
ров. Производители начали акцентировать внимание на ка-
честве и уникальности своих товаров, чтобы выделяться на
фоне конкурентов. В то время как в разных уголках Евро-
пы зарождались различные художественные стили и произ-
водственные техники, ассортимент товаров адаптировался к
региональным предпочтениям. Например, ткани из Венеции
известны были своей яркостью и качеством, тогда как порту-
гальские изделия славились практичностью и доступностью.

С 18 века и началом промышленной революции про-
изошел качественный скачок в управлении ассортиментом.
Рост фабричного производства открыл новые горизонты как
для производителей, так и для потребителей. Стандартиза-
ция товаров и массовое производство привели к появлению
концепции 'массового рынка', где управление ассортимен-



 
 
 

том стало требовать аналитики и прогнозирования. Напри-
мер, компании, такие как Ford, начали применять подходы,
основанные на высоком уровне автоматизации и оптимиза-
ции производственных процессов. Они разрабатывали ли-
митированные серии товаров с учетом анализа потребитель-
ского спроса, что позволяло экономить ресурсы и удовлетво-
рять потребности клиентов.

В 20 веке, с появлением новых рекламных стратегий и
развитием технологий, управление ассортиментом стало бо-
лее проактивным. От потребительского исследования через
маркетинговые исследования, роль аналитики возросла. На-
пример, компании начали активно использовать данные о
покупательских предпочтениях, а также применять концеп-
цию жизненного цикла товара. Понимание того, что товары
проходят через стадии внедрения, роста, зрелости и спада,
позволило продавцам своевременно адаптировать свои ас-
сортиментные стратегии.

Современный мир диктует свои требования к управле-
нию ассортиментом. Растущая конкуренция, глобализация
и быстро развивающиеся технологии трансформируют под-
ходы к управлению ассортиментом. Стратегии, основанные
на больших данных, стали ключевыми. Алгоритмы анали-
за позволяют идентифицировать тенденции, предпочтения и
поведение потребителей, тем самым формируя более адап-
тивные и ориентированные на клиента ассортименты. На-
пример, современные ритейлеры, такие как Amazon, эффек-



 
 
 

тивно используют алгоритмы для рекомендаций пользовате-
лям на основе их предыдущих покупок, что позволяет мак-
симально точно удовлетворять потребности клиентов.

Эволюция управления ассортиментом стремится к пер-
сонализации. Современные компании не просто предлага-
ют широкий выбор, они используют аналитику для созда-
ния индивидуальных предложений. Омниканальные страте-
гии становятся важной частью управления ассортиментом,
поскольку потребители ожидают бесшовного опыта покуп-
ки через разные каналы. Например, возможность предвари-
тельного заказа товаров в интернет-магазине и последующе-
го получения их в офлайн-магазине стала важной составля-
ющей современного ассортимента.

Таким образом, эволюция управления ассортиментом яв-
ляется результатом устойчивого развития методов и под-
ходов, постоянно адаптирующихся под изменения потреб-
ностей и ожиданий покупателей. Понимание исторической
трансформации управления ассортиментом может помочь
специалистам в формировании успешных стратегий на се-
годняшнем динамичном рынке. Чтобы оставаться конкурен-
тоспособными, компании должны интегрировать как тради-
ционные, так и инновационные методы управления ассорти-
ментом, актуализируя свои предложения и расширяя гори-
зонты возможностей.



 
 
 

 
Значение трендов в
истории торговли.

 
Тренды в истории торговли играли ключевую роль в фор-

мировании потребительских предпочтений и революциони-
зировали подходы к управлению ассортиментом. Понимание
важности трендов позволяет специалистам более эффектив-
но реагировать на изменения на рынке и предвосхищать по-
требности клиентов. В этой главе мы рассмотрим, как изме-
нялись тренды на различных этапах торговли, а также дадим
практические рекомендации по их применению в современ-
ных бизнес-практиках.

На заре торговых отношений, в античные времена, трен-
ды определялись чаще всего локальными и иногда сезонны-
ми потребностями. Например, в Древнем Риме модными то-
варами считались определенные виды тканей и украшений,
которые менялись в зависимости от времени года или собы-
тий, происходящих в обществе. Торговцы обращали внима-
ние на популярные товары и адаптировали свои предложе-
ния соответственно. Таким образом, основа управления ас-
сортиментом развивалась уже тогда, когда тренды станови-
лись связующими элементами между производителями и по-
требителями.

С переходом к Средневековью на фоне изменения соци-



 
 
 

ально-экономических условий появлялись новые возможно-
сти для торговли. Рынки начинали наполняться товарами, и
потребители получали больше выбора. В этот период важ-
ными трендами становились не только качество товаров, но
и их доступность, что стало следствием развития ремесел
и торговли. Например, появление гильдий и ремесленных
цехов способствовало стандартизации производства, что да-
ло возможность торговцам систематизировать свой ассорти-
мент, выделяя трендовые продукты. Использовать локаль-
ные особенности и мгновенно реагировать на изменяющи-
еся предпочтения стало критически важным для успешной
торговли.

С началом эпохи индустриализации тренды становятся
еще более заметными. Массовое производство изменяет не
только способы изготовления товаров, но и сам процесс их
реализации. Примером может служить появление универ-
сальных магазинов, которые осмысленно формировали ас-
сортимент в соответствии с трендами, опираясь на результа-
ты опросов потребителей и их предпочтений. Эти магазины
также начали применять маркетинговые стратегии для при-
влечения клиентов, что создало новые товарные тренды.

С началом XX века, с развитием рекламы и массовой
культуры, тренды начинают формироваться не только на ос-
нове потребительских предпочтений, но и под влиянием об-
щества, медиа и культуры. Примером может служить стиль
«чистой линии», который стал популярным в послевоенные



 
 
 

годы, или возрождающиеся тренды в моде, основанные на
стилях предыдущих десятилетий. Каждое новое направле-
ние в моде, будь то джинсовая ткань или уличная мода, де-
монстрировало важность быть в курсе последних изменений
и адаптировать ассортимент, чтобы не отставать от потреби-
тельских ожиданий.

В современном мире тренды становятся еще более ди-
намичными благодаря технологическим инновациям и ин-
тернет-торговле. Мы наблюдаем быстрый рост электронной
коммерции и социальных медиа, которые позволяют потре-
бителям взаимодействовать с брендами на совершенно но-
вом уровне. Например, платформа Instagram* социальная
сеть, признана экстремистской организацией и запрещена на
территории РФ, стала не только каналом для продаж, но и
средой, где формируются тренды – от определенных сти-
лей одежды до новых предметов интерьера. Успешные ком-
пании уже используют анализ больших данных для опреде-
ления текущих трендов, что позволяет им быстро адапти-
ровать ассортимент. Практическое применение таких дан-
ных включает использование методов предсказательной ана-
литики для выбора товаров, которые будут актуальны через
несколько месяцев.

Одним из полезных советов для торговых компаний яв-
ляется регулярный мониторинг социальных медиа и анали-
тика поведения потребителей на этих платформах. Исполь-
зуйте специализированные инструменты для отслеживания



 
 
 

упоминаний о вашем бренде и товарах, а также исследования
предпочтений, основанные на анализе хэштегов и контен-
та, связанного с вашим рынком. Применение этих данных
позволит сформировать более точный ассортимент, соответ-
ствующий актуальным трендам и предпочтениям вашей це-
левой аудитории.

В заключение необходимо подчеркнуть, что тренды в ис-
тории торговли не только формировались, но и стали осно-
вой для конструктивного диалога между производителями
и потребителями. Понимание динамики трендов позволяет
бизнесменам более осознанно управлять своим ассортимен-
том, обеспечивая постоянное удовлетворение потребностей
клиентов и долговременный успех на рынке. Следование на-
учным рекомендациям и анализ актуальных трендов в вашей
области – это ключ к поддержанию конкурентоспособности
в меняющемся мире.



 
 
 

 
Ключевые моменты изменения
потребительского поведения.

 
Изменение потребительского поведения представляет со-

бой динамичный процесс, который оказывает значительное
влияние на формирование ассортиментной стратегии ком-
паний. Осознание ключевых моментов этого изменения поз-
воляет бизнесу адаптироваться к новым условиям, предла-
гая товары и услуги, которые соответствуют актуальным по-
требностям клиентов. В этой главе мы рассмотрим основные
причины изменений в потребительском поведении, их вли-
яние на ассортимент товаров и предложим рекомендации по
успешному учету этих изменений.

Технологические инновации и доступность инфор-
мации

Одним из главных факторов, влияющих на изменение по-
требительского поведения, являются технологические инно-
вации. С развитием интернета и мобильных технологий кли-
енты получили доступ к неограниченной информации о то-
варах и услугах. Они больше не зависят от мнения продав-
цов или рекламы, так как могут самостоятельно исследовать
рынок, сравнивая цены и характеристики.

Примером может служить использование мобильных при-
ложений для сравнения цен. Например, приложения, поз-



 
 
 

воляющие пользователям сканировать штрих-коды товаров
и моментально получать информацию о ценах в различных
магазинах, делают потребителей более осведомленными и
уверенными в своих покупках, что требует от бизнеса гиб-
кости и способности быстро реагировать на изменения.

Смена ценностей: устойчивость и этические прак-
тики

Еще одним важным изменением в потребительском пове-
дении стало внимание к вопросам устойчивости и этики. Со-
временные потребители стремятся поддерживать компании,
которые разделяют их ценности. Они обращают внимание на
то, что происходит за кулисами производства: это касается
как экологических аспектов, так и условий труда сотрудни-
ков.

Марки, предлагающие экологически чистые или этиче-
ски произведенные товары, становятся всё более популярны-
ми. Например, компании, активно продвигающие свои соци-
альные инициативы, привлекают покупателей, стремящихся
поддержать ответственные бренды. Бизнесу стоит рассмот-
реть внедрение подобного подхода – от выбора поставщиков
до управления цепочками поставок.

Изменение формата покупок: онлайн и офлайн
С переходом на новый уровень цифровизации, шопинг

больше не ограничивается физическими магазинами. Он-
лайн-покупки стали нормой, и компании, которые не реа-
гируют на этот тренд, рискуют потерять свою долю рынка.



 
 
 

Клиенты ожидают удобного и быстрого процесса покупки,
а также возможности бесшовного перехода между офлайн и
онлайн форматами.

Существуют успешные примеры компаний, которые инте-
грировали эти два формата. Одна из таких компаний пред-
лагает возможность онлайн-примерки очков с помощью до-
полненной реальности, а также возврат и обмен в физиче-
ских магазинах. Это создает удобство для клиентов и повы-
шает их лояльность.

Социальные сети как стимул для изменений
Социальные сети не только изменили способы общения

между брендами и их клиентами, но и стали мощным ин-
струментом формирования трендов. Вирусные кампании и
влияние блогеров на потребительские предпочтения трудно
переоценить. Исследования показывают, что более 70% мо-
лодежи принимает решения о покупке на основе рекоменда-
ций, найденных в социальных сетях.

Бренды должны учитывать тренды социальных медиа, ра-
ботать с влиятельными личностями, понимать, как различ-
ная аудитория воспринимает контент, и изменять свои ас-
сортиментные стратегии в соответствии с этими факторами.
Использование платформ, таких как Instagram* социальная
сеть, признана экстремистской организацией и запрещена на
территории РФ, или TikTok для продвижения новых товаров
может оказаться решающим фактором для успеха.

Персонализация как ключ к лояльности



 
 
 

С учетом всех ранее рассмотренных факторов становит-
ся очевидным, что персонализация необходима для повыше-
ния уровня лояльности клиентов. Исследования показыва-
ют, что 80% клиентов скорее предпочтут компанию, которая
предлагает индивидуальный подход.

Примеры успешной персонализации можно увидеть в
компаниях, которые рекомендуют контент на основе преды-
дущих предпочтений пользователей или предлагают инди-
видуальные рекомендации товаров. Для достижения анало-
гичного успеха компаниям следует использовать данные о
покупках и предпочтениях клиентов, предоставляя им пер-
сонализированные предложения и уникальный клиентский
опыт.

Итоговые рекомендации
Чтобы эффективно реагировать на изменения в потреби-

тельском поведении, бизнесу стоит рассмотреть ряд страте-
гических шагов:

1. Анализ данных. Используйте инструменты аналити-
ки, чтобы понять покупательские привычки и предпочтения.

2. Расширение спектра каналов продаж . Интегри-
руйте онлайн и офлайн форматы, создавая бесшовный про-
цесс покупки.

3. Устойчивые практики. Сосредоточьтесь на экологии
и социальной ответственности в вашей стратегии.

4. Персонализация . Внедряйте персонализированный
подход в своем предложении, основанный на предпочтениях



 
 
 

клиентов.
5. Активное присутствие в соцсетях . Развивайте стра-

тегию на платформах социальных медиа, взаимодействуйте
с клиентами и отвечайте на их потребности.

Внедрение этих рекомендаций позволит не только понять
изменения в потребительском поведении, но и успешно ис-
пользовать их в управлении ассортиментом, создавая цен-
ный и актуальный товар для своих клиентов.



 
 
 

 
Основы ассортиментного

управления
 

Ассортиментное управление – это комплексная дисци-
плина, требующая системного подхода и анализа множества
факторов. Понимание основ этого процесса позволяет не
только оптимизировать товарное предложение, но и значи-
тельно повысить удовлетворенность клиентов и общий уро-
вень конкурентоспособности бизнеса. В этой главе рассмот-
рим ключевые компоненты эффективного управления ас-
сортиментом, а также основные инструменты и подходы, ко-
торые бизнес может использовать для достижения успеха.

1. Формирование ассортиментной стратегии
Процесс управления ассортиментом начинается с выра-

ботки стратегии, которая должна основываться на понима-
нии целевой аудитории, рыночных трендов и конкурентной
среды. Важным шагом является сегментация потребителей,
которая помогает выяснить, какие именно товары нужны
различным группам клиентов. Сегментация может прово-
диться по демографическим, психологическим или поведен-
ческим признакам.

Например, если вы управляете магазином спортивной
одежды, вы можете выделить сегменты: молодых людей, за-
нимающихся спортом, профессиональных спортсменов, а



 
 
 

также людей, предпочитающих спортивный стиль в повсе-
дневной жизни. На основании этих данных можно разрабо-
тать различные ассортиментные предложения, соответству-
ющие интересам каждой группы, что, в свою очередь, поз-
волит увеличить объем продаж.

2. Анализ рыночной среды
Эффективное управление ассортиментом невозможно

без регулярного анализа рыночной среды. Важно следить
за изменениями в потребительских предпочтениях, а также
поведением конкурентов. Использование SWOT-анализа
(Сильные стороны, Слабости, Возможности, Угрозы) может
быть полезным инструментом для понимания текущей ситу-
ации.

Например, проведя SWOT-анализ, можно выявить силь-
ные стороны своего бизнеса, такие как лояльная клиент-
ская база или качественная продукция. С другой стороны,
возможность появления нового конкурента может представ-
лять угрозу. Осознание этих факторов поможет адаптиро-
вать ассортимент, чтобы минимизировать риски и использо-
вать имеющиеся сильные стороны.

3. Ассортиментная матрица
Ассортиментная матрица – это инструмент, помогающий

организовать и визуализировать товарные предложения. Она
позволяет увидеть полное изображение ассортимента, вклю-
чая различные категории и подкатегории товаров.

Создание ассортиментной матрицы возможно в виде таб-



 
 
 

лицы, где по одной оси будут указаны категории товаров (на-
пример, обувь, одежда, аксессуары), а по другой – различные
бренды или модели. Такая матрица не только помогает ви-
деть, какие группы товаров представлены в достаточной сте-
пени, но и выявлять пробелы, где требуются дополнитель-
ные предложения.

4. Оптимизация запаса товаров
Управление ассортиментом включает в себя эффектив-

ное управление запасами. Переизбыток или нехватка това-
ров может негативно сказаться на бизнесе. Поэтому стоит
применять такие методы, как ABC-анализ, который разде-
ляет товары на три группы: А (ценные товары с низким ко-
личеством), B (товары средней значимости) и C (продукты с
низкой ценностью и большим объемом).

Используя ABC-анализ, бизнес может определить, какие
товары имеют наибольшую рентабельность и требуют более
частого контроля за запасами. Это позволяет избежать ката-
строфических последствий, связанных с излишками или де-
фицитом.

5. Выстраивание эффективных отношений с по-
ставщиками

Работа с поставщиками также занимает важное место в
управлении ассортиментом. Установление партнерских от-
ношений, таких как соглашения о совместном планировании
и прогнозировании спроса, поможет обеспечить стабильные
поставки и оперативную реакцию на изменения в потреби-



 
 
 

тельских предпочтениях.
Как пример, компании часто внедряют автоматизиро-

ванные системы управления поставками, которые помогают
предсказывать спрос и формировать заказы на основе анали-
тических данных. В результате происходит снижение уровня
издержек, связанных с управлением запасами, и улучшение
качества обслуживания клиентов.

6. Постоянное тестирование и адаптация
Финальный элемент эффективного управления ассорти-

ментом – это необходимость постоянного анализа и адапта-
ции. Рынок и потребительские предпочтения меняются, и
чтобы оставаться на шаг впереди, важно проводить регуляр-
ные опросы, анализировать отзывы клиентов и тестировать
новые товары.

Использование методов, таких как A/B тестирование для
оценки реакции покупателей на различные товарные пред-
ложения, позволяет своевременно адаптировать ассорти-
мент. Например, если в одной группе потребителей новый
продукт сразу стал популярным, это может сигнализировать
о необходимости его масштабного внедрения в других сег-
ментах.

Заключение
Основы управления ассортиментом – это создание стра-

тегии, анализ среды, построение матрицы, оптимизация за-
пасов, партнерство с поставщиками и постоянное тестиро-
вание. Применение этих принципов обеспечивает не толь-



 
 
 

ко эффективное управление ассортиментом, но и позволя-
ет предвосхитить изменения на рынке, сохраняя конкурен-
тоспособность бизнеса. Каждый из описанных этапов тре-
бует внимания и системного подхода, что в конечном итоге
приводит к росту прибыли и повышению удовлетворенности
клиентов.



 
 
 

 
Принципы формирования

ассортимента.
 

Формирование ассортимента – это стратегический про-
цесс, который требует тщательного анализа, планирования
и постоянной адаптации. Чтобы достичь успеха, компании
следует опираться на несколько ключевых принципов, кото-
рые помогут создать привлекательный и эффективный ас-
сортимент товаров. Рассмотрим эти принципы более по-
дробно.

1. Адаптация к потребностям целевой аудитории
Первым принципом формирования ассортимента явля-

ется глубокое понимание целевой аудитории. Необходимо
провести анализ потребностей и предпочтений клиентов че-
рез опросы, фокус-группы или изучение покупательского
поведения. Например, компания, предлагающая спортивную
одежду, должна учитывать, что молодежь предпочитает бо-
лее яркие и стильные модели, тогда как более старшее поко-
ление фокусируется на качестве и комфорте.

Рекомендация: Создавайте «персоны» клиентов – каче-
ственные профили на основе данных о целевой аудитории.
Это позволит точно выделить ключевые категории товаров и
адаптировать ассортимент под каждую группу.

2. Тренды и тенденции рынка



 
 
 

Следующий важный аспект – это учет текущих трендов и
тенденций на рынке. Важность этого принципа трудно пере-
оценить, ведь игнорирование изменений в потребительских
предпочтениях может привести к устареванию ассортимен-
та. Инициативные компании регулярно отслеживают соци-
альные сети, отзывы, а также используют аналитические ин-
струменты для предсказания будущих трендов.

Пример: В последние годы растет интерес к экологиче-
ски чистым товарам. Бренд, предлагающий обычные про-
дукты, может расширить свой ассортимент, включив в него
«зеленые» варианты, тем самым привлекая новую целевую
аудиторию и укрепляя свою репутацию.

3. Оптимизация и баланс
Формирование ассортимента требует создания сбаланси-

рованного предложения, состоящего из различных ценовых
категорий, стилевых направлений и функциональных харак-
теристик. Каждая категория должна основываться на базо-
вых конкурентных преимуществах компании и обеспечивать
покрытие всех доступных сегментов рынка.

Совет: Используйте матрицу БКГ для визуальной оцен-
ки позиции каждого продукта в ассортименте и пересмотра
своего предложения. Это поможет понять, какие товары раз-
виваются должным образом, а какие требуют внимания или
даже исключения из предложения.

4. Принцип экономики места
Этот принцип включает в себя анализ доступного про-



 
 
 

странства и расходов на хранение. Применение данного
принципа позволяет выработать стратегию оптимального ис-
пользования торговых площадей и избежать переполненно-
сти склада ненужными товарами. Всё это ведет к более эф-
фективному управлению запасами и снижению затрат.

Пример: В магазине электроники соотношение между
крупногабаритными устройствами и мелкими аксессуарами
должно быть обосновано, учитывая, сколько места они за-
нимают и как быстро продаются. Также важен подход к то-
варам, быстро оборачивающимся: лучше иметь больший ас-
сортимент недорогих аксессуаров, которые быстро продают-
ся.

5. Качество предложения
Качество товарного предложения имеет первостепенное

значение. Ассортименты, состоящие из товаров низкого ка-
чества, могут снизить уровень доверия клиентов и, как след-
ствие, затруднить повторные продажи. Важно поддерживать
высокие стандарты качества как для новых, так и для суще-
ствующих наименований.

Рекомендация: Установите строгие критерии выбора
поставщиков и проводите регулярные проверки качества то-
варов. Определение и соблюдение цикла качества поможет
вам поддерживать репутацию надежного бренда.

6. Инновации и постоянное обновление
Сегодняшний рынок требует от компаний постоянного

обновления ассортимента и внедрения инноваций. Внедряй-



 
 
 

те новые идеи и технологии, чтобы предложение соответ-
ствовало современным требованиям. Внесите в ассортимент
инновационные товары или уникальные комбинации стан-
дартных продуктов, что поможет выделить ваш бизнес среди
конкурентов.

Практика: Создайте специальную рабочую группу для
генерации идей по обновлению ассортимента и анализа от-
зывов о товарах. Это поможет оперативно реализовывать из-
менения, направленные на увеличение интереса со стороны
потребителей.

Заключение
Формирование ассортимента – это многогранный про-

цесс, который требует внимательного анализа, стратегиче-
ского планирования и готовности к изменениям. Соблюде-
ние приведенных принципов поможет сформировать конку-
рентоспособный ассортимент, который будет удовлетворять
потребности ваших клиентов и способствовать долгосрочно-
му росту вашего бизнеса. Эффективное управление ассор-
тиментом становится неотъемлемым инструментом для до-
стижения успеха в условиях современной экономики.



 
 
 

 
Анализ целевой аудитории.

 
Анализ целевой аудитории – это ключевой аспект страте-

гии управления ассортиментом, который позволяет наибо-
лее точно сформулировать предложения, соответствующие
ожиданиям и потребностям клиентов. Понимание своей це-
левой аудитории помогает наладить контакт с покупателями
и адаптировать assortiment под их предпочтения, что, в свою
очередь, ведет к повышению уровня продаж и улучшению
репутации компании.

Первый шаг в анализе целевой аудитории – это определе-
ние её демографических характеристик. Демография вклю-
чает в себя такие параметры, как возраст, пол, уровень дохо-
да, образование и место жительства. К примеру, если компа-
ния предлагает продукты премиум-класса, она должна пони-
мать, что её целевая аудитория имеет более высокий уровень
дохода и определенные социальные статусы. Используя ста-
тистические данные и маркетинговые исследования, можно
выделить сегменты, требующие особого внимания.

Совет: изучите свою клиентскую базу, проанализируйте,
кто чаще всего покупает ваши товары, и создайте портрет
типичного покупателя.

Следующим этапом является анализ психографических
характеристик целевой аудитории. Это исследование инте-
ресов, ценностей, образа жизни и потребительских привы-



 
 
 

чек. Например, если ваша компания предлагает экологичные
товары, полезно выявить потребителей, которые интересу-
ются устойчивым образом жизни. Опросы, фокус-группы и
анализ социальных сетей могут быть эффективными инстру-
ментами для этого.

Совет: используйте опросы и анкеты для сбора отзывов о
вашем товаре и выявления интересов ваших клиентов. Во-
просы могут касаться того, что они ценят в продуктах, а
также какие факторы влияют на их покупки.

Кроме того, важным аспектом является поведенческий
анализ потребителей. Он подразумевает изучение того, как
клиенты взаимодействуют с вашим брендом. Это включает
анализ времени, проведенного на сайте, частоты покупок,
реакции на акционные предложения и другое. Инструмен-
ты веб-аналитики могут предоставить данные о поведении
пользователей и помочь понять, как аудитория реагирует на
ассортимент товаров.

Совет: установите дешифраторы событий в вашей анали-
тике, чтобы отслеживать, какие товары вызывают наиболь-
ший интерес у покупателей и какие действия они предпри-
нимают прежде чем совершить покупку.

Необходимо учитывать, что целевая аудитория может
со временем изменяться. Новые тренды, социальные изме-
нения, экономические кризисы – все это может повлиять
на предпочтения потребителей. Поэтому регулярный пере-
смотр анализа целевой аудитории должен стать частью стра-



 
 
 

тегии управления ассортиментом.
Совет: проводите анализ хотя бы раз в полгода, чтобы

адаптировать свой ассортимент в соответствии с изменени-
ями в потребительских предпочтениях.

Для наглядности можно привести пример компании, ко-
торая успешно провела анализ своей целевой аудитории. На-
пример, известный бренд косметики сделал ставку на мо-
лодежный сегмент, проведя исследование, которое выявило
высокую заинтересованность этой группы в натуральных ин-
гредиентах и социальной ответственности. В результате они
адаптировали свой ассортимент и стали предлагать линейку
с органическими компонентами, что обеспечило рост про-
даж на 30% в течение года.

Наконец, важно сосредоточиться не только на сборе и ана-
лизе данных, но и на их интерпретации. Используйте методы
визуализации данных для представления информации в на-
глядной форме, что облегчит принятие решений, основан-
ных на фактических данных.

В заключение, анализ целевой аудитории – это не разовая
процедура, а постоянный процесс, который требует систем-
ного подхода и регулярного обновления информации. Ис-
пользование методов, описанных в этой главе, поможет вам
наладить успешное управление ассортиментом на основе ре-
альных потребительских потребностей и предпочтений.



 
 
 

 
Методы отбора товаров

и их классификация.
 

Отбор товаров – это ключевой этап в процессе управле-
ния ассортиментом, позволяющий бизнесу эффективно со-
средоточиться на лучших предложениях, удовлетворяя по-
требности целевой аудитории. Эффективные методы отбора
товаров помогают исключить низкоэффективные позиции и
сосредоточить ресурсы на наиболее прибыльных и востребо-
ванных товарах. В этой главе мы рассмотрим основные ме-
тоды отбора товаров, их классификацию, а также практиче-
ские рекомендации для внедрения в бизнес-практики.

Первый метод, который стоит рассмотреть, – это анализ
исторических данных о продажах. Основываясь на данных о
прошедших продажах, компании могут выявить, какие това-
ры ежедневно, еженедельно или ежемесячно демонстрирова-
ли стабильный рост спроса, а какие из них оказались неуда-
чей. Например, если анализ показывает, что определенная
модель обуви продавалась особенно хорошо в зимний се-
зон, эта информация может быть использована для закупок в
следующем году. Не забудьте использовать инструмент Excel
для визуализации данных; графики, показывающие тенден-
ции, будут полезны для объяснения действий вашей коман-
де.



 
 
 

Классификация товаров по жизненному циклу также яв-
ляется важным аспектом отбора. По модели жизненного
цикла товара каждый товар проходит через несколько фаз:
внедрение, рост, зрелость и упадок. Например, смартфоны,
такие как iPhone, демонстрируют быстрый рост на началь-
ных стадиях, но затем их продажи могут замедлиться по ме-
ре выхода на рынок новых моделей. Важно регулярно об-
новлять ваш ассортимент с учетом этих фаз. Вы можете ис-
пользовать метод ABC-анализа для классификации товаров
на основе их вклада в общие продажи. Это поможет опре-
делить, какие товары требуют большого внимания, а какие
могут быть временно исключены.

Метод оценки уникальности товаров также может играть
важную роль в отборе ассортимента. Если товар представля-
ет собой уникальное предложение на рынке или одновремен-
но отвечает на несколько потребностей клиентов, он заслу-
живает внимания. Примером может служить экологическая
упаковка, которая привлекает сознательных потребителей.
Чтобы идентифицировать уникальные товары, следует ана-
лизировать отзывы клиентов и проводить опросы. Длитель-
ное внимание к отзывам позволит вам понять, какие именно
аспекты вашего товара вызывают интерес и положительные
эмоции у покупателей.

Внедрение методов генерации идей для отбора товаров
также может быть полезным. Мозговой штурм с командой
или опросы клиентов помогут выявить неочевидные потреб-



 
 
 

ности, которые могут быть удовлетворены новыми товара-
ми. Например, если в опросах звучат просьбы о расшире-
нии ассортимента веганских продуктов, это может стать хо-
рошей основой для дальнейшего отбора и внедрения новых
товаров. Поддерживайте этот процесс на постоянной осно-
ве, чтобы не упустить важные изменения в потребительских
предпочтениях.

Не забудьте об анализе конкурентного окружения. Мо-
ниторинг ассортимента конкурентов позволяет выявить их
сильные и слабые стороны, а также понять, какие продукты
пользуются большим спросом. Регулярная проверка предло-
жений конкурентов, как в интернете, так и в оффлайн-про-
странстве, поможет вам оставаться на плаву и адаптировать-
ся к изменениям на рынке. Используйте инструменты ана-
литики, такие как SimilarWeb или SEMrush, для получения
данных о популярности товаров конкурентов.

Наконец, важно разработать систему регулярной оценки
и переоценки товаров в ассортименте. Этот процесс может
включать в себя регулярные распродажи, сбор отзывов и ана-
лиз показателей эффективности. Поддержание актуальности
ассортимента требует гибкости и готовности адаптировать-
ся, что позволит вам не только избежать затоваривания ста-
рыми товарами, но и оптимизировать запасы.

Таким образом, методы отбора товаров и их классифика-
ция являются важными аспектами управления ассортимен-
том. Эффективное сочетание исторического анализа, оцен-



 
 
 

ки жизненного цикла, признаков уникальности, методов ге-
нерации идей и мониторинга конкурентов обеспечит ваше-
му бизнесу уверенное будущее и стабильный рост.



 
 
 

 
Тренды и их влияние

на ассортимент
 

Тренды становятся определяющим фактором в управле-
нии ассортиментом товаров, поскольку они позволяют биз-
несам предугадывать изменения в потребительских предпо-
чтениях и адаптировать свое предложение в соответствии с
актуальными требованиями рынка. В этой главе мы подроб-
но рассмотрим, как именно тренды влияют на ассортимент
товаров и как компании могут использовать информацию о
трендах для оптимизации своей ассортиментной стратегии.

Понимание трендов
Перед тем как углубиться в влияние трендов на ассор-

тимент, важно понимать, что такое тренд. Тренд – это не
просто временное увлечение; это более глубокая и устойчи-
вая тенденция, которая отражает изменения в обществен-
ном сознании, технологиях, культуре и других аспектах жиз-
ни. Тренды могут проявляться в разных формах: от измене-
ний в предпочтениях клиентов до новых технологий, кото-
рые меняют способ производства и продажи товаров.

Компании, стремящиеся успешно управлять своим ассор-
тиментом, должны постоянно отслеживать и анализировать
эти изменения. Для этого существует ряд методов, позволя-
ющих выявлять тренды на ранних стадиях их появления.



 
 
 

Источники выявления трендов
Существует несколько надежных источников, которые по-

могают компании отслеживать происходящие тренды и свое-
временно реагировать на них. К ним относятся:

1. Анализ социальных сетей: Платформы, такие как
Instagram* социальная сеть, признана экстремистской орга-
низацией и запрещена на территории РФ и TikTok, служат
отличным индикатором текущих тенденций. Посты, хеште-
ги и взаимодействие с контентом могут дать представление
о предпочтениях целевой аудитории. Стартап, работающий
в сфере моды, может следить за популярными блогерами,
чтобы понять, какие стили и цвета становятся популярными
среди молодежи.

2. Данные о продажах и обратная связь от клиен-
тов: Анализ продаж может подсказать, какие группы това-
ров пользуются спросом, а какие – нет. Например, компания,
производящая косметические средства, может заметить, что
определенные ингредиенты, такие как ретинол или экстрак-
ты растений, становятся все более востребованными…

3. Отраслевые исследования и отчеты:  Глубокий ана-
лиз отчетов, которые составляют рыночные аналитики, мо-
жет помочь в понимании текущих и будущих трендов. На-
пример, отчет о росте спроса на экологически чистые про-
дукты поможет производителям адаптировать свои предло-
жения.

Влияние трендов на ассортимент



 
 
 

Как же именно тренды влияют на формирование ассорти-
ментной стратегии? Во-первых, они освобождают от необхо-
димости основывать ассортимент исключительно на интуи-
ции. Основываясь на данных о трендах, компании могут бо-
лее точно определить, какие товары добавить в ассортимент
и какие – исключить. Применение анализа трендов может
привести к следующим результатам:

1. Расширение ассортимента: Понимание того, что
определенные группы товаров набирают популярность, мо-
жет способствовать введению новых линий товаров. Напри-
мер, простая обувная компания может начать предлагать
экологические модели, если они становятся популярными
среди аудитории, которая заботится о устойчивом развитии.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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