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 Аннотация. В современных условиях большое значение получило отношение покупателя к 

имиджу торгового предприятия. Организации предпринимают значительные усилия для привлечения 

потребителей, используя инструменты маркетинга. Однако первым шагом к формированию 

приверженности покупателей является изучение их мнения о торговом предприятии. В статье 

рассмотрены результаты исследования мнений потребителей о сети дискаунтеров «Хороший». 
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Abstract. In modern conditions, the attitude of the buyer to the image of a trading enterprise has 

become of great importance. Organizations make significant efforts to attract consumers using marketing 

tools. However, the first step to building customer loyalty is to learn what they think of the business. The 

article considers the results of a study of consumer opinions about the network of discounters "Khoroshiy". 
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Формирование имиджа рассмотрим на примере дискаунктера «Хороший». Имидж любой 

организации формируется опираясь на оценки потребителей [1]. Проследим оценку 

рассматриваемого магазина с помощью оценки покупателей в ЯндексДирект (рисунок 1). 

 
Рисунок 1 – Рейтинг дискаунтера «Хороший» 

 

В процессе исследования был проведен опрос покупателей магазина дискаунтера «Хороший» 

[2]. Базу исследования составили 50 респондентов, которых анкетировали в период с 04.04.2022г. по 



08.04.2022г.  в разные часы работы магазина, чтобы охватить различные социальные слои 

покупателей. 

Результаты опроса показали, что наиболее популярным является «магазин у дома», а главным 

критерием выбора магазина является его удобное расположение недалеко от дома или работы и 

широкий ассортимент. Основной проблемой дискаунтера «Хороший» большинство назвали скорость 

обслуживания.  

 Основными конкурентами «Хорошего» являются «Батон» и «Светофор». Для сравнения 

приведем оценку в Яндекс.Директ магазинов дискаунтеров основных конкурентов на рынке. 

 

 
Рисунок 2 – Рейтинг дискаунтера «Батон» 

 

 
Рисунок 3 – Рейтинг дискаунтера «Светофор» 

 

Из рисунков  2-3 видно, что сети имеют нестабильную оценку. Почти 26% отзывов имеют 

наивысший балл и 22% высказывают резко негативное отношение к сетям. В основном, покупатели 

жалуются на плохо организованное пространство маркетов и несоответствие цены пробиваемой в 

чеке и указанной на ценнике продукта. Отрицательными моментами называют качество товаров [3],  

недостаточность персонала в торговом зале, недостатки или отсутствие бонусных программ, очереди, 

отсутствие парковочных мест. Положительно отзываются об ассортименте и демократичных ценах 

[4] 



На основе полученных данных проведем SWOT анализ имиджа, оценив сильные и слабые 

сторон сети дискаунтеров «Хороший» (таблица 1).  

 

Таблица 1 – SWOT-анализ  

 

 

сильные стороны [S] 

проверенная сеть 

поставщиков; 

собственный логистический 

центр; 

собственная торговая марка; 

продуманная система 

мотивации (бонусные карты, 

скидки, акции) 

узнаваемость среди населения. 

 

слабые стороны [W] 

снижение доли рынка из-за 

высокий уровень конкуренции; 

отсутствие анализа 

информации о потребителе; 

текучесть персонала 

возможности [O] 

формирование положительной 

репутации; 

расширение доли рынка за счет 

открытия новых магазинов 

 

SO стратегии 

расширение географии 

присутствия 

расширение товаров 

собственной торговой марки 

повышение уровня сервиса 

WO стратегии 

повышение имиджа за счет 

повышения уровня 

обслуживания путем 

пороведения маркетинговых 

исследований 

угрозы [T] 

повышение требований 

покупателей; 

рост цен на продукты; 

усиление конкурентов 

ST стратегии 

снижение угрозы сокращения 

доли рынка из-за конкурентов 

за счет развития продукции 

собственной торговой марки и 

логистики 

 

WТ стратегии 

налаживание устойчивой 

обратной связи с 

потребителями 

 

 

 

Итак, в деятельности дискаунтеров «Хороший» существует проблема поддержания имиджа и 

степени его соответствия ожиданиям целевого сегмента «средних потребителей». Для решения 

указанной проблемы был разработаны рекомендации по совершенствованию имиджа и 

планированию деятельности в данном направлении.  
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