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Managementul prin categorii (I

Conceptul si filozofia

Actiunea de cumparare si comercializare prin
distribuitori impune apropierea de marketingul pe
care-l au furnizorii. Atunci cand ei isi pun la punct
relatiile cu clientii, cu distribuitorii, isi pun in actiune
programele. Ei actioneaza permanent ca sa-si punad
programul in subordinea managementului categorial.

Indiferent cd suntem distribuitori sau furnizori,
trebuie s ne adrinistram societatile in contextul unei
complexitati iesite din comun. Pentru a spera sa
facem fata acestei complexitati trebuie sa dispunem
de noi procedee, de gestiunea unor noi scheme de
organizare, de o mai buna informare, de o mai buna
tehnologie si, pe deasupra, de o noua filosofie in
dirijarea afacerilor. Aceste modificari impun o
abordare strategicad a gestiunii unei intreprinderi.

Studiu de caz - Rescopa S.A.

in domeniul productiei si distributiei produselor alimentare managementul prin categorii este
unul din subiectele care, in prezent, face sa curga réuri de cerneala, fiind si printre cele mai dezbatute
la intalnirile oamenilor de afaceri. Prezentam mai jos prima parte a unui studiu de caz care ilustreaza
modul in care a fost aplicat acest concept intr-o societate comerciala romaneasca.

cd este a distribuitorului, fie a furnizorului, cand este
nevoie si sub orice forma ar fi ea, o pune la dispozitia
partenerului.

Managementul prin categorii este de asemenea

“un concept de organizare care vizeaza acele decizii

referitoare la categorii in ceea ce priveste cumpararea
si comercializarea, ca $i asumarea simultand a
responsabilitatilor.

Aceasta co-responsabilitate este esentiald ca
managementul categorial sa fie administrat cat se
poate de bine si eficace. Prin ,bine” se intelege: pro-
duse, stocuri si fluxuri de clienteld. Aceasta este
coresponsabilitatea care, in acel proces de planificare
strategica pe categorii, distinge mai clar manage-
mentul prin categorii de abordarile mai traditionaliste
adoptate privind gestiunea actiunilor de cumparare
si comercializare.

Ritmul de desfasurare a actiunii, in manage-
mentul categorial aplicat de cei mai mari distribuitori
si furnizori din lume, este accelerat prin notiuni sigure:

- acest sistem se analizeaza mai mult prin modul
in care consumatorii definesc nevoile lor gi permit
luarea unor decizii in problema cumparari;

- problemele strategice pot fi dezvoltate in mai
multe feluri, de o manierd mai eficace la nivelul
categoriilor decat la nivelul unui serviciu sau unui
articol;

- manifestarile ce stimuleaza vanzarile pot fi
exploatate intr-un mod mai eficace la nivelul unei

necesitatile tehnologice si cele de informatii, ca si
actionarea pentru dezvoltarile necesare. Intr-al
patrulea rand, trebuie clar definitd natura relatjilor
existente intre distribuitori si furnizori, si de
asemenea rolul pe care fiecare il va juca in cadrul
managementului categorial.

Pentru ca sistemul de management categorial sa
poata functiona trebuie, mai intai, ca strategiile cate-
goriilor sa se bazeze pe o strategie globald de
intreprindere si in domeniul de marketing. Aceasta
din urma constituie suprastructura ce pune in migcare
sarcinile gi programele strategiilor care pot fi puse la
punct pentru fiecare dintre categorii. Acest proces nu
poate fi un succes decét daca aceste suporturi
strategice sunt deja implementate.

Planurile strategice pentru categorii constituie
esenta managementului categorial. Este vorba de un
proces, mai mult formal, ce permite extragerea -
pentru stabilirea planurilor - listei prioritatilor pe
categorii, determinarea importantei activitatii de
planificare pentru fiecare categorie i stabilirea unui
plan (cel putin anual) pentru aceste categorii.

Una din etapele importante ale acestui proces
este definirea pentru fiecare categorie a ceea ce se
poate numi ,rolul strategic”. Categoriile pot juca di-
verse roluri. Unele pot fi, de exemplu, generatoare de
flux de clienti, altele de tranzactii, altele creatoare
ale unei imagini, altele chiar generatoare de lichidita-
te etc. A face astfel incat rolul diverselor categorii si

ca pe ,gestionari de bunuri“ care au rolul de a gene-
ra vanzari si profituri, utilizand partea de bunuri care
le-a fost alocata, stiind ca exista trei lucruri fundamen-
tale: stocul de marfuri, spatiul si fluxul de clientela.
Aceasta modalitate de a percepe functiunea manage-
rilor de categorii furnizeaza liniile directoare pentru
evaluarea muncii.

Atreia linie directoare de urmat consta in a apre-
cia categoriile co-responsabile deciziilor de cumpa-
rare si de vanzare.

Al treilea element de apreciat pentru implemen-
tarea managementului prin categorii este reprezentat
de nevoile tehnologice si nevoile de informare. Mana-
gementul categorial are nevoie si este alimentat de
un vast evantai de informatii. Sursa acestor informatii,
punerea lor la dispozitie la momentul dorit, forma sub
care vor fi comunicate si modul de comunicare utilizat
vor avea o importanta contributie la reusita sistemului.

Exista un numar determinant de informatii de
care e nevoie: tendintele consumului $i ale pietei pe
categorie, istoricul vanzarilor si profiturilor, impactul
operatiunilor promotionale, productivitatea spatiului
din raion, strategia globala a intreprinderii si rolul
strategic al categoriilor.

Este de la sine inteles ca nici distribuitorul, nici
furnizorul nu tin pentru ei ingisi informatia. Unul din
elementele de baza la care raspunde managementul
categorial este certitudinea ca expertiza categoriald
este o resursa partiald“. Numerosi distribuitori si fur-
nizori utilizeaza deja tehnologii ce permit aprovizio-
narea $i administrarea acestor informatii. Printre
aceste tehnologii figureaza citirea optica ca si instru-
mentele de analiza de impact a preturilor si a opera-
tiunilor promotionale, gestiunea informatizata a
spatiilor. instrumentele furnizate de date asupra profi-
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pinetnteies ca schimoariie ariecieaza loate aome-
niile activitatii organizatiei. Managementul prin cate-
gorii are un aspect particular - acela de a cunoaste
gestiunea actiunilor de cumparare si de comer-
cializare prin distribuitori, ca si acele actiuni de van-
zare §i de marketing prin furnizori. Managementul
categorial este pe cale sa se impuna ca un proces
de dezvoltare i ca o filosofie logica care va permite
reliefarea acestor definitii.

Definitii

Managementul prin categorii (category manage-
ment) raspunde la trei definitii - toate legate unele de
altele.

Este vorba in primul rand de o infelepciune care
permite administrarea intr-o maniera strategica a
intreprinderii de ctre un distribuitor sau un furnizor.
Aceasta este o filosofie care examineaza categoriile
ca o unitate strategica ce permite sa se demonstreze
ca planificarea vanzarilor si profiturilor poate atinge
obiectivele fixate.

Aceasti filosofie determind un anumit numar de
intrebari importante:

- cum se definesc categoriile?

- cum se fixeaza categoriile in managementul
categorial?

- cum se stabileste strategia globala a intreprin-
derii, in domeniul marketingului, prin strategiile
categoriale?

Managementul categorial este, de asemenea, un
proces permanent prin care distribuitorii si furnizorii
se pun de comun acord in problema proiectelor strate-
gice ale categoriilor. Aceste proiecte - in general
anuale - destinate diverselor categorii contin strategii
clar definite i masuri vizand realizarea unor perfor-
mante financiare.

Aceste proiecte au drept premise urmatoarele:

- intreprinderea cunoaste bine o strategie de
marketing global care poate servi suprastructurii in
planificarea categoriilor manageriale;

- numarul planugilor categoriale de pus la punct
este bine definit;

- relatiile dintre distribuitori si furnizori raspund
obtinerii unor avantaje reciproce; nici distribuitorul gi
nici furnizorul nu pot opta singuri pentru categoria
manageriala;

- cine obtine vreo informatie indispensabila, fie
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jocul mai multor categorii;

- managementul categorial furnizeaza un cadru
permanent de utilizare eficientd a investitiilor realizate
in domeniul tehnologiei i informatiilor;

- el permite avantajul de a alege investitiile
furnizorilor in categoria cunoastere si expertiza;

- managementul prin categorii furnizeaza o baza
logica de alocare a resurselor, ca si definirea cu
prioritate a fondurilor pe baza oportunitatilor oferite
la nivelul fiecarei categorii.

Ceea ce are importanta este maniera in care
aceasta strategie este aplicata.

Elemente

Experienta a demonstrat ca sunt patru elemente
esentiale care trebuie sa fie reunite pentru ca
managementul categorial s3-si dovedeasca eficienta
in practica. Trebuie in primul rdnd s fie sigure
conditiile prealabile de piatd si in plan strategic. intr-al
doilea rand trebuie sa fie sigure problemele de orga-
nizare a conducerii. In al treilea rand trebuie definite
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tingului sa coincida constituie un element cheie al
procesului de stabilire a planurilor strategice pe cate-
gorii.

Elementul secundar necesar in aplicarea mana-
gementului prin categorii este organizarea intreprin-
derii. Trebuie sa se determine rolurile i responsa-
bilitatile managerilor de categorii, competentele nece-
sare rolului determinat, structura de organizare a
intreprinderii in care managementul categorial va fi
aplicat si modul in care munca va fi evaluata.

Noi credem ca sunt trei mari linii directoare de
urmat in ceea ce priveste problemele de organizare.

In primul rAnd trebuie impusa o structura pentru
implementarea managementului categorial. Operafiu-
nile necesare implementarii proceselor, in special la
punerea in functie a planurilor categoriale, vor permite
determinarea tipului optim de adaptare pentru
intreprinderea respectiva.

A doua linie directoare de urmat in materie de
organizare consta in a analiza managerii de categorii
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exterioara ca si instrumentele livrarii.

Al patrulea element de apreciat pentru punerea
in actiune a managementului prin categorii - $i dupa
cate se pare cel mai dificil de concretizat pentru unii
distribuitori si furnizori - este relaia care trebuie sa
existe intre distribuitor si furnizor. Relatia lor trebuie
sd se bazeze pe avantaje reciproce. Obiectivul
proceselor de planificare strategica pe categorii este
de a amplifica sansele de reusita.

Reunirea celor patru elemente mentionate este
determinanta in ceea ce priveste reugita manage-
mentului prin categorii. Aceste elemente permit sa
se determine efortul care se cere la implementarea
proceselor implicate, munca care este necesara (in
mod normal trebuiesc cel putin trei ani pentru punerea
in actiune a managementului categorial) si de a deter-
mina avantajele ce se pot retine din acest proces
rentabil.
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