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Немного о себе:
Колесников Андрей Игоревич
• Родился 28.05.1994 в г. Белгород
• Окончил Экономический факультут НИУ 

"БелГУ" по направлению "Бухгалтерский 
учет, анализ и аудит"

• Опыт работы(последние 3 места):
• ИП Колпаков – c 16.11.20 – по н.в. 

1. Менеджер по закупкам в ГК "Мир 
продуктов" (2019-2020г.)

2. Специалист отдела комплектации в ГК " 
Мир продуктов" (2018г)

3. Бухгалтер по з/п в ФМС РФ (2016г) 

• В свободное время увлекаюсь спортом 
(горные лыжи, плавание, тренажерный зал)
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Основные бизнес-процессы категорийного менеджера

Управление ассортиментом .1

• Анализ рынка по конкурентам, 
партнёрам по ассоциации и GFK

• Структуризация ТТ
• Структуризация ассортимента
• Проведение оптимизации 
товарного ассортимента

• Оценка потенциала нового 
продукта

• Вывод товара на рынок
• Мероприятия на стадии роста 
товаров (новый товар)

• Мероприятия на стадии 
зрелости товаров (постоянный 
ассортимент)

• Мероприятия на стадии спада
• Вывод товара из ассортимента 
• Работа с 
неликвидным/преднеликвидным 
товаром

• Распределение товара между 
ТТ

Ценовая политика

• Расчет нормативов для скидок
• Формирование цены В2В на 
товар

• Формирование розничной цены 
на товар

• Выбор метода ценообразования 
по ТГ, подгруппам, брендам

• Перерасчет цены товара в 
зависимости от ЖЦТ и других 
факторов

• Установка и изменеие 
розничной цены (РЦ) на товары 
в учетной программе

• Контроль установленных цен

Взаимодействие с поставщиками 
товара

• Анализ рынка поставщиков 
товара

• Выбор поставщика. Конкурс, 
Сравнительная таблица

• Заключение договора. 
• Получение обучающих 
материалов, плана обучения от 
вендора

• Согласование стимулирующих 
программ с КА

• Осуществление закупки. 
Контроль поступления товара на 
склад и ТТ

• Контроль качества товара. 
Сертификация.

• Возврат брака поставщику
• Контроль продаж. Отчетность.
• Выполнение таргета КА
• Анализ эффективности 
поставщика 

• Контроль ДЗ, КЗ, документов

 Разработка и соблюдение .
 стандартов мерчандайзинга и
 внешнего вида ПК. Перевод из

демо в ТМЦ

• Разработка и согласование 
мерчендайзинга

• Обеспечение демо-образцами,  
оборудованием вендора.

• Реализация незадействованных 
демо образцов товара

• Проверка ТТ на соответствие 
стандартов мерчендайзинга

• Внесение изменений в мерчбук 
и стандарты мерчендайзинга 
Компании



KPI Категорийного менеджера



Внутренняя отчетность ОУТК  

Внешняя отчетность ОУТК (добавить отчеты по сяоми)



Мои достижения за время 
испытательного срока

1) По направлению Huawei снижена Оборачиваемость по всем 
товарным группам (данные на 23.03.21):
• Аксессуары - 194 дня (360 дней на 23.11.20)
• Компьютеры - 67 дней (134 дня на 23.11.20
• Цифровая техника - 82 дня (140 дней на 23.11.20)
• Сотовые телефоны - 75дней (210дней на 23.11.20)
• Планшеты - 172 дня(336дней на 23.11.20)
По направлению Xiaomi в норме оборачиваемость по всем ТГ
2) Сверены все долги по компенсациям с Huawei за 2020 год и 
2021 год, на 80% закрыты долги 2020года.
• За 2020 год уже получены ДС на сумму 879 тыс. рублей
• Компенсация на сумму 467тыс. руб поступила на счет 
Дистрибьютору(выплата в Апреле). 

3) Увеличение маржинальности в  направлении Xiaomi до 20%
По итогам Февраля – 20,13%
Текущая по Марту – 19,36%



4) Снижение ТЗ неактуального товара по всем товарным 
группам 

• Согласовано с Дистрибьютором Huawei 
(Центр Дистрибьюции) списание 
оригинальных аксессуаров на сумму 
69900руб(за счет дополнительной скидки в 
счетах на оплату) (23500руб уже получено)

• Согласовано с представителем компании 
Elari снижение на неликвидные пылесосы 
Elari Smartbot 25% (компенсация 10245руб)



5) Ввод новинок
Товар Оборачиваемос

ть
ТО

Xiaomi  Mi 10T Pro 78 к/д 2 175 000

АЗУ Xiaomi 37W Dual-Port Car 
Charger

15 к/д 26 334

Смарт часы Xiaomi Mi Watch 
Lite

75  к/д 219 560

Смартфон Xiaomi POCO M3 16 к/д 766 810

Фитнес-трекер Amazfit Band 5 
A205

76 к/д 59 800

Ноутбук Huawei 13" MateBook 
13 53011AAX

58 к/д 259 960

Часы Omthing Smart Watch 
WOD001

68 к/д 31 522



Обеспечение ТЗ к новогоднему периоду согласно плану 
закупок

Xiaomi Huawei



Зоны роста (сроки)
Компетенции Мероприятия

Ведение переговоров Посещение дополнительных курсов
Самостоятельное изучение на примере книги 
"Кремлевская школа переговоров" И. Рызова

Изучение возможностей Excel Посещение дополнительных курсов
Изучение информации в сети интернет

Повышение навыков управления персоналом Посещение курсов как локально внутри 
компании, так и дистанционно внешних 
(от synergy.ru)

Углубленное изучение основ мерчендайзинга и 
анализ эффективности проведенных 
мероприятий

Дистанционное посещение курсов (от 
Московской школы прикладного управления и 
делового администрирования)



Слабые стороны компании 
и идеи по их улучшению

Слабые стороны Необходимые меры 

Бюрократия и долгий процесс 
согласования документов

Сокращение цепочки 
"согласовантов" и возложение 
части ответственности на 
линейных руководителей

Длинное логистическое плечо в 
связи с открытием ТТ отдаленно 
от основного склада

Открытие промежуточного склада

Отсутствие Автоматизация 
Контроль затрат и компенсаций по 
ПРОМО от производителей

Автоматизация процесса 
установки ПРОМО/подсчета 
затрат и поступления 
компенсаций

Отсутствие прямых контрактов с 
вендорами, что позволило бы 
сократить закупочную стоимость 
товара

Ведение переговоров напрямую с 
производителями и согласование 
лучших условий




