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СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ СТРАТЕГИИ УПРАВЛЕНИЯ  

ЮВЕЛИРНОЙ КОМПАНИЕЙ 

 

В статье выявлены особенности современного ювелирного рынка, рассмотрены стратегии деятельности 

ювелирных магазинов Хабаровска, дана оценка стратегии и результатов деятельности магазина «Янтарь», 

выявлены проблемы и предложены стратегические направления деятельности ювелирного магазина на хаба-

ровском рынке. Сформулированы и предложены варианты стратегий деятельности ювелирных магазинов в 

зависимости от района города (деловой, спальный, локальный деловой). 

Ключевые слова: стратегическое управление организацией, конкурентное преимущество, потреби-

тельский рынок. 

The article reveals the features of today's jewelry market. Strategies of activity for jewelry stores in Khaba-

rovsk are examined, estimation of strategy and results of «Yantar» store activity is given, problems and pro-

posed strategic trends of the jewelry store on Khabarovsk market are identified. Strategies of jewelry stores ac-

tivity depending on the area of the city (business, residential, local business) are formulated and proposed. 

Keywords: strategic management of organization, competitive advantage, consumer market. 

 

Основной вопрос стратегического 

управления организацией заключается в 

том, как организации добиваются конку-

рентного преимущества. Значимость это-

го вопроса существенно возросла в по-

следние десятилетия, когда существенно 

выросла конкуренция на потребительском 

рынке. Но вопросы стратегии деятельно-

сти торговой организации, в том числе 

ювелирного бизнеса, несмотря на боль-

шое количество публикаций в этой обла-

сти, являются недостаточно неизученны-

ми. Это обусловливает актуальность вы-

бранной темы. Целью работы является 

разработка направлений стратегического 

развития ООО «Янтарь» на локальном 

рынке ювелирных изделий. 

Задачи работы: 

1) изучить теоретические основы страте-

гического управления организацией, основ-

ные парадигмы стратегического управления; 

2) провести анализ ювелирного рынка, 

выявить особенности организационно-

правового, экономического положения 

ООО «Янтарь», его активов, конкурент-

ной среды и позиций на рынке, элементов 

коммерческой работы, реализуемой стра-

тегии на потребительском рынке; 

3) разработать рекомендации, направ-

ленные на совершенствование стратегии 
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деятельности ювелирного магазина на 

потребительском рынке г. Хабаровска. 

Объектом исследования представляет-

ся ювелирная торговля на примере Хаба-

ровского края и ООО «Янтарь». Предме-

том исследования является стратегия дея-

тельности ювелирного магазина и её ос-

новные элементы. Период исследования 

охватывает 2009 – 2013 годы. 

Стратегическое управление является 

современным инструментом управления 

развитием организации, направленным на 

повышение её конкурентоспособности в 

условиях нарастающих изменений во 

внешней среде. Методологической осно-

вой работы явились труды отечественных 

и зарубежных учёных и практиков в обла-

сти теории стратегического маркетинга 

О.С. Виханского [2], Д.Дж. Тиса, Г. Пиза-

но, Э. Шуена [11] и др. Множество стра-

тегических подходов, представленных в 

этих работах, разнообразие видов дея-

тельности диктует множество различных 

моделей управления организацией. Выбор 

той или иной из них представляет собой 

самостоятельную и весьма важную для 

успешной деятельности предприятия за-

дачу. Теория стратегического управления 

разработана и достаточно полно пред-

ставлена в литературе. Одними из ключе-

вых элементов системы стратегического 

управления, на наш взгляд, являются ор-

ганизационные системы, стили управле-

ния и команда предприятия. 

Вопросы автоматизации и развития 

интернет-технологий рассматривались 

Б.Г. Клейнером [14], А. Кочневым [7], 

нами в предыдущих работах [6]. Учиты-

вая темпы изменений, происходящих в 

менеджменте и технологиях, можно уже в 

ближайшее время ожидать широкого рас-

пространения интернет-торговли, а также 

появления на рынке программных про-

дуктов, относящихся к классу интегриро-

ванных систем стратегического управле-

ния. Особенности и проблемы развития 

ювелирного рынка, его связи с ювелир-

ным производством отмечали Н.Н. Шиш-

коедова [20], С.И. Галанин [3], Ж.Ж. Чи-

митдоржиев [18]. Особенности развития 

региональной торговли были в центре вни-

мания дальневосточных учёных С.Н. Каза-

ченко, О.Я. Тена [17], Д.А. Попова, 

В.А. Синюкова [12, 13], Ж.Ж. Чимит-

доржиева [16] и др. Ювелирная торговля 

регулируется со стороны государства до-

статочно жестко, однако даже в рамках 

значительного государственного регули-

рования торговля ювелирными изделиями 

остаётся весьма привлекательной. 

Реализация ювелирных изделий в РФ 

и Хабаровске, несмотря на рост цен, уве-

личивается. Об этом свидетельствуют и 

официальные статистические данные 

(таблица 1) и публикации в Интернете [5]. 

Незначительное снижение объёмов реа-

лизации наблюдалось в кризисные 2011 – 

2012 гг., затем оно перешло в последую-

щий рост. Ситуация, складывающаяся 

сегодня ввиду санкций западных стран, 

наоборот, положительно повлияла на 

продажи ювелирных изделий.  

Граждане, стремясь обезопасить свои 

сбережения, активно покупают ювелир-

ные изделия. Наблюдаются структурные 

изменения в реализации товаров в сторо-

ну увеличения доли потребления ювелир-

ных изделий населением. 
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Таблица 1 – Динамика индекса физического объёма розничной продажи ювелирных изделий в 

Хабаровском крае и РФ, в сопоставимых ценах, в процентах к предыдущему году 

 

Показатель 2009 г. 2010 г. 2011 г. 2012 г. 2013 г. 

Индекс физического объёма розничной продажи 

ювелирных изделий из драгоценных металлов в РФ 

87,9 99,3 95,8 97,7 104,0 

Индекс физического объёма розничной продажи 

ювелирных изделий из драгоценных металлов в 

Хабаровском крае 

101,0 97,0 87,5 99,7 112,2 

 

Примечание. Составлено по данным сайта http://www.gks.ru/ и http://habstat.gks.ru/. 

 

Торговля ювелирными изделиями от-

носится к быстрооборачиваемому бизне-

су. Оборачиваемость товарных запасов 

составляет 1 месяц. Оборачиваемость в 

ювелирном магазине «Янтарь» более низ-

кая и составляет более 40 дней. 

Если ещё лет 15 назад основными 

ювелирными магазинами в Хабаровске 

были «Алмаз» и «Янтарь», то сегодня в 

городе и магазинов больше и ассортимент 

в них гораздо богаче. По запросу «Юве-

лирные изделия –розничная торговля в 

Хабаровском крае» на сайте 

http://gde24.ru/company/result/ в декабре 

2014 г. в сети Интернет найдено 122 ор-

ганизации. По такому же запросу для го-

рода Хабаровска найдено 48 организаций 

на сайте http://www.chaperon.ru/ и 39 ор-

ганизаций на сайте 

http://habarovsk.delovoigorod.ru/.  

В основном в городе развиваются 

местные сети ювелирных магазинов «Зо-

лотая Русь», «Золото», «Алмаз». Попытки 

неместных сетей закрепиться в городе 

пока не удались. По словам директора 

торговой сети «Золотая Русь» Е. Шепеле-

ва [19], в Хабаровске пробовали закре-

питься благовещенские предприниматели, 

владивостокский «Русский ювелир», мос-

ковская сеть «585». Если рассматривать 

ассортимент ювелирных изделий, то ха-

баровчане предпочитают, как и раньше, 

«рыжее» золото. В то же время растёт ре-

ализация изделий из платины, титана, 

палладия, серебра. Отдельный сегмент 

рынка – авторская работа начинает завоё-

вывать своего покупателя. 

Один из старейших ювелирных мага-

зинов Хабаровска «Янтарь» начал осу-

ществлять свою деятельность с 1995 года. 

Магазин предлагает своим покупателям 

широкий ассортимент классических 

украшений из золота и серебра по демо-

кратичным ценам от известных россий-

ских заводов, а именно такие группы из-

делий, как подвески, кольца, серьги, цепи, 

браслеты, колье, изделия с полудрагоцен-

ными вставками и драгоценными встав-

ками из золота. Анализ ассортимента, 

цен, дополнительных услуг и другой ин-

формации, размещённой на сайтах юве-

лирных компаний, свидетельствует о том, 

что в городе достаточно магазинов, чётко 

определяющих стратегию своей деятель-

ности. В то же время обзор их стратегий 

показывает, что большая часть магазинов 

ориентирована на всех покупателей: 

1. Сеть магазинов «Алмаз» предлагает 

«качественные изделия для всех». Акцент 

в позиционировании делается на каче-

ство, традиции. Магазин основан в 1936 

году. Сеть имеет сайт 
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(http://www.almazdv.ru/), где сформулиро-

вана позиция: «Магазин «Алмаз» – это 

гарантия качества и надёжности со дня 

основания по сей день». 

2. Магазин «Изумруд» в своей дея-

тельности ориентируется на ценителей 

изысканных драгоценностей, имеет ши-

рокий ассортимент продукции в разных 

ценовых диапазонах. Основу ассортимен-

та составляет продукция Амурского юве-

лирного завода, но магазин работает и с 

другими производителями. Магазин име-

ет сайт (http://www.izumrud-khv.ru/). 

3. Сеть ювелирных магазинов «Золото» 

имеет магазины и ломбарды в городах 

Дальнего Востока. Предлагает широкий ас-

сортимент ювелирных украшений по до-

ступной цене. Основной рекламный лозунг: 

«Два украшения по цене одного». Сайт 

http://zolotokhv.ru/. В ассортименте пред-

ставлена продукция ювелирного завода 

«Платина» ювелирной компании «Ювелди», 

ювелирной фабрики «Пер Семпре», юве-

лирных заводов «КАСТ», «Адамас», «Брил-

лианты Костромы», Лукас-Золото, ювелир-

ного дома «Мэйсаку» и др. 

4. Сеть магазинов «Золотая Русь» 

осуществляет свою деятельность с 1996 

года. Сайт сети http://zolrus.ru/, там сфор-

мулированы два основных направления 

деятельности: большой ассортимент и 

высокий уровень обслуживания. «Дороже 

золота только доверие человеческое. По-

этому, к покупателям в «Золотой Руси» 

особое отношение, почёт и уважение. 

Пусть глаза от выбора разбегаются – про-

давцы все расскажут, подскажут и совет 

грамотный дадут. И все, как один, ласко-

вые да любезные. Золотой души люди». 

5. Ювелирный магазин «Бриллианты 

Якутии» предлагает большой ассорти-

мент трёх якутских ювелирных компаний 

(ГУП «Комитет по драгоценным метал-

лам и драгоценным камням», Покровский 

гранильный завод, ОАО «Сахаювелир»), в 

ассортименте жёлтое золото, платина, 

бриллианты, полудрагоценные камни. 

Акцент в позиционировании сделан на 

уникальную, качественную продукцию 

якутских производителей.  

Кроме выделенных крупных магази-

нов в городе работают и небольшие мага-

зины, как правило, предлагающие не-

большой ассортимент наиболее популяр-

ных у населения изделий по доступным 

ценам. Некоторые специализируются на 

серебре, изделиях из камня, бижутерии. 

Выявлены особенности ювелирного 

рынка сегодня: постепенное изменение по-

требительских предпочтений покупателей в 

сторону стильных и брендовых изделий; 

появление ювелирных интернет-магазинов; 

увеличение масштабов деятельности юве-

лирных компаний; чёткое понимание стра-

тегии своей деятельности и построение её на 

основе последних достижений в области 

маркетинга и нейромаркетинга. 

1. Происходит постепенное измене-

ние потребительских предпочтений покупа-

телей. Достаточно высокая доля покупате-

лей и сегодня предпочитает качественные 

отечественные традиционные ювелирные 

изделия, однако появилась и увеличивается 

доля молодых покупателей, предпочитаю-

щая стиль и брендовые изделия. 

2. Интенсивное развитие современ-

ных технологий передачи информации и 

усиление конкуренции изменило цепочку 

«производитель – оптовый посредник – 

розничный продавец-покупатель». Из це-

http://www.almazdv.ru/
http://www.izumrud-khv.ru/
http://zolotokhv.ru/
http://zolrus.ru/chto-takoe-zolotaya-rus
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почки выпадает звено «оптовый посред-

ник». Начинается перевод торговли в об-

ласть интернет-технологий, создание 

ювелирных интернет-магазинов. 

3. Увеличение масштабов деятель-

ности – ещё одна черта рынка. С одной 

стороны, предприятия производители 

начинают создавать свои фирменные сети 

магазинов. С другой стороны, торговые 

предприятия создают свои сети и всё бо-

лее тесно сращиваются с производством 

ювелирных изделий. 

4. Отдельные крупные ювелирные 

сети чётко выстраивают стратегию своей 

деятельности, активно используя в этих це-

лях последние достижения в области ре-

кламных технологий и нейромаркетинга. И 

хотя большая часть ювелирных магазинов 

до сих пор ориентирована на «всех потреби-

телей рынка», в результате снижается эф-

фективность их деятельности, отдельные 

компании, опираясь на зарубежный опыт, 

ориентируются на несколько целевых ауди-

торий и формируют для каждой из них от-

дельные ювелирные коллекции. 

Один из старейших ювелирных мага-

зинов Хабаровска – магазин «Янтарь». В 

результате проведённого анализа выявле-

но, что в магазине «Янтарь» отсутствует 

формально сформированная стратегия 

деятельности. Руководство магазина ве-

дёт деятельность с учётом сложившейся 

социально-экономической ситуации в ре-

гионе, заимствуя некоторые составляю-

щие коммерческой деятельности у конку-

рентов. Успех магазина в первую очередь 

связан с качеством предлагаемой продук-

ции. Отсутствие продуманной стратегии 

деятельности привело в конечном счёте к 

снижению эффективности деятельности 

предприятия. При росте товарооборота 

наблюдается снижение прибыли, фондо-

отдачи, рентабельности основных 

средств, замедлении оборачиваемости 

оборотных средств и товарных запасов. 

Даже рост расходов на маркетинговые 

мероприятия сопровождается снижением 

их эффективности. 

 

Таблица 2 – Анализ эффективности использования основных фондов магазина «Янтарь» 

 

Показатель 
Год Отклонение 

2013 г. от 2011 г. 2011 2012 2013 

Выручка от реализации, тыс. руб. 14 599,00 15 635,00 17 980,00 3 381,00 

Численность персонала, чел.         7,00          6,00   6,00       –1,00 

Стоимость основных средств, тыс. руб. 5 170,00 6 769,00 8 419,00 3 249,00 

Фондоотдача, руб.          2,82         2,31    2,14      –0,69 

Фондоёмкость, руб.         0,35         0,43    0,47         0,11 

Фондовооружённость, руб./ чел.  738,57 1128,18 1403,17 664,60 

Чистая прибыль, тыс. руб. 1054,00  346,00     58,00 –996,00 

Рентабельность основных фондов, проценты     20,39     5,11        0,69    –19,70 

 

В то же время оценка качества и уров-

ня обслуживания покупателями магазина 

(авторами было опрошено более 600 по-

купателей) высокая, что свидетельствует 
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о конкурентоспособности магазина «Ян-

тарь». Но ближайшие конкуренты мага-

зина активно проводят мероприятия, по-

вышающие свою конкурентоспособность 

и привлекательность для покупателей. 

Опыт применения концепции нейромар-

кетинга в компании «Алмаз», материалы 

исследований Е.А. Жарковой Ж.Ж. Чи-

митдоржиева [18] показывают новые воз-

можности увеличения продаж, в том чис-

ле их можно использовать и в магазине 

«Янтарь». 

 

Таблица 3 — Оценка конкурентоспособности магазина «Янтарь» 

 

Параметр 

Предприятие 

«Золото» 

ул. Муравьева-

Амурского, д. 11 

«Золотая 

Русь» ул. 

Муравьева-

Амурского, д. 7 

«Изумруд» 

ул. Муравьева-

Амурского, д. 15 

«Янтарь» 

ул. Ленина, д. 31 

«Алмаз» 

ул. Муравьева-

Амурского, д. 13 

Удобство распо-

ложения 

5 5 5 4 5 

Режим работы 5 5 5 5 5 

Видимость с дороги 5 5 5 4 5 

Удобство и нали-

чие парковки 

3 3 3 5 3 

Рекламная поли-

тика предприятия 

3 4 3 2 5 

Ассортимент 5 4 3 4 5 

Цены 4 4 5 5 5 

Обслуживание 5 5 5 5 5 

Итого  36 37 36 35 37 

 

Сравнение конкурентоспособности 

магазина «Янтарь» с его основными кон-

курентами в центральной части Хабаров-

ска показала, что все предприятия конку-

рентоспособны. Совокупная оценка кон-

курентоспособности отдельных предпри-

ятий мало различаются (35 – 37 баллов). 

Оценка магазина «Янтарь» составила все-

го 35 баллов, это ниже оценок других 

предприятий. Отставание магазина «Ян-

тарь» наблюдается по позициям: реклам-

ная политика предприятия, ассортимент. 

Позиционирование ювелирной компа-

нии ООО «Янтарь» направленно, прежде 

всего, на ценовое преимущество в соот-

ветствии с конкурентами. Организация в 

наибольшей степени, распространяет ин-

формацию рекламного характера относи-

тельно скидочных программ, сравнитель-

но низкой стоимости изделий, а также 

различных способов оплаты ювелирных 

изделий (в том числе в кредит). В 

наименьшей степени компания позицио-

нирует качество изделий и брендовость 

отдельных коллекций.  

Сильные стороны: в магазине имеется 

широкий выбор ювелирных изделий рос-

сийского производства, рассчитанный на 

самые разные категории покупателей. 

Основной метод продажи – индивидуаль-

ное обслуживание, так как этот метод 

продажи более удобен для покупателей, 

которые не могут самостоятельно осу-

ществлять выбор. Высок уровень образо-

вания торгово-оперативного персонала, 

который может найти подход к любому 

покупателю и помочь выбрать украше-

ние. Магазин оборудован автоматизиро-
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ванной программой, что облегчает персо-

налу работу и позволяет вести быстрый 

учёт товара. В магазине для стимулиро-

вания покупателей используются накопи-

тельные дисконтные карты, имеются в 

продаже подарочные сертификаты на 1, 3 

и 5 тыс. рублей. В то же время эффектив-

ность рекламной деятельности снизилась, 

происходит необоснованный рост товар-

ных запасов предприятия, что негативно 

сказывается на финансовых результатах 

деятельности предприятия. 

 

 

 

Рисунок 1 – Предлагаемое позиционирование ООО «Янтарь» 

 

Положение магазина «Янтарь» в мат-

рице «Конкурентная позиция – Привлека-

тельность отрасли» характеризуется в 

настоящей момент в квадрате «Средний 

бизнес». Опасностью для магазина в слу-

чае снижения конкурентной позиции яв-

ляется провал в квадрат «Поражение». В 

связи с этим необходимо проработать ос-

новные направления стратегии деятель-

ности ювелирного магазина, предложить 

их для магазина «Янтарь» и разработать 

на их основе рекомендации по совершен-

ствованию стратеги деятельности магази-

на «Янтарь» в нынешней ситуации. Име-

ются реальные предпосылки для перевода 

позиции магазина «Янтарь» в матрице 

«Конкурентная позиция – Привлекатель-

ность отрасли» в квадрат «Успех». 
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Рисунок 2 – Необходимое изменение положения магазина «Янтарь» 

 

Не вызывает сомнений тот факт, что 

характеристики покупателя в разных рай-

онах города достаточно сильно различа-

ются. В специальной литературе встреча-

ется достаточно трудов, посвящённых 

зонированию городской территории. Как 

отмечают Ж.Ж. Чимитдоржиев, С.Н. Ка-

заченко, О.Я. Тен [17], применение зони-

рования территории города на географи-

ческие сегменты и выявление в них точек 

роста необходимо для адекватного управ-

ления развитием потребительского рынка, 

в частности размещения предприятий. 

Л.Э. Лимонов в своей работе [8] отмечает 

ряд мировых тенденций в развитии го-

родского ландшафта: рост городского 

населения, активное проникновение фи-

нансовых структур на рынки недвижимо-

сти, превращение городского простран-

ства в материальный актив компании, 

гибкость муниципального управления го-

родскими землями и недвижимостью, 

фрагментация городского пространства.  

В изученных исследованиях других 

авторов [9] подчёркиваются отличия рай-

онов города, предпочтений покупателей в 

них. Однако отсутствуют исследования о 

применяемых стратегиях деятельности 

ювелирных магазинов. Опираясь на тео-

ретические разработки учёных, проведён-

ных ранее, анализ деятельности магази-

нов «Янтарь» и «Алмаз», предлагаем своё 

деление города на районы и выделяем ос-

новные элементы рациональных страте-

гий деятельности ювелирных магазинов в 

соответствующих районах. 

Магазин «Янтарь» 

Новая позиция 

магазина «Ян-

тарь» 



60 

 

Вестник ХГАЭП. 2015. № 2 (76) 

 

Таблица 4 – Основные элементы направленности стратегии ювелирного магазина 

 

Район города Основные элементы стратегии 

Центральный 

деловой район 

Факторы, формирующие стратегию: высокая проходимость, разные категории поку-

пателей, туристы, ограничение парковочных мест 

Ассортимент: очень широкий, должна быть представлена лучшая продукция отече-

ственных и зарубежных производителей, представлены авторские работы, все ассор-

тиментные позиции, сувенирная продукция 

Дополнительные услуги: подарочная упаковка, услуги ювелира, изделие на заказ, 

возможность доставки 

Цена: высокие цены, возможность скидок разным категориям покупателей, а также в 

праздничные дни, формирование программ лояльности 

Качество обслуживание: высокое 

Спальный район Факторы, формирующие стратегию: низкая арендная плата, покупатели (жители 

данного района), наличие мест для парковки 

Ассортимент: широкий, должна быть представлена продукция отечественных и за-

рубежных производителей по наиболее востребованным ассортиментным позициям, 

таким как кольца, серьги. Удельный вес других ассортиментных групп меньший 

Дополнительные услуги: подарочная упаковка, изделие на заказ 

Цена: средний ценовой уровень, возможность скидок разным категориям покупате-

лей, а также в праздничные дни, формирование программ лояльности 

Качество обслуживание: высокое 

Локальный 

деловой район 

Факторы, формирующие стратегию: низкая арендная плата, наличие мест для пар-

ковки, преимущественно ярмарочное направление деятельности 

Ассортимент: широкий ассортимент определённого завода-производителя 

Дополнительные услуги: доставка 

Цена: ценовой уровень завода-производителя, возможность скидок оптовым покупателям 

Качество обслуживание: высокое 

 

При определении оптимальных зон 

размещения ювелирного магазина необ-

ходимо учитывать множества факторов 

характеристики населения, проживающе-

го в потенциальной торговой зоне буду-

щего торгового центра: численность и 

плотность населения в «зонах достижи-

мости» (5, 10, 15, 20 минут ходьбы или 

езды от торгового центра), половозраст-

ную структуру, структуру занятости, по-

казатели прироста или сокращения насе-

ления, среднедушевой реальный денеж-

ный доход. По нашему мнению, город 

можно разделить на три больших района: 

локальный деловой район, спальный рай-

он, центральный деловой район. Вслед-

ствие этого стратегия управления будет 

принципиально отличаться. В централь-

ном районе будет преимущественно разо-

вая сделка с большим доходом, в локаль-

ном районе количество сделок может 

быть очень большим, но доход от одной 

сделки будет невысоким. Золотой середи-

ной, по нашему мнению, является спаль-

ный район, торговля в котором при гра-

мотном управлении и формировании пе-

речня услуг может приносить хороший 

доход за счёт разнообразия ассортимента 

и услуг, собранных в одном месте. 

Таким образом, ассортимент в мага-

зине «Янтарь» предлагается очень широ-

кий, должна быть представлена лучшая 

продукция отечественных и зарубежных 

производителей, представлены авторские 

работы, все ассортиментные позиции, су-

венирная продукция. Дополнительные 

услуги: подарочная упаковка, услуги 

ювелира, изделие на заказ, возможность 

доставки. Цена: высокие цены, возмож-

ность скидок разным категориям покупа-
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телей, а также в праздничные дни, фор-

мирование программ лояльности. Каче-

ство обслуживание: высокое. 

Интенсивное развития интернет-

технологий, повышение информационной 

грамотности населения требует создания 

современного интернет-магазина. В усло-

виях увеличения числа интернет-

пользователей [4], увеличения количества 

игроков на этом рынке [10, 15] успешное 

развитие возможно за счёт применения 

прогрессивных инновационных техноло-

гий. Создание интернет-магазина пред-

ставляется сегодня экономически привле-

кательным, что отмечается нами в преды-

дущей работе [6]. Для обеспечения ста-

бильности аудитории и её заинтересован-

ности необходимо постоянно стимулиро-

вать спрос, используя различные методы, 

в том числе средства работы со сторон-

ними сайтами-партнёрами (например, 

Библион), которые будут предоставлять 

бонус за покупку. Предлагаются следую-

щие виды рекламы для магазина: кон-

текстная реклама, поисковая выдача, со-

циальные сети, скидочные сервисы, блог, 

рассылки. Бюджет сайта зависит от воз-

можностей и от сегмента: эконом, сред-

ний или премиум. Уровень сайта должен 

соответствовать уровню услуг. Рассчита-

ны затраты на осуществление данного 

мероприятия. 

 

Таблица 5 – Расходы на организацию рекламы, рублей 

 

Вид работ 1-й месяц 2-й месяц 3-й месяц 4-й месяц 

Создание сайта 10 450 450 450 450 

Контекстная реклама – 5 000 5 000 5 000 

Поисковая оптимизация – 15 000 – – 

Социальные сети 10 000 3 000 3 000 3 000 

Скидочные сервисы – – – – 

Блог – – – – 

Рассылки 10 000 – – – 

Итого 30 450 23 450 8 450 8 450 

Сопровождение 8 000 4 000 4 000 4 000 

Итого с сопровождением 38 450 27 450 12 450 12 450 

 

Примечание. Составлено автором. 

 

Таким образом, в настоящее время 

сегмент интернет-торговли развивается 

интенсивно. Широкое распространение 

компьютерной техники, смартфонов, со-

здание виртуальных магазинов позволило 

значительно увеличить продажи в розни-

це. Грамотный подход в организации ре-

кламного сайта позволяет увеличивать 

продажи магазина. Использование таких 

инструментов, как контекстная реклама, 

поисковая выдача, социальные сети, ски-

дочные сервисы, блоги, рассылки, воз-

можно и для малых предприятий. Расчёт 

расходов на создание сайта в г. Хабаров-
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ске показывает, что это недорого. Такие 

расходы посильны даже для малого биз-

неса. С учётом требований концепции 

нейромаркетинга разработан комплекс 

мероприятий по изменению интерьера и 

экстерьера магазина. Сведены затраты на 

осуществление данного мероприятия. 

Теоретическая значимость работы за-

ключается в том, что известные теоретиче-

ские модели стратегий деятельности торго-

вых предприятий должны быть адаптирова-

ны к потребностям и условиям деятельно-

сти. Предлагаемая типизация районов и 

сформулированные для каждого типа райо-

нов стратегии деятельности можно приме-

нить не только к ООО «Янтарь», но и к дру-

гим предприятиям отрасли торговли. 

Практическая значимость работы за-

ключается в возможности использования 

материалов и расчётов работы в управ-

ленческой и инвестиционной деятельно-

сти организации. 
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