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Пандемия COVID-19 коренным образом изменила привычное поведение потребителей. Во избе-
жание прямых контактов с другими людьми, покупатели предпочли магазинам покупки через мо-
бильные приложения. В этих условиях деятельность крупных сетевых магазинов находилась под 
постоянным мониторингом, в то время как традиционная розница оставалась незамеченной. Что-
бы исправить это, был проведен анализ показателей рентабельности на предприятиях, осущест-
вляющих торговлю через прилавок. Установлено, что в ситуации выбора между традиционным 
и современным форматом преимущество отдается последнему. Причина тому – высокие цены, 
ограниченный во времени и месте доступ к продукту, стесняющая обстановка традиционных ма-
газинов. Для решения этих проблем и дальнейшего поддержания конкурентоспособности был 
предложен комплекс мероприятий по совершенствованию данного формата ритейла.
Ключевые слова: розничная торговля, традиционный формат, показатели рентабельности, кон-
курентоспособность, потребительское поведение. 

Введение
Торговля является неотъемлемым элемен-

том развития общества. Важность этой хозяй-
ственной отрасли подчеркивают и философы. 
Так, Ф. Бэкон утверждал, что «три вещи дела-
ют нацию великой и благоденствующей: пло-
доносная почва, деятельная промышленность 
и легкость передвижения людей и товаров». 

Торговое дело подверглось существенной 
трансформации, начиная с каменного века до 
наших дней. Потребители беспорядочны в сво-
их покупках, легко переключаются с одного 
бренда или канала на другой. Многие совре-
менные для России форматы магазинов, та-
кие как супермаркеты, имеют уже столетнюю 
историю. Первый супермаркет Piggly Wiggly 
открылся в США еще в 1916 году [12, c. 11]. 
Развитие торгового пространства вынужда-
ет ритейлеров либо адаптироваться и вводить 
новшества, либо терпеть болезненные потери. 
После появления магазинов самообслужива-
ния казалось, что границы между товарами 
и покупателем окончательно будут стерты, а 

традиционную торговлю через прилавок ждет 
скорая гибель. Однако данный формат торгов-
ли до сих пор занимает свою долю на рынке.

В стратегическом отчете X5 Retail Group, 
крупнейшей продовольственной компании 
России, был представлен прогноз объемов 
продаж, подготовленный информационно-ана-
литическим агентством Infoline, по форматам 
ритейла. Согласно этому прогнозу российский 
рынок продуктовой розницы с учетом он-
лайн-сегмента вырастет почти на 2 трлн. руб., 
по сравнению с 2020, и к 2023 году достигнет 
18,8 трлн. руб. Наименее перспективными фор-
матами торговли при этом окажутся гипермар-
кеты и традиционная розница. Это единствен-
ные форматы, демонстрирующие падение в бу-
дущем на 0,3 и 0,4 трлн. руб. соответственно. 
Так, если в 2020 году традиционная розница 
давала 21% от объема выручки по всем фор-
матам, то к 2023 году это значение снизится до 
16% [19, c. 23]. Данная проблема усугубляется 
в условиях «коронакризиса». Выявленная вза-
имосвязь между размерами фирмы и вероятно-
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стью их закрытия (чем меньше размер фирмы, 
тем больше вероятность) представляет риск 
для традиционных торговых точек, характери-
зующихся малочисленным штатом работников 
[1, c. 5]. Эти обстоятельства обосновывают ак-
туальность проведенного исследования. 

Учитывая вышесказанное перед иссле-
дованием была поставлена цель: проанализи-
ровать положение магазинов традиционного 
формата на рынке продовольственных това-
ров. Достижение этой цели требует решения 
ряда задач:

−	 рассчитать показатели эффективности 
деятельности организаций, осуществляющих 
торговлю в традиционном формате;

−	 выявить тенденцию в изменении попу-
лярности прилавочного формата торговли на 
основе рассчитанных показателей;

−	 провести сравнительный анализ цен на 
продукцию, представленную в магазинах тра-
диционной и современной розницы;

−	 определить ключевые тренды потреби-
тельского поведения;

−	 предложить ряд мероприятий по улуч-
шению показателей деятельности в соответ-
ствии с выявленными потребительскими трен-
дами.

Методология исследования
На первом этапе проводится экономиче-

ский анализ: рассчитываются показатели рен-
табельности продукции, продаж организаций, 
осуществляющих торговлю через прилавок. 
Чтобы понять, насколько эффективна деятель-
ность исследуемых торговых точек, показате-
ли 2020 года сравниваются в динамике с по-
казателями предыдущего года. По результатам 
анализа отдельных магазинов делается вывод 
по всему формату торговли, что характеризу-
ет индуктивный метод. На следующем этапе 
определяются причины выявленной тенден-
ции. Путем наблюдения собираются данные о 
стоимости продукции в магазинах традицион-
ной и современной розницы, располагающих-
ся в г. Екатеринбурге. На основе полученных 
данных проводится сравнительный анализ, 
позволяющий определить пути дальнейшего 
развития. 

Теоретический анализ
Согласно определению ГОСТ Р 51773-

2009 «Услуги торговли. Классификация пред-
приятий торговли», розничная торговля – вид 
торговой деятельности, связанный с продажей 
товаров, выполнением работ и оказанием ус-
луг торговли покупателям для их личного, се-
мейного, домашнего использования [7].

Одним из самых ранних методов осущест-
вления розничных продаж является продажа 
через прилавок. А.А. Криковцев именует его 
как традиционный, или метод индивидуально-
го обслуживания, при котором все основные 
операции по обслуживанию (встреча покупа-
теля и выявление его намерения, предложе-
ние и показ товара, помощь в выборе товара и 
консультация; операции, связанные с нарезкой, 
взвешиванием, отмериванием; расчетные опе-
рации; упаковка и выдача покупок) осущест-
вляются при участии продавца [9, с. 104]. 

В отношении данного способа продаж 
В.Ю. Лунина применяет определение традици-
онной «закрытой» торговли [11, с. 63]. А.Г. Го-
лова, в свою очередь, отмечает, что торговлю 
«через прилавок» характеризуют низкая стои-
мость организации, но малая эффективность, 
зависимость от личности продавца. По такой 
схеме работали все гастрономы, продуктовые 
магазины советского времени, аптеки и т. д. [6, 
с. 163]. В вышеназванном ГОСТе индивиду-
альное обслуживание через прилавок характе-
ризуется как метод, применяемый в неспеци-
ализированном продовольственном предприя-
тии торговли с узким ассортиментом товаров 
повседневного спроса [7]. 

Проблема исследования заключается в 
том, что в последнее время понятие «тради-
ционная розница» приобретает иное значение. 
Теперь это можно услышать в отношении та-
ких магазинов самообслуживания, как «Пяте-
рочка», «Перекресток», «Магнит». Например, 
Центр экспертиз и интегральных моделей в 
своем исследовании онлайн-торговли продук-
тами питания для Aliexpress дает следующее 
определение: «Традиционная розница – сете-
вые игроки, представленные на российском 
рынке торговли продуктами питания, облада-
ющие большим количеством офлайн-магази-
нов и широкой географией расположения» [8]. 
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Связано это, в первую очередь, с развитием 
электронной торговли. Так, за январь-февраль 
2021 года российский рынок e-commerce вы-
рос на 44%, до 431,3 млрд руб., по сравнению 
с аналогичным периодом в прошлом году [14]. 
Эта тенденция служит преградой для поис-
ка информации и оценки текущего состояния 
прилавочного формата торговли. 

Эмпирический анализ
Проводимый анализ основан на предпо-

ложении о том, что результаты финансовой 
деятельности магазинов, обслуживающих по-
купателей через прилавок, отражают текущее 
состояние всей традиционной розницы. За-
дачами анализа являются: оценка динамики 
показателей прибыли, деловой активности и 
рентабельности предприятия. В рамках дан-
ной исследовательской работы анализируются 
три показателя рентабельности: продукции, 
продаж от чистой прибыли и от продаж са-
мой продукции, которые представляют собой 
отношение прибыли к результатам деятельно-
сти или к затратам, связанным с достижением 
определенного результата [17, с. 76-77].

В качестве объектов исследования вы-
ступили три организации: ООО «Магазин 
№707 «Продукты»» (г. Самара, Ново-Садо-
вая ул., 220А), ООО «Минар 2000» (г. Мо-
сква, Луховицкая ул., 7/28), ООО «София» (г. 
Санкт-Петербург, Турку ул., 15а). Основной 
вид деятельности всех точек по коду ОКВЭД: 
розничная торговля в неспециализированных 
магазинах преимущественно пищевыми про-
дуктами, включая напитки, и табачными изде-
лиями. При выборе организаций учитывалось, 
в первую очередь, географическое положение, 
поскольку важно понять, удается ли традици-
онной рознице конкурировать с крупными се-
тевыми игроками, дислоцирующимися чаще 
всего в городах.

Известно, что в период ограничений, вве-
денных из-за пандемии, российские потреби-
тели чаще всего совершали покупки в магази-
нах, расположенных у дома, и минимаркетах 
[14]. Поэтому является целесообразным про-
ведение укрупненного анализа конкурентов, 
располагающихся в тех же районах. Основой 
для анализа послужили данные местоположе-

ния магазинов, предоставленные картографи-
ческой службой Яндекс.

Так, конкурентами ООО «Минар 2000» яв-
ляются торговые точки сетей Пятерочка, Вер-
ный и ВкусВилл [18]. Сеть Пятерочка входит 
в состав X5 Retail Group, которая, по данным 
Infoline, занимает первое место среди ритей-
леров по объему выручки. В 2021 году она не 
только сохранила, но и упрочила лидерство. 
Лишь за первые 6 месяцев ей удалось выру-
чить 1051,3 млрд. руб., что на 9,3% больше, 
чем в прошлом году [16]. Серьезную конкурен-
цию составляет и ВкусВилл, продемонстриро-
вавший рекордный рост выручки в первый год 
пандемии – она оказалась на 38,3% выше, чем 
в 2019 [5]. 

Карта Самары, в свою очередь, показыва-
ет, что рядом с магазином №707 «Продукты» 
находится две точки сети Пятерочка и одна 
точка Магнит, которая занимает второе место 
по объему выручки в вышеназванном рейтин-
ге. Конкуренцию ООО «София» составляет 
лишь Магнит. Причем, в отличие от предыду-
щих организаций, конкурент здесь находится 
за пределами видимости от исследуемой точ-
ки. 

В условиях высокого соперничества воз-
никает необходимость в проведении сравни-
тельного анализа цен на товары. Учитывая, что 
цены являются ключевым критерием отбора 
продовольственного магазина [15, c. 14], дан-
ный анализ приобретает более высокую зна-
чимость. В ходе исследования были посещены 
три магазина традиционного и современного 
форматов обслуживания. Следует отметить, 
что от одной торговой точки к другой ассор-
тимент значительно меняется, это касается как 
производителей, так и сегментов представлен-
ной продукции. Постоянной категорией оста-
ются кондитерские изделия мировых брен-
дов, в частности всем известные батончики 
Snickers, Milky Way, KitKat, плитки шоколада 
Alpen Gold, Milka, поэтому цены фиксирова-
лись по ним. 

Для определения путей дальнейшего раз-
вития требовалось выделить особенности по-
требительского поведения. Глобальное иссле-
дование покупательского поведения, ежегодно 
проводимое PwC, свидетельствует о том, что 
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Таблица 1
Статистика запросов в поисковой службе Яндекс [13]

Пользовательский запрос Число запросов за период  
01.03.2022-25.03.2022

домашняя колбаса купить 9682
домашние пельмени купить 9107
купить домашний сыр 8832
купить домашние копчения 3888
куплю домашнее тесто 3358
домашняя выпечка купить 1781
домашнее сало купить 1625
домашний хлеб купить 1364
домашние торты купить 1242

Таблица 2
Расчет показателей эффективности [2-4]

Показатели

Магазин №707  
«Продукты» ООО «Минар 2000» ООО «СОФИЯ»

2019 2020
Темп 

приро-
ста, %

2019 2020
Темп 

приро-
ста, %

2019 2020
Темп 

приро-
ста, %

Выручка (тыс. руб.) 1 003 914 -9 1 000 1 200 20 2 200 4105 87

Себестоимость продаж 
(тыс. руб.) 788 1 500 90 1 216 1 256 3 2 055 3 402 66

Прибыль (убыток) от про-
даж (тыс. руб.) 215 -586 -373 -216 -56 74 145 703 385

Чистая прибыль (убыток), 
(тыс. руб.) 41 -627 -1629 19 -120 -732 -130 552 525

Рентабельность продук-
ции 0,27 -0,39 -243 -0,18 -0,04 75 0,07 0,21 193

Рентабельность продаж от 
прибыли от продаж 0,21 -0,64 -399 -0,22 -0,05 78 0,07 0,17 160

Рентабельность продаж от 
чистой прибыли 0,04 -0,69 -1778 0,02 -0,10 -626 -0,06 0,13 328

вопросы охраны окружающей среды и устой-
чивого развития влияют на покупательские 
предпочтения 40% российских респондентов. 
Однако цена, как преобладающий фактор, пе-
ревешивает экологичность продукции [15, c. 
18]. Анализ расходов домохозяйств на покуп-
ку продовольственных товаров показывает, что 
наибольшую их долю (10%) составляют фар-
мацевтические товары, 8% – мясные продукты, 
и по 7% приходится на молочные продукты, 

свежие продукты и алкоголь. При этом в июле 
2021, по сравнению с прошлым годовым пери-
одом, наибольшие темпы прироста демонстри-
руют категории: газированные напитки (+14%), 
бакалея (+11%), сыры (+7%) [10, c. 8]. 

Для выявления потребностей покупателей 
в товарах собственного производства исполь-
зовался сервис «Подбор слов». Это сервис Ян-
декса для оценки пользовательского интереса 
к конкретным тематикам. Например, он позво-
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ляет узнать, сколько людей в месяц ищут ту 
или иную фразу. Чтобы понять, к какому про-
дукту предъявляется наибольший спрос, поиск 
запросов осуществлялся по фразам «купить 
домашний». Среди полученных результатов 
были выделены продовольственные товары и 
ранжированы по убыванию количества запро-
сов (табл. 1). 

Результаты исследования
Для того чтобы понять, насколько эффек-

тивна деятельность организаций, были рас-
считаны показатели рентабельности за 2019 и 
2020 годы, а также темпы прироста выручки, 
себестоимости, прибыли от продаж и чистой 
прибыли (табл. 2). 

Анализ отчета о финансовых результатах 
показывает, что по итогам 2020 года в магазине 
№707 «Продукты» объем выручки упал на 9%. 
Это изменение незначительно по сравнению с 
изменением чистой прибыли, темп прироста 
которой составил 1629%. Причина тому кро-
ется в увеличении себестоимости на 90%, что 
отрицательно сказалось на величине анализи-
руемых KPI. Так, в отчетном году все показате-
ли рентабельности сменили свой знак с плюса 
на минус, что сигнализирует об убыточности 
работы предприятия.

Менее негативная ситуация складывается 
в организации «Минар 2000», которая демон-

стрирует рост выручки на 20%. Вопреки при-
росту себестоимости на 3%, прибыль от про-
даж увеличилась на 74%. Данное изменение не 
могло не сказаться на показателях рентабель-
ности продукции и рентабельности продаж от 
прибыли от продаж, которые увеличились на 
75% и 78% соответственно. Однако за анали-
зируемый период чистая прибыль организации 
снизилась на 732%. Объясняется это тем, что в 
2020 году, в отличие от 2019, в структуре отче-
та отсутствуют прочие доходы. 

Совершенно противоположные результа-
ты видим при анализе показателей деятель-
ности магазина «София». Так, рентабель-
ность продукции за год выросла на 193%, 
рентабельность продаж от прибыли от продаж 
– на 160%, а от чистой прибыли – на 328%. 
Таким образом, нельзя сделать однозначных 
выводов лишь на основании проведенных 
расчетов. Однако исследование конкурентов, 
проведенное ранее, демонстрирует прямую 
зависимость показателей эффективности от 
присутствия конкурентов. Рядом с магазином 
«София», темп прироста выручки которого 
составил 87%, находится лишь одна торговая 
организация. А вблизи магазина №707, пока-
завшего падение выручки на 9%, располага-
ются три торговых гиганта. Это говорит о том, 
что потребитель в целях защиты от инфекции 
предпочел ходить за покупками в магазины у 

Таблица 3
Цены на кондитерские изделия в магазинах традиционной и современной розницы

 
Snickers (50 

гр.), руб.
Milky way 

(26 гр.), руб.
KitKat (58 
гр.), руб.

Alpen Gold 
(90 гр.), руб.

Milka (90 
гр.), руб.

Магазин «Дубки» г. Екатерин-
бург, ул. Малышева, 111 45 25 75 89 120

Магазин «Бэтта 21» г. Екатерин-
бург, ул. Карла Маркса, 25а 45 29 65 89 129

Магазин «Ангелина» г. Екате-
ринбург, ул. Уктусская, 35 49 35 82 99 139

Супермаркет «Монетка» г. Екате-
ринбург, ул. Отто Шмидта, 58 39,99 24,99 49,99 59,99 89,99

Супермаркет «Пятерочка» г. Ека
теринбург, ул. Карла Маркса, 60 43,99 22,49 44,99 76,99 69,99

Супермаркет «Магнит» г. Екате-
ринбург, ул. Малышева, 156 43,89 21,69 73,69 49,99 61,99

Источник: составлено автором по результатам полевых наблюдений
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дома, однако в ситуации выбора между тради-
ционным и современным форматом преиму-
щество отдавалось последнему. Причина тому 
– существенная разница между ценами на про-
дукцию (табл. 3). 

Наиболее высокие цены установлены в 
магазине «Ангелина». Так, например, цена на 
Milka в этом магазине выше на 55%, чем в Маг-
ните, а цена Milky Way – на 38%. Самые низ-
кие цены среди торговых точек с традицион-
ным форматом наблюдаются в «Дубки». Здесь 
цена на Milka выше, чем в Магните, на 48%, 
на Milky Way – на 13%. Наблюдение демон-
стрирует и низкую степень дифференциации. 
Так, например, речь идет о батончике Snickers, 
разница в цене которого в магазине «Бэтта 21» 
и Пятерочке составляет 2%. Тем не менее, об-
щая тенденция такова, что цены на продукцию 
в традиционной рознице порядком выше, чем 
в сетевой. Это объясняется тем, что продук-
ция сетевых магазинов отгружается непосред-
ственно на их распределительный центр. В то 
время традиционные магазины вынуждены 
закупать товар у дистрибьюторов, которые до-
полнительно делают наценку. 

Еще одной причиной выбора в пользу 
формата самообслуживания является возмож-
ность рассмотреть товар получше. Стоя перед 
продавцом у прилавка, покупателю не всегда 
удается это сделать. С одной стороны, на него 
оказывает давление растущая очередь, с дру-
гой – страх перед продавцом. Причем этот 
страх может возникнуть по разным причинам: 
страх быть обманутым, переплатить, получить 
товар низкого качества, страх перед контактом 
с новыми людьми и т.д.

Большое значение для покупателя имеет 
обстановка, в которой совершается покупка. 
Чаще всего магазины традиционной розницы 
имеют небольшую площадь. Это также оказы-
вает негативное воздействие на посетителей, 
особенно в высокий трафик. 

Для того чтобы повысить конкурентоспо-
собность традиционного формата, требуется 
провести ряд мероприятий, компенсирующих 
выделенные недостатки. Как выяснилось ра-
нее, поддерживать цены ниже или хотя бы на 
уровне сетевых клиентов представляет слож-
ность. В этом случае организация будет рабо-

тать себе в убыток. Поэтому следует сделать 
упор на продажу и дальнейшее развитие уни-
кального продукта собственной разработки, 
который способен вызвать спрос у населения. 
Учитывая долю расходов и статистику поиско-
вых запросов (табл. 1), наибольшим спросом 
среди покупателей пользуются мясные и мо-
лочные продукты, полуфабрикаты и хлебобу-
лочные изделия. Например, можно организо-
вать продажу сыра, творога, колбас, булочек 
собственного приготовления. Кроме того, ра-
стущая категория бакалеи и популярность за-
проса о покупке теста говорят о потребности 
посетителей в макаронных изделиях. 

При продаже товаров собственного изго-
товления также следует учитывать тренд на 
осознанное потребление. Это может найти от-
ражение в упаковке, сделанной из бумаги, или 
установке контейнеров для сортировки мусора. 
Кроме того, придя в магазин, покупатель дол-
жен чувствовать себя безопасно, а производ-
ство продукции должно быть отслеживаемым 
и прозрачным. Поэтому в помещении реко-
мендуется провести ремонт и по возможности 
обеспечить визуальный доступ к процессу при-
готовления. Предложенный перечень меропри-
ятий разработан с учетом текущих потреби-
тельских трендов, что позволит не только вос-
становить традиционный формат торговли, но 
и повысить его популярность среди клиентов. 

Заключение
Трансформация традиционного форма-

та торговли в специализированные магазины 
сформирует новую модель импульсного пове-
дения. Эта модель уже претерпевала измене-
ния после внедрения экспресс-доставок. Он-
лайн-ритейлеры добивались увеличения чека 
благодаря точным рекомендациям как на стра-
нице категории, так и внутри самой корзины. 
В оффлайн-канале ключевую роль в формиро-
вании импульсного спроса сейчас играет при-
кассовая зона. Однако повсеместное открытие 
специализированных магазинов маленького 
формата может несколько сместить фокус с 
кассы на целые торговые точки.

Производители и ритейлеры опираются на 
расхожее убеждение о том, что тренд на осоз-
нанное потребление в России не актуален. Од-
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нако поддержка этого тренда в прилавочных 
магазинах за счет продажи товаров собствен-
ного потребления, использования перерабаты-
ваемых упаковок, редизайна торговых точек 
может сформировать более сложные потреби-
тельские привычки. Игроки сетевого ритейла 
могут воспользоваться этой возможностью 
для выстраивания долгосрочных отношений с 
покупателем. В конечном итоге FMCG-рынок 
может быть охвачен широкомасштабным пе-
реходом на осознанное потребление. Торговые 
сети будут стремиться привлечь покупателей 
«натуральностью» своей продукции. Рост кон-
куренции, вероятно, приведет к увеличению 
темпов прироста сетей, укреплению их пози-
ций на отечественном рынке, выходу на рынок 
стран ближнего зарубежья. 

В глобальном же смысле это приведет к 
изменению структуры продаж по форматам 
ритейла. Наименее перспективными формата-
ми торговли так же и останутся гипермаркеты 
и традиционная розница. Однако если сейчас 
это единственные форматы, демонстрирую-
щие падение, то при условии внедрения пред-
ложенных изменений динамика может стать 
положительной и по ним.

Таким образом, традиционные форма-
ты послужат своего рода инструментом для 
совершенствования современных форматов. 
Модификация традиционного формата ритей-
ла приведет к формированию новых потре-
бительских привычек, модели потребления, 
изменению структуры объемов продаж по тор-
говым форматам. 
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THE CURRENT STATE AND PROSPECTS OF DEVELOPMENT  
OF TRADITIONAL RETAIL ENTERPRISES

© Ye.V. Rudenok 
Ural Federal University named after the first President of Russia B.N. Yeltsin, Ekaterinburg, Russia

The COVID-19 pandemic has fundamentally changed consumer behavior. In order to avoid direct 
contact with other people, buyers prefer shopping through mobile applications over stores. Under these 
conditions, the activities of large chain stores were under constant monitoring, while traditional retail 
remained unnoticed. To correct this, an analysis of profitability indicators was carried out at enterprises 
engaged in trade through the counter. It has been established that in a situation of choosing between a 
traditional and a modern format, the latter is preferred. The reason for this is high prices, limited access 
to the product in time and place, and the cramped environment of traditional stores. To solve these 
problems and further maintain competitiveness, a set of measures was proposed to improve this retail 
format.
Keywords: retail trade, traditional format, profitability indicators, competitiveness, consumer behavior.
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