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“Големите са големи не само, 
защото имат сила да договарят 

условия” 
 

САМ УОЛТЪН Wall Mart 
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Къпането на тялото 

МИТ ФАКТ 

През 1351 година къпането на 

тялото се е смятало за основния 

причинител на смърт в 

обществото. То е можело да 

доведе до силна треска, която не 

е можело да бъде овладяна с 

наличните средства на 

медицината. Лекари, 

фармацевти и християнската 

църква силно са препоръчвали 

на хората да избягват да се 

къпят.  

През 1351 година в разгара на 

бубонната чума лекари и 

фармацевти повдигат въпроса за 

личната хигиена като единствения 

начин да се спре заразата. Те 

препоръчват ежедневно къпане 

на тялото. В медицината и дома 

(домашната хигиена) и 

ежедневието, хигиенните 

практики трябвало да се  

използват като превантивни 

мерки за редуцирането на 

разпространението на 

заболяването. 
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Категорийният мениджмънт е: 

ФАКТ МИТ 

Успешното управление на 

категориите обхваща по-широк 

набор от възможности, 

отколкото в миналото. Днес 

той включва: ролята и 

стратегията на категориите, 

разпределението, както на 

макро, така и на микро ниво на 

площите, финансовото 

бюджетиране, планирането на 

асортиментите, 

планограмирането на макро 

ниво, ценовата оптимизация, 

развитието на частната марка, 

общи стратегии с доставчици и 

много други. 

Категорийният мениджмънт е 

най-важният инструмент 

Управлението на  категориите е 

стара концепция в един смел 

нов свят. Търговците го 

използват като по-добър начин 

за създаване на 

диференцирано клиентско 

преживяване. Като един от 

инструментите за изграждане 

на стратегия за категорията, 

проектиране  на асортимент, 

планиране на продуктивни 

планограми и ефективно 

ценообразуване и това е. 

 

Категорийният мениджмънт е 

просто един инструмент. 

Средна важност. 
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Клиентски фокус - customer centricity 

ФАКТ МИТ 

В съвременния конкурентен 

пазар, клиентът държи 

всички карти. Затова 

търговецът не може да си 

позволи да бъде нищо друго 

освен свръх клиентски 

насочен и да се опитва да 

разбере клиентските нужди. В 

резултат на това всички в 

организацията - включително 

всички, които участват в 

процеса на управление на 

категориите - трябва да имат 

лазерен фокус върху 

потребителя и неговите 

нужди, и желания по всяко 

време. 

Както е казал Хенри Форд: “Ако 

бях питал хората какво искат, 

щяха да кажат по-бързи коне”. 

Сustomer centricity е нещо, което 

трябва да правят само 

производителите. “Днес в 

Ритейла все повече насочваме 

вниманието си от клиентски 

фокус към фокус към 

клиентската мисия.” 
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Чисти и точни данни 

МИТ ФАКТ 

Британците имат една 

поговорка: “Garbage in - garbage 

out;” Например, повечето 

търговски организации сериозно 

се съмняват за качество и 

полезността на данните - 94% от 

тях подозират, че данните са 

неточни по някакъв начин, 

според Experian. 

Данните, с които разполагаме са 

или неточни, или ненавременни, 

или непредставителни – как да 

вземаме решения! 

Има три нива на достъп до данни:  

При Ниво 1 има ограничени 

данни, по-ниски нива на 

сътрудничество между 

търговците на дребно и 

производителите. 

Ниво 2 се основава на Ниво 1, но 

с по-голям достъп до данни и 

повишено сътрудничество. 

Ниво 3 е най-модерното 

управление на категориите със 

солиден набор от данни, обширни 

ресурси и високо ниво на 

сътрудничество между търговеца 

на дребно и доставчика. 

Данните са добри! 
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Стратегически процес ли е? 

МИТ ФАКТ 

По-скоро е функционален 

процес- засягащ от страна 

на ритейлъра закупчиците, 

а от страна на доставчика 

търговеца, който работи с 

клиента. В двете страни на 

линията на доставка има 

много функции, които не е 

задължително да са част 

от категорийния 

мениджмънт. 

Както при доставчиците, 

така и при ритейлъра това 

е стратегически процес. 

Той засяга широк спектър 

от процеси - от финансово 

планиране до закупуване, 

през логистика, до 

мърчандайзинг, 

изпълнение и продажби в 

магазина, маркетинга и 

промоциите. Всеки в 

компанията трябва да е 

категориен мениджър 



9 

Действия или анализи? 

ФАКТ МИТ 

Днес вземането на решения е 

невъзможно без анализиране на 

данни. Осигуряването на точни и 

интегрирани данни е само 

половината от битката. 

Търговците на дребно също са 

изправени пред 

предизвикателството да 

извлекат практически прозрения 

от тези данни и да ги използват, 

за да вземат интелигентни 

решения. Екипите за управление 

на категориите трябва да 

развият умения за вземане на 

решения, основани на анализ.  

Твърде много време се 

отделя за анализиране - 

екипите за управление на 

категориите изразходват 80% 

от времето си за събиране и 

организиране на данни и само 

20% от времето си, 

използвайки ги, за да развият 

практически прозрения. Това 

са хора с огромен опит – те 

трябва да спрат да 

анализират и да започнат да 

действат, основавайки се на 

инстинктите си. 
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Партньорство или не 

МИТ ФАКТ 

Партньорството между 

доставчици и ритейлъри е 

митът на митовете. Всяка една 

от страните няма интерес да 

споделя информация и 

ресурси. Напротив – всяка една 

от страните целенасочено се 

стреми да се възползва от 

информацията и ресурсите на 

другата без да разкрива своите 

карти – на такава основа 

партньорство е невъзможно. 

Фокусът върху партньорство 

е основна цел на всяка една 

от страните. Те осъзнават, че 

всеки един от тях има само 

ограничен поглед върху 

категорията. Те осъзнават, че 

силните страни на единия 

партньор, често са слаби на 

другия и обратното. Това да 

има категорийни съветници 

и капитани е една от най-

лесните стратегии за 

постигане на ръст в 

оборотите и печалбите и на 

двете страни. 
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