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1. ОШИБКА ДОЛЖНОСТИ

Как выглядит: не очень понимая

суть изменений, в рамках проекта

по внедрению КМ переименовали

закупщиков в категорийных мене�

джеров. При этом никто не знает,

чем категорийщик должен зани�

маться и в чем состоит отличие ра�

боты закупщика от категорийного

менеджера. Не прописаны и не оп�

ределены обязанности и функции

новой должности. Результат – ни�

каких изменений, кроме формаль�

ного наличия новой должности в

штате, не произошло.

В чем опасность: ни в чем. Про�

сто нет никаких изменений. Нечего

удивляться, что и люди продолжа�

ют работать по�старому.

Что делать: простое переименова�

ние закупщика в категорийщика – это

еще не внедрение новой системы. Не�

обходимо сначала определить функ�

ционал и степень готовности людей

выполнять новые обязанности.

2. ОШИБКА МОТИВАЦИИ

Как выглядит: определив новый

круг обязанностей и задач для кате�

горийного менеджера, сохранили

старую мотивацию. Или, как вари�

ант, придумали новую мотивацию,

при которой человек стал работать

больше, а получать меньше.

В чем опасность: при неправиль�

ной системе мотивации ни один,

даже самый лучший специалист ра�

ботать не будет. Мы все�таки люди

и на работу приходим, чтобы зара�

батывать. Требования к должности

категорийного менеджера высокие,

и его доход должен соответствовать

кругу обязанностей. Скажем так:

категорийный менеджер – не тот

специалист, на котором надо эко�

номить. Это высокооплачиваемый

профессионал высокой квалифика�

ции, отсюда вытекает и сложная си�

стема его мотивации.

Что делать: мотивация должна

включать в себя оклад (фиксирован�

ную часть, но не очень большую),

основную же часть дохода должна

составлять сложная система процен�

тов за различные показатели (про�

цент от прибыли, процент за выпол�

нение плана по обороту, процент за

нормативы по оборачиваемости, за

снижение неликвидов и т. п.). И по�

мним: внедрение категорийного ме�

неджмента требует денег, в том числе

и на увеличение оплаты категорий�

щиков, на их обучение и, возможно,

на увеличение штата. Экономить на

людях бессмысленно1.

3. ОШИБКА

КВАЛИФИКАЦИИ

Как выглядит: человек в должности

категорийного менеджера не умеет

выполнять требуемые задачи. Он

или не понимает, что нужно делать,

или не обучен, или не способен их

выполнять. Не каждый может де�

лать эту работу, так как она требует

широких знаний не только в заку�

почной деятельности, но и по про�

движению товара, умения препод�

нести и продать свой товар, знания

основ мерчандайзинга, логистики,

маркетинга, рекламной деятельно�

сти, умения анализировать и струк�

турировать большой объем данных.

Поэтому не всегда человек может

подходить для этой должности.

В чем опасность: неумелый, не�

квалифицированный категорий�

щик просто «завалит» работу с ка�

тегорией. Будет не тот товар, не те
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Одна из частых ошибок при внедрении категорийного менеджмента в компании – неправиль�
ная работа с персоналом. И это не только нехватка категорийных менеджеров. Хуже, когда
специалист есть, но неправильная организация его работы сводит на нет все усилия по по�
строению новой системы.

1 Так же как и на ИТ�системе, обучении и на развитии системы сбыта. Экономить лучше на корпоративных вечеринках, командировках топ�менеджеров и новой

мебели в кабинет руководителей.

ПЕРЕГРУЗКА СПЕЦИАЛИСТА ПРИВОДИТ К ТОМУ, 
ЧТО ОН ИЛИ ПЕРЕСТАЕТ БЫТЬ ЭФФЕКТИВНЫМ 
И НАЧИНАЕТ РАБОТАТЬ ПЛОХО, ИЛИ УСТАЕТ 
ОТ НАГРУЗОК И ПОД ЛЮБЫМ ПРЕДЛОГОМ

ОСТАВЛЯЕТ КОМПАНИЮ.
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поставщики, большие складские

запасы, неликвидный товар и, как

следствие, потеря продаж и по этой

категории, и по другим товарам то�

же (так как, с точки зрения покупа�

теля, подборка товаров в магазине

неудачная, купить нечего).

Что делать: провести предвари�

тельную оценку персонала – уме�

ния и желания работать в этой

должности. При необходимости

обучить и затем протестировать

еще раз. По результатам принимать

решение: неподходящих людей с

должности убирать, искать и гото�

вить новых.

4. ОПАСНОСТЬ ПЕРЕГРУЗКИ

СПЕЦИАЛИСТА

Как выглядит: руководство понима�

ет, что категорийщик – специалист

дорогой, но эффективный. Нани�

мать новых сложно, да и обходится

недешево. Поэтому в целях эконо�

мии на нормально работающего ка�

тегорийщика возлагаются все но�

вые и новые товарные категории

под девизом: «Ну ты же специалист,

ты же справишься». И он справля�

ется… справляется… работает по

вечерам и выходным… тянет все на

себе… а потом неожиданно заболе�

вает или уходит из компании.

В чем опасность: перегрузка

специалиста приводит к тому, что

он или перестает быть эффектив�

ным и начинает работать плохо,

или устает от нагрузок и под любым

предлогом оставляет компанию. 

И в итоге все его категории остают�

ся без присмотра, катастрофически

падают продажи. А если мы не по�

заботились о том, чтобы подгото�

вить дополнительных специалис�

тов или резервный состав, то плохо

дело – заниматься товаром будет

просто некому.

Что делать: еще раз – не эконо�

мить на людях, в штате иметь до�

статочное количество специалис�

тов. Если очень жалко денег, то ка�

тегорийщику можно взять помощ�

ников (например, по закупу или

распределению товаров). Помощ�

ники обходятся дешевле, найти их

проще, а в случае ухода категорий�

щика могут его частично заменить.

5. ОПАСНОСТЬ

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО

ВЫГОРАНИЯ

Как выглядит: категорийный мене�

джер давно и успешно работает, до�

волен своей работой, коллегами,

системой мотивации. Все хорошо.

Но вот только что�то не так… Уже

который год в этой должности…

Все одно и то же… надоело. Начи�

нается так называемое профессио�

нальное выгорание, вырастание из

своей должности. Нужно помнить,

что хороший категорийщик – это

чаще всего человек амбициозный,

неглупый и динамичный. Рано или

поздно он «перерастает» свой товар

и созревает до того, чтобы управ�

лять более сложными вещами –

всем ассортиментом, или отделом,

или фирмой. Часто он дорастает до

уровня коммерческого директора2.

В чем опасность: дойдя до свое�

го «потолка», категорийщик устает

от работы, начинает отлынивать и

перестает развивать свое направле�

ние. Или, заскучав, покидает ком�

панию в поисках профессиональ�

ного (и материального, чего уж там

спорить) роста.

Что делать: в идеале надо каждые

4–6 лет давать персоналу встряску –

ставить новые сложные и амбициоз�

ные задачи, давать возможность пе�

рейти в другой отдел, пойти вверх по

карьерной лестнице внутри компа�

нии. Или согласиться с тем, что лю�

ди иногда уходят из компании и

нужно периодически обновлять пер�

сонал. Это тоже нормально и полез�

но для развития компании.

В следующем номере погово�

рим об ошибках ИТ�системы.

2 А мы помним, что категорийный менеджер и есть мини�коммерческий директор, только по своей, отдельно взятой категории.
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В ИДЕАЛЕ НАДО КАЖДЫЕ 4–6 ЛЕТ ДАВАТЬ
ПЕРСОНАЛУ ВСТРЯСКУ – СТАВИТЬ НОВЫЕ СЛОЖНЫЕ
И АМБИЦИОЗНЫЕ ЗАДАЧИ, ДАВАТЬ ВОЗМОЖНОСТЬ

ПЕРЕЙТИ В ДРУГОЙ ОТДЕЛ, ПОЙТИ ВВЕРХ ПО
КАРЬЕРНОЙ ЛЕСТНИЦЕ ВНУТРИ КОМПАНИИ


