МАГАЗИН У ДОМА
Наверняка Вам случалось, приехав в другой город, с удивлением обнаруживать, что, несмотря на кажущуюся одинаковость, даже супермаркеты в разных городах – разные. Интересные фишки и акции, собственные маркетинговые находки, секреты выживания в конкурентной среде, раскрытые экономические показатели – всем этим богатством раз в год, на Международном выставочном форуме «Мир торговли» щедро делятся как гиганты торгового бизнеса, так и представители самых различных сеток и магазинов со всей страны. 
Одна из самых «близких» для наших супермаркетов тем – проблема выживанияв конкурентной среде – была рассмотрена на конференции «Магазин у дома: как преуспеть на конкурентном рынке?».
Как преуспеть на конкурентном рынке сети подобного формата? На конференции эту проблему обсуждали и предлагали свои пути развития представители не только Москвы, но и Саратова, Нижнего Новгорода, Тюмени. В этой области сегодня существуют очень интересные проекты, динамично развивающиеся сетки супермаркетов, которые всего за несколько лет смогли не только выжить и расшириться, но и стать по-настоящему успешными.

Примечательно, что размеры магазина не играют в подобных проектах решающей роли. На самом деле, речь идёт о небольших магазинах площадью от 80 до 400 м2, расположенных в нескольких шагах от дома. Кстати, ростовская сеть подобного формата носит именно такое название – «В двух шагах». За три года этот активный местный оператор открыл 46 магазинов практически во всех уголках города, что, свидетельствует о его процветании. Некоторые могут подумать: ничего удивительного, у нас тоже почти в каждом дворе стоит «Пятёрочка». Но дело как раз в том, что подобный «магазин у дома» ни в коем случае не похож на «Пятёрочку». Его основным отличием и конкурентным преимуществом является КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАННОСТЬ. В это понятие вкладывается многое. Что мы хотим видеть в магазине, который расположен в двух шагах от дома?
1. Самые необходимые, жизненно важные продукты. Действительно, на практике мы необязательно покупаем каждый день деликатесы, но хлеб, молочные и мясные продукты нужны нам ежедневно. Наверное, поэтому в магазинах у дома ассортимент не так уж велик. По признанию представителей подобных сеток – от 1,5 до 3 тыс. наименований, максимум - 6 тыс., причём доля непродовольственных товаров составляет всего 5%. Особую роль в таких условиях играет свежесть продуктов, наличие качественных салатов, полуфабрикатов, которые легко можно приготовить сегодня вечером дома.
2. Уют. Всем нравятся чистенькие уютные магазины, в которых витает запах сдобы. Как правило, формат «магазина у дома» подразумевает работу на современном оборудовании, продажу собственной свежей выпечки, кулинарных изделий, приготовленных кур-гриль – всего того, что принято называть «с пылу, с жару».

3. Удобный график работы. Неприятно в двенадцать ночи обнаружить пустоту в холодильнике и желудке. Приятно обнаружить, что за углом в это время работает магазин. Обычно подобные супермаркеты работают или до очень позднего времени, или круглосуточно.

4. Магазин, аптека, банкомат, терминал для оплаты коммунальных услуг и услуг сотовой связи, даже химчистка – сосредоточение в одном месте всех этих сервисов не только облегчает жизнь людям, возвращающимся домой поздно вечером, но и становится неоспоримым конкурентным преимуществом «магазина у дома». 

5. Вежливый и расторопный персонал. Например, в компании сети супермаркетов «Патэрсон» существует специальный учебный центр обучения сотрудников, где новички получают возможность освоить шаблоны, стандарты обслуживания в данной сети. А вот в саратовской ТС «Яблочко» на 2 тыс. сотрудников работает служба персонала из более, чем 20 человек, и здесь практикуется система наставничества. Подходы к обучению персонала разные, но общей практикой становится «выращивание» взаимозаменяемых сотрудников. Так, в магазинах «Мосмартик» компании «Мосмарт», внутри смены численностью в 24 человека нет разделения на продавцов, кассиров, администраторов и т. д. Каждый человек умеет всё. Разумеется, такой подход очень удобен и для покупателей, и для владельца, и для персонала. 
Ну а что получает собственник, решив вложить деньги в развитие сети подобного формата? Как ни странно, прибыль. На конференции звучали разные цифры, так, один из магазинов торговой сети «Пчелка» г. Тюмень приносит ежедневный товарооборот в 450 000 рублей (при площади магазина 440 м2), а один «Мосмартик» - около 100 000 руб. ежедневно на 80 м2 площади магазина. 
Исчезли из наших дворов магазины советского образца, разбалованным покупателям уже не хочется заходить в неряшливые, наспех открытые лавочки эпохи бешеного капитализма, а есть, тем не менее, хочется! Но не будем же мы каждый день ходить к большому супермаркету за три квартала? Образовавшийся вакуум заполняют – и успешно - «магазины у дома» нового образца. В других регионах вследствие экономического развития этот процесс начался раньше, уже накоплен определённый опыт. Переработать его и заимствовать лучшее – почему бы нет? 
