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Спросите сегодня у по-
купателя: «Какая из се-
тей магазинов тебе нра-
вится больше всего?» 
И с удивлением услы-
шите: «Никакая не нра-
вится» или «Не думал 
об этом». Это не повод 
расстроиться — это по-
вод задуматься. Покупа-
тели — не вредные и не 
безразличные. Они нор-
мальные люди, задачи 
напрягаться и задумы-
ваться на тему «кто луч-
ше» у них точно нет: ло-
яльность покупателя 
либо сформировалась, 
либо нет.

Чем конкурентнее рынок, 
тем сложнее компании соз-
давать то самое преимуще-
ство, которое будет опреде-
ляющим при принятии разны-
ми людьми решения о покуп-
ке. Вообще, одно ли это усло-
вие? 

Давайте посмотрим на это 
вместе.

Первое и самое важное 
для покупателя — выбор то-
варов и цена. Сегодня при 
наличии большого количе-
ства источников информации 
и сети Интернет получить 
практически исчерпываю-
щую информацию о товарах 
и ценах может любой жела-
ющий. Мы все уже немножко 
маркетологи: ищем, сравни-
ваем, узнаем, изучаем, ана-
лизируем, советуемся и дела-
ем выводы.

И всё-таки, как прави-
ло, когда для окончательного 
выбора остается всего лишь 
два-три предложения, начи-
наем «буксовать». У каждо-
го варианта есть свои «за» и 
«против». Нужен професси-
онал, который всё расставит 
на свои места. И мы начина-
ем его искать.

Хорошо, если товар не 
сложнотехнический, — в ХХI 
веке мы начинаем использо-
вать купленную технику за-
долго до того, как прочита-
ли инструкцию, интуитивно 
устанавливаем программы 
и режимы, смело пробуем. 
Тем более что и техника сей-
час «умная»: если чего-то вы-
нести не может, то и сделать 
этого с собой не позволит. Но 
есть несколько исключений. 
Конечно, это компьютеры и 
цифровые устройства. С эти-
ми шутки плохи. Уже на тре-
тьем диалоговом окне «чай-

нику» становится не по себе. 
Потому что всё время нуж-
но выбирать из неизвестно-
го. И цена ошибки, как пра-
вило, высока. Опять нужен 
профессионал, и желатель-
но тот, который никуда не ис-
чезнет, и желательно такой, 
который действительно смо-
жет помочь на разных этапах 
использования устройства. И 
мы начинаем его искать.

Всё, с товаром и ценой 
определились, даже узнали, 
с какой стороны подойти и на 
каком языке разговаривать 
с приобретением, — дальше 
хочется дополнительную вы-
году. Это нормально, потому 
что каждый человек считает 
покупку хоть и маленьким, но 
событием, которое хочется 
запомнить (в хорошем смыс-
ле этого слова), а еще хочет-
ся хоть небольшого, но бо-
нуса (подарка, скидки, про-
сто положительной эмоции). 
Тем более выбор есть всегда. 
Одна сеть предлагает луч-
шую цену, другая — выбор 
кредитов, третья — подароч-
ную акцию... Кроме предло-
жения необходимо еще и при-
сутствие продавца в городе, 
районе, одним словом, побли-
же к покупателю. Начинаем 
искать.

Что получается? Нам нуж-
на сеть с широким ассорти-
ментом качественных това-
ров, отличными ценовыми 
предложениями, професси-
ональными консультантами, 

дополнительными услугами.
То есть сеть, которая раз-

вивается с пониманием ожи-
даний покупателей.

И вот, оказавшись в та-
ком, казалось бы, мифиче-
ском месте, где сошлись все 
эти ожидания, для полного 
счастья (читай — зарождаю-
щейся лояльности) Покупате-
лю не хватает только допол-
нительной выгоды.

Лояльность — это в пер-
вую очередь желание поку-
пателя возвращаться к тако-
му продавцу. И здесь нема-
ловажно, чтобы сам покупа-
тель мог влиять на условия 
покупки — например нака-

пливая бонусы. Больше бону-
сов — выше скидка. В буду-
щем приятными сюрпризами 
станут бонусы, добавленные 
на день рождения покупате-
ля, в течение акций, в празд-
ники, важные для компании. 
Простой дисконтной програм-
мой уже никого не удивить 
и не порадовать как следу-
ет. Следующий шаг — бону-
сы: накопил, получил допол-
нительную скидку. Заинтере-
совались?

Такая программа уже дей-
ствует в Беларуси! Сеть 
электроники и бытовой тех-
ники «5 элемент» первой 
внедряет бонусную систему 

для своих покупателей, каж-
дый желающий может стать 
участником клуба покупате-
лей «5 элемент».

Думаете, мы подвели вас 
к мысли, что сеть «5 эле-
мент» — лучшая сеть магази-
нов для ваших покупок? Воз-
можно, нескромно, но так и 
есть — это реальность. При-
ходите и убедитесь сами. «5 
элемент» — первые во всем!

Деловая среда 5

Лояльность покупателей: миф или реальность?

Алёна СИНЕВИЧ

В этом году снизились 
темпы роста в строи­
тельстве и промышлен­
ном производстве. Зато 
иностранцы стали боль­
ше денег вкладывать в 
развитие предприятий.

Уже началось производство 
промышленных сит в Лиде, 
губок для обуви в Щучий
не, ваты изо льна в Гродй
но, древесностружечных 
плит в Сморгони. Мы стай
ли меньше импортировать 
продуктов и больше — обой
рудования и машин.

Молоко для иностран-
цев подешевело

В целом заместитель 
председателя Гроднен­
ского облисполкома 
Александр Русанов оцений
вает развитие экономики 
области как динамичное.

— Несмотря на то что 
темп роста ВВП области сний
зился, до конца года мы най
деемся приблизиться к цифй
рам прогнозных показатей
лей. Да, нужно признать, 
что, к примеру, за 9 мей
сяцев года переработано 
меньше сахарного тростний

ка на Скидельском сахкомй
бинате. Однако предприяй
тие увеличит темпы перей
работки сахарной свеклы. К 
концу года прибавят «Лидй
сельмаш» (производство рай
диаторов), Гродненская тай
бачная фабрика, «Радиоволй
на», «Лидаагропроммаш», 
«Гродно Азот». В строительй
стве до конца года планируй
ется освоить еще 260 милй
лиардов рублей, в промышй
ленности 256 миллиардов, 
на строительстве площай
док Островецкой АЭС — 425 
миллиардов.

По привлечению пря­
мых иностранных ин­
вестиций Гродненская 
область на первом ме­
сте в республике после 
города Минска. В ка­
кие предприятия идет 
вложение денег?
— Внушительные сумй

мы инвестированы в ОАО 
«Лидское пиво» (почти 
15 миллионов долларов), 
ИООО «Кроноспан» (около 
70 миллионов), предприяй
тия СЭЗ «Гродноинвест».

Удалось ли сохранить 
внешние рынки при 
падении уровня экс­

порта в сравнении с 
прошлым годом?
— По объективным прий

чинам, в частности изйза пой
становления Совмина об обяй
зательных поставках удобрей
ний ОАО «Гродно Азот» тольй
ко на внутренний рынок, 
предприятие ушло в минус 
по экспорту почти на 21%, 
уменьшили зарубежные пой
ставки промышленные и пий
щевые заводы. Меньше стай
ли продаваться специи ОАО 
«Лидапищеконцентраты», 
продукция ОАО «Радиоволй
на», ОАО «Гродно Торгмаш», 
ОАО «Белкард». Чтобы не пой
терять позиции на российй
ском рынке, пришлось сний
зить цены на животное масй
ло, сухое молоко и сыворотй
ку, сыры. Это вынужденная 
мера, однако предприятия 
все равно остались в выигрый
ше — валютная прибыль пой
лучена, мы не ушли с емкого 
российского рынка. Но уже 
за последние 2 недели темп 
роста экспортных поставок 
мясомолочной промышленй
ности составил 127%. 

Гродненцы полюбили 
импортные шоколадки

Основные позиции имй
порта — так называемый 

«промежуточный» импорт. 
Имеется в виду сырье. В дей
нежном эквиваленте лидей
рами по этому показателю 
остаются табачное сырье, 
синтетические нити, сахарй
сырец, медная проволока, 
яды, жмыхи, удобрения, 
плиты ДСП, пряжа. А вот 
в процентном выражении 
более всего возрос импорт 
шоколада — темп роста сой
ставил 191,3%. Также больй
ше стали ввозить обуви, 
одежды, помидор, соков.

Структура импорта 
(удельный вес, %)

Промежуточный ............66,3
Инвестиционный ...........23,5
Потребительский ..........10,1

В том числе
Продовольственный ......5,8
Непродовольственный ...4,3

Вопрос ребром
Продолжится ли тен­
денция образования 
холдингов в Гроднен­
ской области?
— Думаю, да. Всегда вый

годнее укрупнять предприй
ятия и продавать продукй
цию под единым брендом. 
В частности, мясокомбий
натов и молочных заводов 
в области достаточно ней
скольких штук.

Оправдало ли себя 
стремление государ­
ства выкупить круп­

ные пакеты акций, в 
том числе, мясомолоч­
ных предприятий?
— Да. Мы получили 

возможность реально руй
ководить этим производй
ством и диктовать свои 
условия. Мы можем в зай
висимости от потребности 
поднимать или опускать 
закупочные цены. По рей
зультатам 9 месяцев года 
треть всей продукции, кой
торая продается в Минске, 
поставляется из Гродненй
ской области. И стратегий
ческий момент: если пояй
вится солидный инвестор, 
мы сможем продать предй
приятие не за 3 копейки, а 
за 3 рубля.

Хотим продать не за 3 копейки, 
а за 3 рубля
Как развивалась экономика области в этом году

Фото Виталия Дернейко


