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ПОЧЕМУ НУЖНО ОБЯЗАТЕЛЬНО  
ПОСЕТИТЬ КОНФЕРЕНЦИЮ?
На мероприятии Вы получите:
•	 Информацию об основных тенденциях в европейском и украинском ритейле  и 

особенностях трансформации потребления в различных категориях;
•	 Познакомитесь с различными стратегиями управления ассортиментом и получите 

комплексное понимание основных бизнес процессов категорийного менеджмента;
•	 Откроете новые возможности создания дополнительной ценности для потребителя и 

увеличения экономических показателей  компании;
•	 Познакомитесь с особенностями внедрения категорийного менеджмента в различных 

отраслях;
•	 Комплексную информацию о процессе автоматизации управления категорией – 

электронные каталоги и планограммы, система автозаказа и управления большим 
объемом данных.

Практическая направленность конференции создаст платформу для общения 
единомышленников, которые хотят поделиться опытом, обсудить сложности и барьеры 
при внедрении, поучится на чужих ошибках и создать идеальную модель внедрения 
категорийного менеджмента.

КАК ПРОХОДЯТ КОНФЕРЕНЦИИ TRADEMASTERGROUP

https://youtu.be/0BAyU4_gXnI
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АУДИТОРИЯ КОНФЕРЕНЦИИ
ПО УРОВНЮ МЕНЕДЖМЕНТА:

ПО СФЕРАМ:

Руководитель отдела закупок, 
Коммерческий директор

Руководитель отдела категорийного менеджмента, 
Категорийный менеджер

Ритейлер

Национальный менеджер по работе с сетями

Производитель, Дистрибутор

Руководитель по PrivateLabel

Смежная отрасль 	 (аналитические агентства, онлайн-каталоги товаров, 	
			   BigData, автоматизация торговли, системы 
			   по авто-заказам, мерчандайзинговые агентства)

Генеральный директор, Директор, Собственник

Директор по маркетингу

СМИ 

31%

28%

46%

12%

41%

11%

10%

11%

7%

3%
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ПОКУПАТЕЛЬ В ЦЕНТРЕ ВНИМАНИЯ- 
АНАЛИЗИРУЕМ, ПОНИМАЕМ, ПРОДАЕМСЕССИЯ 1

9.30-12.00

09.30-10.00

10.00-10.30 

10.50-11.50   

10.30-10.50 

11.50-12.20 

Как изменилось потребительское 
поведение за последние несколько лет? 
Что выбирает потребитель в каждой из 
основных категорий сегодня?

•	 Потребитель на пути к выздоровлению?

•	 Предпочтения потребителей:  
что и как выбирает

•	 Решение у полки: как исследования 
покупателей помогают управлять 
категориями лучше

Как проанализировать поведение покупателей в 
рамках ограниченного бюджета?
Вначале нужно задать себе вопрос: «Для каких 
целей я буду использовать данные о поведении 
покупателей?». Далее в списке ответов выделите 
те, которые связаны с продажами и прибылью. 
Конкретизируйте в цифрах желаемые показатели. 
И вот теперь, посчитайте все затраты, пусть и при 
ограниченном бюджете, на анализ поведения 
покупателей и соизмерьте с теми суммами, которые 
вы намерены прирастить благодаря ему. Теперь вы 
знаете, стоит ли тратить деньги и силы на анализ 
покупательского поведения или же оставить эту 
затею на некоторое время. Из выступления Вы 
узнаете, как можно анализировать поведение 
покупателей  при ограниченном бюджете, но 
безграничном желании всей команды достичь 
поставленных целей.

Категорийный менеджмент:  
мода или потребность?

•	 Гармонизация категорий в цепочке 
производитель-переработчик-логист-ритейл

•	 Прибыль vs Убыток категорийного менеджмента

Как автоматизировать управление категорией?  
	 Выступление компаний, управляющих большим объемом данных big data .

Кофе-брейк, знакомство участников, обмен мнениями.

Виталий БРЫК, 
Директор стратегического развития компа-
нии Nielsen (Украина, Беларусь)
Nielsen Holdings plc (NYSE: NLSN) – это 
глобальная компания, которая предостав-
ляет услуги по измерению и улучшению 
бизнес-результатов и является ключевым 
источником информации о том, что потреби-
тели смотрят и покупают.

Татьяна ШЕВЧЕНКО,
Manager  Consumer Insights & Shopper Nielsen

Татьяна СКОРОБОГАТОВА, 
Практик по категорийному менеджменту и трейд-маркетингу, 
опыт  работы более 10 лет в маркетинге, как со стороны ритей-
лера, так и со стороны крупного производителя FMCG, опыт 
тренера более 6 лет, среди участников тренингов Ашан, Новус, 
АТБ, СУМАТРА-ЛТД, Киевский маргариновый завод, Верес и др.

Дмитрий ПОТАПЕНКО, 
бизнесмен,  первую торговую сеть основал в 1992 г. с компанией 
Natashkyang Korotia Systems — это были магазины электроники 
«Тусар».В 2001—2003 гг. — заместитель управляющего группы 
компаний «Логос», генеральный директор ООО «Центры опто-
вых продаж». С 2003 по 2005 гг. – управляющий сети «Пятероч-
ка» (на то время — крупнейшая розничная сеть России. Данные 
по 2003 году: 259 магазинов в 10 регионах федерации, оборот 
- $630 млн. Напомним, что в 2003 году открылся только первый 
(!) оптовый центр МЕТРО в Украине). Согласился Дмитрий на эту 
должность с 8-го раза, когда основатель сети Андрей Рогозин 
предложил условия, от которых невозможно было отказаться. 
С 2005 года Дмитрий ПОТАПЕНКО является управляющим пар-
тнером Management Development Group Inc., куда входят роз-
ничные сети food/non-food (сети ProdECO и «ГастрономчикЪ»), 
магазины DIY (сеть «Парад планет»), ТРЦ, распространение 
печатной и книжной продукции, ресторанные сети.  Дмитрий 
успешно ведет бизнес в 5 странах — Бельгии, Чехии, Болгарии, 
Китае и России. Является основателем крупнейшей в России 
продовольственной розничной компании по объемам продаж 
X5 Retail Group. 



 +38 (044) 383-86-28, +38 (067) 505-25-24 • WWW.TRADEMASTER.UA   

Всеукраинская практическая встреча руководителей закупок и категорийных менеджеров

5

‘17
ВНЕДРЕНИЕ КАТЕГОРИЙНОГО 
МЕНЕДЖМЕНТАСЕССИЯ 2 

12.00-17.00

12.20-13.00

15.00-15.50 

13.00-13.40 

14.10.-15.00 

13.40-14.10

15.50-16.30 

16.30-16.50 

16.5 0 - 17.00

Категорийный мерчандайзинг- практика 
внедрения:

•	 Структура компании. Как ее подготовить для 
внедрения категорийного мерчандайзинга. 

•	 Типы планограмм при внедрении категорийного 
мерчендайзинга. Прирост продаж минимум 35% 
от внедрения. 

•	 Методы контроля за соблюдением планограмм.

Как подготовить  бизнес план управления 
категорией, увеличить прибыльность полки  
за счет совместных усилий сети и поставщика?

Кейс поставщика  
по внедрению категорийного менеджмента

Master-class: 
Как  снизить сопротивление при внедрении 
категорийного менеджмента?  
Что делать если категорийный менеджмент 
внедрен а сотрудники работают по старинке

Ассортиментная матрица -  структура 
ассортимента, адаптация ассортиментной 
матрицы под разные форматы магазинов.   
Опыт ритейлера

Обед

ДИСКУССИЯ РИТЕЙЛЕРОВ НА ТЕМУ: Как получить максимум ценностей  от внедрения категорийного менеджмента? 
(Приглашены Эпицентр, Fozzy Group, Космо, Брусничка, Львовхолод и др.)

Кофе-брейк, вопросы-ответы, обмен контактами.

Светлана ДМИТРИЕВА,  
Внедренец категорийного менеджмента в Украине с 14 летним 
опытом управления в розничной торговле.
Работала категорийным менеджером, руководителем отдела 
закупок, руководителем розничной сети в лидирующих европей-
ских компаниях (Metro, OBI, Delta sport ). Принимала участие в 
инвестиционных проектах по внедрению категорийного менед-
жмента, повышению стоимости бизнеса и стандартизации бизнес 
процессов (Abris Capital Partners, розничная сеть «Барвинок»).
В качестве тренера и консультанта сотрудничала с ведущими 
Украинскими компаниями – Fozzy, Наш край, Космо, Read Head, 
Эпицентр, База автозвука, Heltz, Хенкель Баутехник Украина, 
Виталюкс, Аврора, Люксоптика, Роса ритейл, Море пива, др.

Валерий ЯКУШКО,  
Начальник отдела информационных систем, NOVUS

Екатерина БОГАЧЁВА, 
Консультант по розничной торговле, консультирует в области 
брендинга и мерчендайзинга с 1995 г, практикует в России, 
Прибалтике, Украине и Белоруссии, владелица торговой  марки 
Академия Мерчендайзинга (дизайн и маркетинг для торговли), 
GLOBALTEAM International Marketing Consultants, Inc. (США), 
научный редактор перевода и соавтор глав учебника по мер-
чендайзингу Г.Сэнда «Принципы мерчендайзинга» (США), член 
совета экспертов «MBS», первый директор клуба Белорусских 
брендов, тренер по мерчендайзингу с 1999 года,  автор кни-
ги-мультимедиа «Мерчендайзинг для сотрудников розничных 
предприятий».

ВИКТОРИЯ СНЕГИРЕВА, 
Виктория Снегирева, Ведущий специалист в СНГ по категорий-
ному менеджменту и управлению ассортиментом. 
Автор двух бестселлеров: «Розничный магазин. Управление 
товарными категориями», «Книга мерчандайзера»
Среди клиентов в Украине: Антошка, Карапуз, Велика Кишеня, 
Comfy , Копейка (Одесса), Обжора (Одесса), Сигарный дом Фор-
туна, Спортмастер, Данон Украина, Кока кола Украина  и др.

ПОЛЯК ПАВЕЛ, 
Национальный менеджер по работе с сетями  
ТД «Королевский смак»
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ЭФФЕКТ СИНЕРГИИ «СЕТЬ-ПОСТАВЩИК»
СЕССИЯ 3 17.00 - 18.30 

16.40 - 17.50  

17.50-18.30 

Категорийный менеджмент для поставщика:
•	 Почему закупщик часто не слышит поставщика. 

Переговоры в стиле «Ну и че»

•	 Категорийный менеджмент 2017. Как закупщик 
выбирает товары и поставщиков.

•	 Ценности в переговорах. Как перейти от 
преимуществ поставщика к выгодам сети

•	 Три способа использования принципов Кат Мен 
для повышения эффективности переговоров с 
сетью.

Work-Shop «ПЛАТФОРМА ДЛЯ СОВМЕСТНЫХ ПРОЕКТОВ СЕТИ И ПОСТАВЩИКА» 

В процессе подготовки конференции Организатор собирает и определяет ключевые проблемы в совместных 
проектах у ведущих сетей и поставщиков (Основные проблемы совместных проектов, почему их мало в Украине? 
Какие основные препятствия на старте и проблемы в процессе?). На конференции мы выбираем 5-6 ключевых 
проблем, формируем мини-группы , каждая из которых разрабатывает план нейтрализации каждой из проблем, 
и презентует решение. Анкета-опрос для розничной сети.

Сергей ИЛЮХА,  
Член Правления Российской Ассоциации Экспертов Рынка 
Ритейла. Опыт Сергей включает 12 лет работы в дистрибуции 
и розничных сетях «Дикси» и «SPAR» (директор по маркетингу, 
финансовый директор). В компаниях курировал контракты с 
федеральными производителями категорий «соки/воды», «пиво 
и слабоалкогольные напитки», «сигареты», «алкоголь», «нон-фуд». 
Отвечал за работу юридического департамента, курировал 
проекты по развитию дистрибуции, оптимизации работы РЦ, 
автоматизации закупочной деятельности, франшизы и т.д. Лично 
участвовал в подписании более 1500 контрактов на поставку 
продукции в сети

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScrSc03h2-894Toysk5V_0qMsPoy0qoJR7mVVB6jYF0fcmZ_Q/viewform?c=0&w=1


 +38 (044) 383-86-28, +38 (067) 505-25-24 • WWW.TRADEMASTER.UA   

Всеукраинская практическая встреча руководителей закупок и категорийных менеджеров

7

‘17
ОТЗЫВЫ УЧАСТНИКОВ 

Проведение конферен-
ции важно на 100%. Боль-
ше всего понравилось на 
конференции исследо-
вание нейромаркетинга. 
Продвижение премиум 
продуктов в масс-марке-
те.Получил много новых 
инструментов по раз-
витию продаж в интер-
нет-пространстве.

Панов А.В. 
«Евромикс»

Понравилась наполненность конференции, интересная 
подборка докладов. Проведение конференции очень 
важно! Обмен разноуровневой информацией. Наметила 
партнеров для сотрудничества, получила новую инте-
ресную информацию для продвижения своей ТМ.

Гавришева Светлана 
ООО «Ватфарм»

Больше всего запомнилось выступление В.Брык, Д.Лада-
нов(нейромаркетинг), И.Дидок, М.Жиган.
Подчерпнула несколько новых методов в достижении 
целей, изменила углы взгляда на ситуацию.

Михайлюк Ю.А. 
«Эльфа лаборатория»

Понравились темы: 
Нейромаркетинг, ИТ-ин-
струменты, выступление 
С.Глущенко
Увидел, насколько и в ка-
ком направлении разви-
вается рынок

Веселков Н.А.  
«Евромикс»

Интересные спикеры, которых давно хотелось услышать: 
Дидок, Дардалан, Безгубенко, Богачева, Жалило. Доклад 
Жалило, по-моему мнению, был самым полезным с ре-
альными инструментами.
Важное событие,так как дает возможность получить но-
вые знакомства и идеи, взглянуть на ситуацию по-ново-
му. Получила новые идеи для реализации бизнес целей

Ливандовская А.О. 
«Эльфа лаборатория»

Пожелания к организатору: Двигаться вперед вместе с 
нами. Выступления – практические, реальный успешный 
опыт, рекомендации спикеров. Определилась и собрала 
мысли свои в алгоритм) в путях и методах и дальнейшей 
своей работы.

Маевская И.А. ЧП 
«Элит ТИ»

Развивайтесь, растите, 
не останавливайтесь. 
Отдельное спасибо Ирине 
Ковалевой за координа-
цию и обратную связь. 
Отличный спикер Сергей 
Глущенко. В общем, и 
темы и спикеры подо-
браны грамотно, контент 
соответствует заявлен-
ному, что бывает очень 
редко. Увидела уровень 
развития и понимания 
трейд-маркетинга в нашей стране.

Орлова И.Н.  
ООО «ВНА-трейд»

Чем больше всего запомнилось, понравилось на кон-
ференции? Кейс Т.Скоробагатовой, прикладные штуки 
И.Дидок, советы по нейромаркетингу, отличный привет-
ливый персонал, крутая Мария Жиган – мега полезно. 
Узнала новые тенденции.

Шапошник И.А. 
«Издательство Ранок»

Организация отличная. Единственная большая просьба, 
при демонстрации слайдов регулировать освещение.  
Наиболее интересными для меня были докладчики: 
Мария Жиган -«развитие креативности». Отличные реко-
мендации. Презентация Дмитрия Розенфельда. Конфе-
ренция прибавила силы и энергии.

Ткаченко Е.Б. 
«Санта Украина»

Больше всего понравилась презентация Игоря Дидка, 
понравились практические кейсы, то что можно приме-
нить в реальной работе. 
Проведение конференции важно для рынка. Информа-
ция об актуальном состоянии trade-marketing в концен-
трированном виде всегда даёт наглядную картину. 
Каких целей Вы достигли благодаря участию в Конфе-
ренции? Узнал тенденции. Познакомился с другими 
участниками.

Косолапов Андрей, 
VARUS




