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ЦЕЛИ НА СЕГОДНЯ  

 

• Товарная политика 

• АВС анализ 

• Создание новых товаров 
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Товарная  

политика 
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Совокупность мероприятий и 

стратегий, ориентированных на 

постановку и достижение 

предпринимательских целей. 

 Товарная политика включает в 

себя ассортиментную политику, а 

также предполагает использование 

товарных стратегий.  

Товарная политика 
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Выделение ключевых товарных групп:  

АВС анализ 

 Достаточно наилучшим образом управлять категорией А и частью 

категории В, если применяется метод АВС, или же 20% - 

ассортимента, если применяется правило “20-80” (25 – 75). 

Задача теперь заключается в поиске лучшего способа управления 

товарами категории А или 20% наименований товаров (правило 20-

80). 

 Цель: выделение наиболее значимых с точки зрения оборота и 

прибыли ассортиментных групп. 

 Результат: группировка объектов по степени влияния на результат: 

- 20 (25) % товаров, приносящих 80 (75) % оборота 

Основные критерии:  

• оборот по каждой группе;  

• маржинальная прибыль (доход) по каждой группе. 

 

АВС анализ  
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Основные критерии оценки:  

• Количество фактов продаж 

(количество покупок) каждой позиции 

(накопительным итогом за 

определенный временной промежуток);  

• Маржинальная прибыль по каждой 

модели (накопительным итогом за 

определенный временной промежуток).  

А – накопительная доля 80 % 

В – накопительная доля  от 80 – 90 % 

С – накопительная доля  от 90 – 100 % 

АВС анализ  
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АВС анализ  

Товарная 

группа  

Объем 

продаж, 

руб.  

Маржина

льный 

доход, 

руб.  

Доля в 

обороте, 

%  

Доля в 

маржинальном 

доходе, %  

Группа 1  

Группа 2  

Группа 3  

Итого:  100 %  100 %  
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Выделение товаров – лидеров  

АВС анализ  
ɻʨʫʧʧʘ  ʆʧʠʩʘʥʠʝ  ɼʝʡʩʪʚʠʷ  

ɸɸ, ɺɸ  ʊʦʚʘʨʳ ʙʝʩʪʩʝʣʣʝʨʳ, ʠʤʝʶʱʠʝ ʣʫʯʰʠʝ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʠ  ʈʝʛʫʣʷʨʥʳʡ ʢʦʥʪʨʦʣʴ ʥʘʣʠʯʠʷ ʥʘ ʩʢʣʘʜʝ, ʦʧʝʨʘʪʠʚʥʳʡ 

«ʜʦʟʘʢʘʟ», ʘʢʪʠʚʥʦʝ ʧʨʦʜʚʠʞʝʥʠʝ  

ɺɺ, ɸɺ  ʊʦʚʘʨʳ ʬʦʥʳ, ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ ʢ ʘʩʩʦʨʪʠʤʝʥʪʫ, ʚʪʦʨʦʝ ʤʝʩʪʦ ʧʦ 

ʬʠʥʘʥʩʦʚʳʤ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʷʤ  

ʇʝʨʠʦʜʠʯʝʩʢʠʡ ʢʦʥʪʨʦʣʴ, ʜʦʟʘʢʘʟ, ʧʨʦʜʚʠʞʝʥʠʝ ʚ ʨʘʤʢʘʭ 

«ʧʘʢʝʪʥʳʭ» ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʡ, ʢʘʢ ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ  

ʉɸ, ʉɺ  ɺʳʩʦʢʘʷ ʧʨʠʙʳʣʴʥʦʩʪʴ ʧʨʠ ʥʠʟʢʦʤ ʦʙʦʨʦʪʝ, ʜʘʞʝ 

ʥʝʙʦʣʴʰʦʝ ʫʚʝʣʠʯʝʥʠʝ ʦʙʦʨʦʪʘ ʧʨʠʚʦʜʠʪ ʢ ʟʥʘʯʠʪʝʣʴʥʦʤʫ 

ʫʚʝʣʠʯʝʥʠʶ ʤʘʨʞʠʥʘʣʴʥʦʛʦ ʜʦʭʦʜʘ  

ʋʚʝʣʠʯʠʪʴ ʦʙʦʨʦʪ, ʨʘʩʩʤʦʪʨʝʪʴ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ ʧʨʦʚʝʜʝʥʠʷ 

ʨʝʢʣʘʤʥʳʭ ʠ ʩʙʳʪʦʚʳʭ ʘʢʮʠʡ, ʨʘʩʩʤʦʪʨʝʪʴ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ 

ʩʥʠʞʝʥʠʷ ʮʝʥʳ, ʝʩʣʠ ʵʪʦ ʫʚʝʣʠʯʠʪ ʦʙʦʨʦʪ  

ɸʉ, ɺʉ  ʅʠʟʢʠʡ ʤʘʨʞʠʥʘʣʴʥʳʡ ʜʦʭʦʜ ʧʨʠ ʚʳʩʦʢʦʤ ʦʙʦʨʦʪʝ, 

ʥʝʙʦʣʴʰʦʝ ʩʥʠʞʝʥʠʝ ʩʝʙʝʩʪʦʠʤʦʩʪʠ ʟʥʘʯʠʪʝʣʴʥʦ ʫʚʝʣʠʯʠʪ 

ʧʨʠʙʳʣʴ  

ʋʚʝʣʠʯʠʪʴ ʜʦʭʦʜʥʦʩʪʴ: ʩʥʠʞʝʥʠʝ ʩʝʙʝʩʪʦʠʤʦʩʪʠ, ʟʘʪʨʘʪ, 

ʠʟʤʝʥʝʥʠʝ ʧʦʣʠʪʠʢʠ ʩʢʠʜʦʢ  

ʉʉ ʅʝʣʠʢʚʠʜʳ, ʠʥʦʛʜʘ ʜʦʧʦʣʥʷʶʱʠʝ ʠʣʠ ʥʦʚʳʝ ʪʦʚʘʨʳ  ʇʦ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʠ ï ʚʳʚʦʜ ʠʟ ʘʩʩʦʨʪʠʤʝʥʪʘ  
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Выделение товаров – лидеров  

АВС анализ  

ɻʨʫʧʧʘ  ʆʧʠʩʘʥʠʝ  ɼʝʡʩʪʚʠʷ  

ɸɸ, ɺɸ  ʊʦʚʘʨʳ ʙʝʩʪʩʝʣʣʝʨʳ, ʠʤʝʶʱʠʝ ʣʫʯʰʠʝ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʠ  ʈʝʛʫʣʷʨʥʳʡ ʢʦʥʪʨʦʣʴ ʥʘʣʠʯʠʷ ʥʘ ʩʢʣʘʜʝ, ʦʧʝʨʘʪʠʚʥʳʡ 

«ʜʦʟʘʢʘʟ», ʘʢʪʠʚʥʦʝ ʧʨʦʜʚʠʞʝʥʠʝ  

ɺɺ, ɸɺ  ʊʦʚʘʨʳ ʬʦʥʳ, ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ ʢ ʘʩʩʦʨʪʠʤʝʥʪʫ, ʚʪʦʨʦʝ ʤʝʩʪʦ ʧʦ 

ʬʠʥʘʥʩʦʚʳʤ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʷʤ  

ʇʝʨʠʦʜʠʯʝʩʢʠʡ ʢʦʥʪʨʦʣʴ, ʜʦʟʘʢʘʟ, ʧʨʦʜʚʠʞʝʥʠʝ ʚ ʨʘʤʢʘʭ 

«ʧʘʢʝʪʥʳʭ» ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʡ, ʢʘʢ ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ  

ʉɸ, ʉɺ  ɺʳʩʦʢʘʷ ʧʨʠʙʳʣʴʥʦʩʪʴ ʧʨʠ ʥʠʟʢʦʤ ʦʙʦʨʦʪʝ, ʜʘʞʝ 

ʥʝʙʦʣʴʰʦʝ ʫʚʝʣʠʯʝʥʠʝ ʦʙʦʨʦʪʘ ʧʨʠʚʦʜʠʪ ʢ ʟʥʘʯʠʪʝʣʴʥʦʤʫ 

ʫʚʝʣʠʯʝʥʠʶ ʤʘʨʞʠʥʘʣʴʥʦʛʦ ʜʦʭʦʜʘ  

ʋʚʝʣʠʯʠʪʴ ʦʙʦʨʦʪ, ʨʘʩʩʤʦʪʨʝʪʴ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ ʧʨʦʚʝʜʝʥʠʷ 

ʨʝʢʣʘʤʥʳʭ ʠ ʩʙʳʪʦʚʳʭ ʘʢʮʠʡ, ʨʘʩʩʤʦʪʨʝʪʴ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ 

ʩʥʠʞʝʥʠʷ ʮʝʥʳ, ʝʩʣʠ ʵʪʦ ʫʚʝʣʠʯʠʪ ʦʙʦʨʦʪ  

ɸʉ, ɺʉ  ʅʠʟʢʠʡ ʤʘʨʞʠʥʘʣʴʥʳʡ ʜʦʭʦʜ ʧʨʠ ʚʳʩʦʢʦʤ ʦʙʦʨʦʪʝ, 

ʥʝʙʦʣʴʰʦʝ ʩʥʠʞʝʥʠʝ ʩʝʙʝʩʪʦʠʤʦʩʪʠ ʟʥʘʯʠʪʝʣʴʥʦ ʫʚʝʣʠʯʠʪ 

ʧʨʠʙʳʣʴ  

ʋʚʝʣʠʯʠʪʴ ʜʦʭʦʜʥʦʩʪʴ: ʩʥʠʞʝʥʠʝ ʩʝʙʝʩʪʦʠʤʦʩʪʠ, ʟʘʪʨʘʪ, 

ʠʟʤʝʥʝʥʠʝ ʧʦʣʠʪʠʢʠ ʩʢʠʜʦʢ  

ʉʉ ʅʝʣʠʢʚʠʜʳ, ʠʥʦʛʜʘ ʜʦʧʦʣʥʷʶʱʠʝ ʠʣʠ ʥʦʚʳʝ ʪʦʚʘʨʳ  ʇʦ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʠ ï ʚʳʚʦʜ ʠʟ ʘʩʩʦʨʪʠʤʝʥʪʘ  
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Продуктово – рыночная матрица 

Продукт  Дилеры и 

дистрибью-

торы 

Регионы  

Клиники и 

стациона-

ры 

Москва  

Салоны 

красоты, 

фитнесс - 

центры  

Всего  

Дезинфицирую

щие 

растворы для 

поверхностей  

67,5 % 

++ 

ККК ¬  

5,3 % 

++ 

ККК­  

2,2 % 

+ 

К­  

75 %  

Стерилиза-

торы  
14,4 % 

+++ 

КК¬  

1,1 % 

++ 

КК¬  

0,5 % 

- 

К®  

16 %  

Моющие 

Ультразву-

ковые 

машины  

8,1 % 

+ 

КК­  

0,6 % 

+ 

К®  

0,3 % 

+ 

К­  

9 %  

Всего  90 %  7 %  3 %  100 %  
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1.Групп товаров должно быть не более 

7- 10 

2.Основные определения: 
 - убытки 

 + низкая прибыльность 

 ++ средняя прибыльность 

 +++ высокая прибыльность 

К слабая конкуренция 

КК средняя конкуренция 

ККК сильная конкуренция 

 ¬ - рынок развивается (продажи растут) 

 ­ - рынок стабильный (продажи стабильны) 

 ® - рынок сокращается (продажи падают) 
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СОЗДАНИЕ НОВЫХ 

ТОВАРОВ 
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Описание идеи нового товара 

п/п Вопрос 

  

Ответ 

1 Идея новинки 

  

Медицинский хирургический монитор гастродуоденальный для контроля органов (верхний 

отдел): пищевода, желудка, 12-перстной кишки, тощей кишки и профилактики 

послеоперационных осложнений в раннем послеоперационном периоде  

2 Область применения 

  

Медицинские учреждения 

имеющие отделения хирургии и реанимации  

3 Ресурсы: время и 

затраты 

  

  

  

Потребуется разработка и создание спец. оснастки и спец. инструмента, а 

так же организация специализированных рабочих мест для проведения 

проверки и регулировки узлов приборов, а также готовой продукции. 

Научные идеи, лежащие в основе методик, защищены 3 авторскими 

свидетельствами на изобретение и подтверждены клиническими 

наблюдениями. Способы и устройства для диагностики жизнеспособности 

органов в раннем послеоперационном периоде обладают мировой новизной.  

4 Достигаемая цель 

  

Расширение ассортимента продукции медицинского назначения, увеличение 

доли рынка компании 

5 Преимущества 

  

Аналогов представленным моделям не существует как в России, так и за 

рубежом.  

6 Недостатки 

  

  

Обязательность сертификации, длительные клинические испытания, 

отсутствие опыта применения в медицинской практике  

7 Условия конкуренции 

  

Средняя конкуренция, отсутствие зарубежных аналогов. Но есть другие методы 

диагностики в послеоперационном периоде  
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Предварительная оценка 

рынка 

Критерии Состояние 
Оценка 

(баллы) 

Оценка территории, на которой 

актуальна услуга (товар) 

Территория Российской Федерации и страны СНГ, при получении международного патента – выход на 

международный рынок  
4 

Наличие интереса к 

предлагаемой услуге 

(товару) 

Выявлен значительный интерес к предложению со стороны докторов, так как существует проблема 

послеоперационных осложнений в хирургических отделениях, удельный вес которых составляет  от 11 

до 27 %. На сегодняшний день  хирурги не имеют возможности ранней диагностики осложнений.  

4 

Примерная оценка 

потенциального объема 

спроса 

  

Потребность в мониторах в хирургических и реанимационных отделениях составляет от 2 – 5 шт., в 

зависимости от количества операционных блоков, которых в России насчитывается ориентировочно 30 

000. Общее количество стационаров 5000 из них  количество ведущих клиник – 110. За первоначальный 

объем можно взять ведущие клиники и 1 % от всех мед. Учреждений = 110 + (50х 3)= 260 штук в 1-й год.  

3 

Тенденции развития 

рынка 

  

Благодаря программам оснащения клиник, закупки оборудования растут на 10 – 12 % в год 4 

Наличие конкурентов и 

характеристика продукции 

конкурентов 

Функциональными конкурентами являются предприятия, производящие приборы, с помощью которых 

достигается аналогичный конечный результат. Ассоциация хирургического мониторинга (Англия и США), 

«Лазма», НПП (Москва); ЗАО «Спектромед» (Москва). Их разработки позволяют осуществлять 

подобный (частичный) контроль, но с помощью других методов измерения.  

5 

  

Наличие патентов 

Научные идеи, лежащие в основе методик, защищены 3 авторскими свидетельствами на изобретение 

на территории РФ и СНГ,  подтверждены клиническими наблюдениями.  
4 

Правовая оценка 

  
Необходима сертификация и клинические испытания 2 

Оценочная стоимость услуги 

(товара) 
Стоимость комплекта составит около 140 тыс. рублей 3 

ИТОГО:  

  

  3,63 
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Предварительная оценка 

рынка 

Критерии Состояние Оценка (баллы) 

Оценка территории, на которой 

актуальна услуга (товар) 

  

    

Наличие интереса к предлагаемой 

услуге (товару) 

  

    

Примерная оценка потенциального 

объема спроса 

  

    

Тенденции развития рынка 

  

    

Наличие конкурентов и 

характеристика продукции 

конкурентов 

    

Наличие патентов 

  

    

Правовая оценка 

  

    

Оценочная стоимость услуги (товара) 

  

    

ИТОГО:      

Вывод 
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Основные этапы процесса 

разработки 

Поиск новых идей 

товаров 

Предварительная оценка 

рынка 

Отбор идей 

(селекция) 

Предварительная 

техническая оценка 

продукта 

Детальное 

исследование рынка 

Экономический 

анализ 

Разработка концепции 

товара 

Тестирование внутри 

организации 

Тестирование 

потребителями 

Опытные продажи Опыт производства Экономический 

анализ 2 

Запуск производства Выведение продукта на 

рынок 
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Порядок работ: 

1. «Первый блок» Определение списка атрибутов товара с точки 

зрения потребителя: перечень целевых требований 

потребителя  

(5 - 7 атрибутов). Что требует потребитель от продукта?  

2. «Пристройка»   Ранжирование и определение важности 

требований потребителя (устанавливаем вес).  

3. «Надстройка»   Определение технических свойств, связанных с 

выгодами и уровнем реализации атрибутов товара. это перевод 

требований потребителя в общие характеристики продукта 

(параметры качества продукта).  

3. «Второй блок»    Определение степени связи между 

элементами потребительских требований и технических 

характеристик:   
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Основные этапы процесса 

разработки (дистрибуция) 

˽͙ͦͫ͟ ͙ ͙͊ͤ͊͘͡ ͪ·ͤͦ;ͤ·ͻ 
͙ͤ ́

˻͔͔͔͙͔ͨͪ͒ͤ͡ ͔ͤͦ͋ͻ͙ͦ͒ͣ·ͻ 
ͻ͔͙͙͊ͪ͊ͭͪͫͭ͟͟ ͍ͭͦ͊ͪ͊  

˸͔͙͎͍͊ͪͭͤͦ͊͟Ύ ͦͼ͔ͤ͊͟ 
͙͔͙͒ 

͙͍͙͔̅ͦͪͣͪͦ͊ͤ ͊͘Ύ͍͙͟ ͤ͊ 
͙ͨͦͫ͟ ͙ ͎͍͙͔ͫͦ͊ͫͦ͊ͤ͡ 

ˤ·͋ͦͪ ͙ ͙ͨͦͫ͟ ͍ͨͦͫͭ͊΅͙͍ͦ͟ 
͍͎ͤͦͦͦ ͍ͭͦ͊ͪ͊ 

˿͎͍͙͔ͦ͊ͫͦ͊ͤ͡ ͍͙͚ͯͫͦ͡ 
͍͙ͨͦͫͭ͊͟ ͍ͭͦ͊ͪ͊ 

͙̏ͦͤͦͣ͟;͔͙͚ͫ͟ ͙͊ͤ͊͘͡ ˽͍ͦͫͭ͊͊͟ ͔͍͚ͨͪͦ ͙͙ͨ͊ͪͭ ͔͙͍͙͔́ͫͭͪͦ͊ͤ ͙͔͙ͤͭ͊ͣ͟͡ 

˻ͨ·ͭͤ·͔ ͙ͨͪͦ͒͊͗ ˢ͙ͤ͊͘͡ ͔͍ͭͫͭͦ·ͻ ͨͪͦ͒͊͗ ˾͊ͪ͊͋ͦͭ͊͘͟ ͎ͪ͊ͺ͙͊͟ 
͍ͨͦͫͭ͊ͦ͟ 

˾͊ͪ͊͋ͦͭ͊͘͟ ͎ͨͪͦͪ͊ͣͣ· 
͍͙͔͙ͨͪͦ͒͗ͤΎ 

ˤ·͍͔͔͙͔͒ͤ ͨͪͦ͒ͯͭ͊͟ ͤ͊ ͪ·ͤͦ͟Υ ͤ͊;͊ͦ͡ 
ͨͪͦ͒͊͗ ͙ ͎ͨͪͦͪ͊ͣͣ· ͍͙͔͙ͨͪͦ͒͗ͤΎ 
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