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Аннотация

Цель. Исследовать книжный рынок как один из самых специфичных отраслевых рынков, 
на  котором невозможно масштабирование, а единственным способом конкуренции является 
уход от нее, и на основе анализа дать оценку конкурентной среды независимых книжных 
магазинов Санкт-Петербурга.

Задачи. Определить методику анализа конкурентной среды; охарактеризовать рынок неза-
висимых книжных магазинов в Санкт-Петербурге; провести анализ конкурентной среды 
наиболее значимых независимых книжных магазинов.

Методология. Авторами использованы общенаучные методы: дедукция, анализ и синтез, 
логический анализ, методы маркетинговых исследований.

Результаты. Стратегическая канва дает возможность наиболее полно оценить потенциал 
не  только конкретного предприятия, но и отрасли в целом. Она позволяет оценить сходство 
и отличие своей стратегии в сравнении со стратегиями конкурентов. Все конкурентные ниши 
в той или иной степени использованы магазинами, а значит, новая точка продаж в случае 
выхода на такой рынок должна предложить инновацию ценности, при этом как минимум 
на  уровне совмещения с практиками других отраслей.

Выводы. Проведен анализ сегмента книжного рынка — рынка независимых книжных 
магазинов. Магазины разделены на конкурирующие группы, а их конкурентные преиму-
щества оценены с помощью так называемого метода стратегической канвы, позволивше-
го определить, что сегмент современного рынка исчерпал потенциал основных инноваций 
ценностей, предложенных при изначальном формировании. С одной стороны, это озна-
чает обострение конкуренции и необходимость для старых игроков предлагать более ка-
чественный сервис, с другой — необходимость новым игрокам создавать новые ценности 
для потребителя.
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торговля, книжный рынок
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Abstract

Aim. To study the book market as one of the most specific branch markets where scaling is 
impossible and the only way to compete is to escape from it, and on the basis of the analysis 
to give an assessment of the competitive environment of independent bookstores in St. Petersburg.

Objectives. To define the methodology of competitive environment analysis; to characterize the 
market of independent bookstores in St. Petersburg; to analyze the competitive environment of 
the most significant independent bookstores.

Methods. The authors used general scientific methods: deduction, analysis and synthesis, logical 
analysis, methods of marketing research.

Results. The strategic framing provides an opportunity to most fully assess the potential not 
only of a particular enterprise, but also of the industry as a whole. It allows you to assess the 
similarity and difference of your strategy in comparison with the strategies of competitors. All 
competitive niches are used by stores to a greater or lesser extent, which means that a new 
point of sale, in case of entering such a market, should offer innovation of value, and at least 
at the level of overlap with the practices of other industries.

Conclusions. We have analyzed a segment of the book market - the market of independent 
bookstores. The stores were divided into competing groups, and their competitive advantages 
were evaluated using the so-called strategic framework method, which allowed us to determine 
that the modern market segment has exhausted the potential of the main value innovations 
proposed at the initial formation. On the one hand, this means increased competition and the 
need for old players to offer better service, on the other hand - the need for new players to 
create new values for the consumer.
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Превратившись из дефицитного в насы-
щенный, книжный рынок поставил между 
производителями (издателями) и распро-
странителями продукции необходимость ис-
кать новые подходы к организации книжной 
торговли. Главными проблемами являются 
централизация и монополистичность рын-
ка: ее все еще не могут победить малые ти-
ражи уникальной литературы, поскольку 
потребители предпочитают выбирать круп-
ные торговые сети и крупные издательства. 
Кроме того, огромная часть книжной тор-
говли  — это корпоративные и бюджетные 
оптовые закупки. Федеральные сети не яв-
ляются однозначными лидерами по объемам 
продаж: лидирует независимая розница [1]. 
Однако данная статистика актуальна для 
страны в целом. В городах федерального 
значения сетевые магазины, а также интер-

нет-магазины выступают основными кана-
лами распространения: чем крупнее город, 
тем лучше развита логистика, а книжная 
розница в регионах пользуется таким спо-
собом неценовой конкуренции, как удовлет-
ворение локального спроса, логистически 
непривлекательного для крупных торговых 
сетей [2].

Книга служит специфическим видом то-
вара, в работе с которым продавец сталки-
вается с трудностями, выделяемыми вла-
дельцами магазинов:

1. Книготорговцы вынуждены работать 
с  очень большим ассортиментом единиц 
товара, жизненный цикл которого относи-
тельно короток.

2. Процесс закупки (оптовой и рознич-
ной) в книжной торговле слишком сложен 
и практически неформализуем.
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3. Относительно низкая цена книги как 
товара, что создает дополнительные сложно-
сти во взаимоотношениях издателей и рас-
пространителей.

4. Работа с огромным количеством по-
ставщиков.

5. Только на книжном рынке существует 
конкуренция между поставщиками и роз-
ничной торговлей (издатель может выпу-
стить товар в другой упаковке и подорвать 
маркетинговые усилия книготорговца, мо-
жет изменить цену и т. д.).

6. Книготорговые организации распола-
гают меньшей информацией о динамике 
продаж (при огромном ассортименте очень 
трудно принимать решение на основании 
прогностических моделей, книги по-разному 
продаются в небольшом объеме).

7. В книжном бизнесе существуют вы-
сокие логистические затраты на единицу 
продукции.

8. Книготорговцы пытаются продать то-
вар, который можно получить бесплатно (в 
библиотеках, интернете и других источни-
ках) [3].

Как ранее нами указано, небольшой ма-
газин заинтересован в поиске непопуляр-
ных издателей, предлагающих уникальный 
ассортимент и меньшую цену. Это находит 
отражение на ассортименте магазина; за-
частую в независимом книжном магазине 
невозможно найти популярную литературу. 
Однако запрос читателя, который исполь-
зуется, и состоит в уникальности приоб-
ретаемой книги. Обычно книга, за которой 
приходят в независимый книжный мага-
зин, имеет особую характеристику, то есть 
ее сложно найти или подобрать бесплатно 
(в  библиотеках и интернете).

Кроме того, согласно исследованию, мно-
гие из читателей хотят получать дополни-
тельные услуги, а также предпочитают 
классические бумажные книги. Существует 
и необходимость в букинистическом отделе. 
К тому же большинство читателей предпо-
читают нехудожественную литературу [1]. 
Удовлетворением специфических потреб-
ностей в рамках этого спроса и будет за-
ниматься независимый книжный магазин.

Чтобы книжный магазин мог развиваться 
и исследовать новые сегменты рынка, не за-
нятые крупными сетями, одним из вариан-
тов для его конкурентной стратегии может 
стать так называемая стратегия голубого 
океана, предполагающая поиск свободного 
от конкуренции рыночного пространства 

или создание инновации ценности [4]. По-
иск книжным магазином уникальных из-
дателей, удовлетворение спроса на редкую 
зарубежную литературу или крайняя сте-
пень клиентоориентированности (например, 
продажа книг только под заказ) — это при-
меры поиска незанятых ниш. Поскольку 
книгу можно считать уникальным товаром, 
то «конкурировать без конкуренции» стано-
вится проще: читатель может не выбирать 
между двумя торговыми точками, а совер-
шать покупки одновременно в нескольких. 
Например, в одном магазине его будет при-
влекать низкая цена на учебную литера-
туру, в другом — возможность посещать 
лекции и живые встречи с писателями.

Инновация ценности помогает достичь 
дифференциации и снижения издержек од-
новременно, что также подходит под описа-
ние стратегии работы независимых книж-
ных магазинов. В частности, конкурентным 
преимуществом может стать единственный 
сотрудник, отлично разбирающийся в не-
большом ассортименте. Такой магазин вы-
игрывает у торговых сетей, повышая кли-
иентоориентированность [5]. Кроме того, 
процесс создания независимого книжного 
магазина предполагает инновационность, 
поскольку обладает важными характеристи-
ками создания инновации ценности: проект 
запускает инициативная команда, которая 
видит потребность в изменениях [6, с. 129].

Приведем примеры инновации ценности, 
выгодно отличающие независимый книж-
ный магазин от торговых сетей:

 создание принадлежности потребителя 
к определенной группе (превращение ма-
газина в клуб);

 личный вклад сотрудника в подбор ас-
сортимента (по словам создателей мага-
зина, именно это «создает особую атмос-
феру»  [7]);

 ставка на книги определенной тематики.
Инновация, согласно Ч. Киму и Р. Мо-

борну, может умещаться в емкий слоган. 
И такой пример можно найти среди неза-
висимых книжных магазинов. Миссию ма-
газина «Перемен» определяет его директор 
А. Яковлева [8]:

1. Независимый книжный — это всегда 
офлайн-пространство и третье место.

2. Нам платят не за ритейл, а за внимание.
3. Мы влияем на городскую среду.
4. У нас авторский ассортимент.
5. Мы не коллеги и не партнеры, мы — 

сообщество.
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Решения независимых книжных магази-
нов, связанные с развитием предприятия, 
можно охарактеризовать как попытки соз-
дать «инновацию ценности». Данный тер-
мин предложен Ч. Кимом и Р. Моборном 
в книге «Стратегия голубого океана» [9]. 
Однако в процессе создания подобного рода 
инноваций сотрудниками книжных магази-
нов можно найти существенную проблему: 
«Каждый независимый книжный — отра-
жение стремлений и интересов людей, кото-
рые в нем работают» [10]. По словам Кима 
и Моборна, это — «инновация без ценности» 
[9], то есть увлечение рыночным первопро-
ходчеством, которое не всегда потребитель 
оценивает положительно.

Главным инструментом построения стра-
тегии инновации ценности служит страте-
гическая канва, то есть упрощенная модель 
отрасли, графически представленная. Она по-
зволяет оценить сходство и отличие от страте-
гий конкурентов [11]. Данное понятие также 
предложено Ч. Кимом и Р. Моборном, оно 
характеризует сегмент рынка в целом, не-
смотря на изначальную направленность на 
характеристику одного бизнеса в сравнении 
с другими. Построив стратегическую канву, 
несложно определить, какими стратегически-
ми шагами пользовались предприятия для 
достижения успеха на рынке, как они пре-
одолевали конкуренцию; найти незанятые 
ниши в сегменте рынка, которые будут спо-
собствовать улучшению деятельности [12].

Чтобы определить стратегическую кан-
ву отрасли, необходимо выявить ключевые 
факторы ценности предприятия и построить 
график. По горизонтали на стратегической 
канве располагают «факторы ценности», по 
которым идет конкуренция в отрасли. В ори-
гинальном англоязычном варианте факторы 
конкуренции представлены как Competing 
Factors. Компании, работающие в отрасли, 
предполагают, что именно из этих обстоя-
тельств складывается ценность для потреби-
теля, поэтому прилагают наибольшие уси-
лия (средства, ресурсы) именно в данных 
направлениях. В каждой отрасли — свои 
сложившиеся факторы ценности [13].

По вертикали располагают уровень пред-
ложения компании в области каждого фак-
тора, выбирая шкалу оценки: например, 
«высокий — средний — низкий». Соединив 
точки на графике ломаной линией, можно 
получить так называемую кривую ценности 
или так называемый стратегический про-
филь каждой компании.

Факторы ценности, которые не использу-
ют компании, могут быть заняты новыми 
игроками, или они могут стать направле-
ниями для возможного развития. Чтобы 
успешно конкурировать, компании нужно 
найти в полной мере использованные отрас-
лью или сегментом рынка факторы. Чтобы 
превзойти конкуренцию, следует дополнить 
новые факторы ценности [14]. По такому 
примеру действовали большинство неза-
висимых книжных магазинов: превосходя 
сетевые магазины в существующих ценност-
ных категориях (более удобное размещение 
в  регионах или организация дополнитель-
ных факторов привлекательности, таких 
как кафе при магазине), создавая новые 
факторы или заимствуя существующие из 
смежных отраслей (к примеру, тематиче-
ские лекции об искусстве, которые прохо-
дят в книжных магазинах, ранее проводили 
библиотеки).

Таким образом, стратегическая канва да-
ет возможность полнее оценить потенциал 
не только того или иного предприятия, но 
и отрасли в целом. По этой причине она 
выбрана как основной метод анализа в на-
стоящем исследовании.

Проект «Независимые книжные России» 
приводит следующее определение незави-
симого книжного магазина: «Independent 
bookshop — это международный термин, 
который описывает магазин, созданный эн-
тузиастами и являющийся альтернативой 
распространившимся в наши дни сетевым 
книжным» [15]. У независимого магазина 
существуют определенные критерии. Это не 
просто несетевой магазин, в ассортименте 
которого представлены такие же товары, что 
и в ассортименте крупных сетей. Главными 
критериями для некоммерческого проекта 
стали:

1. Авторский ассортимент, в обновлении 
которого участвуют продавцы.

2. В ассортименте не менее 85  % состав-
ляют книги.

3. Представлены десятки разных, в том 
числе небольших, частных издательств.

4. Экспертиза в подборе книг.
5. Собственная позиция, транслируемая 

через ассортимент, публичную программу 
или прямое высказывание [15].

В качестве исключения к независимым 
книжным магазинам проект «Независимые 
книжные России» причисляет монобрен-
довые магазины независимых издательств 
и  букинистов, сотрудничающих с такими  
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издательствами. У независимого книжного 
магазина присутствуют черты, связанные 
с  организацией бизнеса. Среди них — уча-
стие персонала в управлении организацией, 
наличие нестандартных методов продвиже-
ния (например, личных блогов сотрудни-
ков), ориентация на запросы тех или иных 
потребителей, широкий спектр сопутству-
ющих товаров и услуг (например, возмож-
ность заказать определенную литературу, 
кафе в помещении магазина и т. д.). Их доля 
от общего ассортимента не превышает 15 %.

Кроме того, у независимых книжных 
существует миссия: уделять внимание не-
зависимым издательствам; формировать 
литературный вкус у клиентов; предостав-
лять доступ к качественной академической 
литературе. Формирование литературного 
вкуса у читателей достигают за счет главно-
го фактора — личного отношения к ассор-
тименту [7]. Одним из ключевых отличий 
рыночного сегмента независимых книжных 
магазинов служит нестандартный подход 
к конкуренции. Авторский ассортимент соз-
дает уникальную ценность каждого пред-
приятия, а следовательно, явление солидар-
ности, нехарактерное для других отраслей, 
присутствует среди независимых книжных 
магазинов.

Это позволяет масштабировать бизнес: 
не  разделяя полностью один и тот же сег-
мент потребительской аудитории, незави-
симые книжные магазины способствуют 
продвижению друг друга. Ярким примером 
такой солидарности, позволяющей популя-
ризировать сегмент рынка в целом, служит 
карта книжного центра Санкт-Петербурга от 
магазина «Подписные издания» или неком-
мерческий проект «Независимые книжные 
России», созданный магазином «Все свобод-
ны». Выделенные этим проектом независи-
мые книжные магазины и станут объектом 
настоящего исследования: «Все свободны», 
«Фаренгейт 451», «Желтый двор», «Под-
писные издания», «Порядок слов», «Свои 
книги», «Garage Book Shop», «Двадцать 
восьмой», «Маяк», «ФотоДепартамент», 
«Поляндрия», «Самокат», «Borey books», 
«Kgallery», «Дом университетской книги», 
«Союз печатников», «Book corner», «Изда-
тельство Европейского университета», «Вита 
Нова», «Мост», «Перед прочтением сжечь», 
«Фактотум», «Иноекино», «Новое литера-
турное обозрение», «#HERZENКНИГИ», 
«Мечтатели-Познаватели», «GRAFiKA», 
«Masters Bookstore».

Независимые книжные магазины счита-
ют визитной карточкой Санкт-Петербурга. 
Большая их часть находится в центре горо-
да, однако некоторые расположены в отда-
лении и не имеют полноценного торгового 
зала. По определенным признакам их мож-
но разбить на несколько категорий:

1. Магазины издательств: «Поляндрия», 
«Самокат», «Дом университетской книги», 
«Издательство Европейского университе-
та», «Новое литературное обозрение», «Ви-
та Нова», «#HERZENКНИГИ».

2. Магазины арт-проектов: «Garage Book 
Shop», «ФотоДепартамент», «Kgallery», 
«Borey books», «Иноекино», «Masters Book-
store».

3. Магазины детской литературы: «По-
ляндрия», «Самокат», «Мечтатели-Позна-
ватели», «Book corner».

4. Магазины, отдающие предпочтение од-
ному сегменту литературы: «Желтый двор» 
(азиатская литература), «Двадцать вось-
мой» (комиксы), «Маяк» (комиксы), «Book 
corner» (детская литература на английском 
языке), «Вита Нова» (уникальные издания 
классической литературы), «Новое литера-
турное обозрение» (книги по гуманитарным 
наукам), «Иноекино» (книги об искусстве), 
«Мечтатели-Познаватели» (дешевая детская 
литература), «GRAFiKA» (комиксы), «Mas-
ters Bookstore» (книги по искусству).

Чтобы выстроить стратегическую канву 
сегмента рынка, нам необходимо опреде-
лить главные стратегические шаги анали-
зируемых предприятий. Для этого выбраны 
критерии, соотносимые с методами конку-
ренции независимых книжных магазинов: 
средняя цена издания и система скидок 
и  бонусов (ценовая конкуренция), широта 
ассортимента (дифференциация продукта 
или, напротив, ее отсутствие), количество 
сопутствующих товаров и услуг (прода-
жа изоизданий и сувениров, возможность 
посетить лекцию или кафе при магазине 
и  т.  п.  — коммуникативная часть конку-
ренции), активность в сети Интернет (эф-
фективность коммуникации с потребителем 
и методов продвижения), уровень индивиду-
альности подхода к клиенту (дифференциа-
ция товара за счет экспертизы — авторские 
рекомендации, возможность заказать кни-
ги), а также удобство размещения предпри-
ятия и торгового зала (локализация спроса 
и клиентоориентированность) [13].

Несмотря на то, что главная роль отве-
дена другим факторам, среди магазинов 
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Таблица 1 

Распределение магазинов по уровню средней цены издания
Table 1. Distribution of stores by the level of average price of the publication

Уровень средней 
цены издания Независимые книжные магазины

Низкий Мечтатели-Познаватели

Ниже среднего Издательство Европейского университета, Новое литературное обозрение, Book corner, Дом университетской 
книги

Средний Перед прочтением сжечь, Фактотум, Иноекино, #HERZENКНИГИ, GRAFiKA, Союз печатников, Самокат, Borey books, 
Все свободны, Фаренгейт 451, Подписные издания, Порядок слов, Свои книги, Двадцать восьмой, ФотоДепартамент

Выше среднего Мост, Kgallery, Желтый двор, Garage Book Shop, Маяк, Поляндрия, Masters Bookstore

Высокий Вита Нова

Таблица 2 

Широта ассортимента независимых книжных магазинов
Table 2. Assortment breadth of independent bookstores

Уровень по широте 
ассортимента Независимые книжные магазины

Низкий Book corner, Мечтатели-Познаватели, Borey books, Kgallery, Поляндрия

Ниже среднего Издательство Европейского университета, Вита Нова, Иноекино, Новое литературное обозрение, #HERZENКНИГИ, 
GRAFiKA, Желтый двор, Garage Book Shop, Двадцать восьмой, Маяк, ФотоДепартамент, Дом университетской 
книги

Средний Мост, Фактотум, Masters Bookstore, Фаренгейт 451, Свои книги, Союз печатников, Самокат

Выше среднего Перед прочтением сжечь, Все свободны, Порядок слов

Высокий Подписные издания

наблюдается ценовая конкуренция. Сред-
няя стоимость книжного издания в 2023 г.  
составляет 700 руб. Таблица 1 отражает 
распределение магазинов по средней цене 
реализуемой ими продукции.

Предлагаемый магазинами ассортимент 
в  целом тяготеет к небольшому числу наи-
менований или тематик, как видно из табли-
цы  2. Наблюдается следующая тенденция: 
независимый книжный магазин торгует либо 
только книгами своего издательства, либо 
значительным количеством изданий, но на 
одну тему. Однако выявлено несколько ис-
ключений, конкурирующих с крупными се-
тевыми магазинами по ассортименту. Если 
«Перед прочтением сжечь», «Все свободны» 
и «Порядок слов» отличаются авторским вы-
бором изданий, то в «Подписных изданиях» 
авторский выбор — дополнение к стандарт-
ным изданиям, которые продают в любом 
сетевом книжном магазине.

В большинстве независимых книжных ма-
газинов, что следует из их определения, от-
сутствуют сопутствующие товары и услуги. 
В отличие от сетевых магазинов, торгующих 
не только книгами, но и канцелярскими при-
надлежностями, другими товарами, независи-
мые магазины предлагают меньше сопутству-

ющей продукции. Однако приведем несколько 
исключений, разделив их на категории:

1. Магазины, конкурирующие с сетевыми 
(«Подписные издания»), имеют широкий 
ассортимент сопутствующей продукции, 
а  также кафе при магазине.

2. Магазины комиксов. Аудиторию пред-
ставляют фанаты, для них продают со-
путствующую продукцию в виде игрушек 
и  одежды, а также организуют встречи со 
знаменитостями (например, актерами или 
художниками).

3. Магазины арт-проектов являются до-
черними для более крупных предприятий 
(например, музеев) и служат средством при-
влечения аудитории к проекту.

4. Отдельный сегмент — магазины, орга-
низующие лекции.

Результаты распределения магазинов по 
количеству сопутствующих товаров и услуг 
приведены в таблице 3.

В таблице 4 независимые книжные ма-
газины распределены по их общей актив-
ности в сети Интернет, отражающей марке-
тинговую политику организаций, а также 
коммуникативный уровень конкуренции. 
Наименьшую активность имеют магази-
ны издательств и магазины с небольшим 
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Таблица 3 

Сопутствующие товары и услуги в независимых книжных магазинах

Table 3. Related goods and services in independent bookstores

Уровень предложения 
сопутствующих  
товаров и услуг

Независимые книжные магазины

Низкий Издательство Европейского университета, Вита Нова, Фактотум, Новое литературное обозрение, #HERZENКНИГИ, 
Мечтатели-Познаватели, Masters Bookstore, Book corner, Поляндрия, Дом университетской книги

Ниже среднего GRAFiKA, Самокат, Все свободны, Желтый двор, ФотоДепартамент

Средний Иноекино, Borey books, Свои книги, Маяк, Kgallery

Выше среднего Перед прочтением сжечь, Фаренгейт 451, Порядок слов, Garage Book Shop, Двадцать восьмой, Мост

Высокий Союз печатников, Подписные издания

Таблица 4 

Активность книжных магазинов в сети Интернет

Table 4. Activity of bookstores on the Internet

Уровень активности
в сети Интернет

Независимые книжные магазины

Низкий Издательство Европейского университета, Мечтатели-Познаватели, Masters Bookstore, Book corner, Garage 
Book Shop, Дом университетской книги

Ниже среднего Вита Нова, Фактотум, Иноекино, #HERZENКНИГИ, Союз печатников, Свои книги

Средний Мост, Новое литературное обозрение, Самокат, Желтый двор, Подписные издания, Маяк

Выше среднего Перед прочтением сжечь, GRAFiKA, Borey books, Kgallery, ФотоДепартамент, Поляндрия

Высокий Все свободны, Фаренгейт 451, Порядок слов, Двадцать восьмой

Таблица 5 

Уровень индивидуального подхода к клиенту

Table 5. Level of individual approach to the client

Уровень  
клиентоориентированности Независимые книжные магазины

Низкий Издательство Европейского университета, Новое литературное обозрение, #HERZENКНИГИ, Masters 
Bookstore, Поляндрия, Дом университетской книги

Ниже среднего Вита Нова, Иноекино, Союз печатников, Самокат, Свои книги, Маяк, ФотоДепартамент

Средний Мост, GRAFiKA, Kgallery, Желтый двор, Подписные издания, Порядок слов, Garage Book Shop, Двадцать 
восьмой

Выше среднего Перед прочтением сжечь, Borey books, Фаренгейт 451

Высокий Фактотум, Мечтатели-Познаватели, Book corner, Все свободны

ассортиментом [16]. Для оценки данной 
характеристики рассмотрены такие со-
ставляющие, как наличие блогов, сайтов, 
интернет-магазинов, частота размещения 
в них публикаций.

В этой категории оценены возможность 
заказать книгу, возможности по достав-
ке, уровень персональной коммуникации, 
влияние клиента на ассортимент магази-
на, различные рассылки для читателей 
и  т.  п. Результаты представлены в табли-
це  5. Характерна тенденция, проявляю-
щаяся в следующем: чем меньше магазин, 
тем больше клиентоориентированность, 

больше личного общения между продавцом  
и покупателем. Напротив, в более крупных 
магазинах и магазинах издательств — вза-
имодействие с  клиентом ниже.

Несмотря на то, что для независимых 
книжных магазинов фактор ценовой кон-
куренции не является решающим, они пред-
лагают различные виды скидок и акций: от 
скидок на отдельные издания или подержан-
ные книги до полноценных систем лояль-
ности. Это находит отражение в таблице 6.

Последний признак, не менее важный для 
независимого книжного магазина, — физи-
ческая организация пространства, в котором  
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Таблица 6 

Системы скидок и бонусов в независимых книжных
Table 6. Systems of discounts and bonuses in independent bookstores

Уровень программ  
стимулирования покупателей Независимые книжные магазины

Низкий Издательство Европейского университета, Вита Нова, #HERZENКНИГИ, Мечтатели-Познаватели, 
Masters Bookstore, Союз печатников, Свои книги, Book corner, Kgallery, Желтый двор, Порядок слов, 
Garage Book Shop, ФотоДепартамент, Дом университетской книги

Ниже среднего Фактотум, Иноекино, Новое литературное обозрение, GRAFiKA, Borey books, Все свободны,  
Фаренгейт 451, Маяк, Поляндрия

Средний Мост, Перед прочтением сжечь

Выше среднего Самокат

Высокий Подписные издания, Двадцать восьмой

Таблица 7

Удобство размещения предприятия
Table 7. Convenience of enterprise location

Уровень удобства  
территориального размещения 

торгового предприятия
Независимые книжные магазины

Низкий Мечтатели-Познаватели, Book corner, Издательство Европейского университета

Ниже среднего Двадцать восьмой, Союз печатников, Подписные издания, Borey books, Новое литературное обозрение, 
Фаренгейт 451, Все свободны, Перед прочтением сжечь, Желтый двор

Средний Маяк, Garage Book Shop, Самокат, Поляндрия, Фактотум, Дом университетской книги, Свои книги, 
Порядок слов, Kgallery

Выше среднего Мост, ФотоДепартамент, Вита Нова, GRAFiKA

Высокий #HERZENКНИГИ, Masters Bookstore, Иноекино

Таблица 8 

Удобство торгового зала
Table 8. Convenience of sales area

Уровень удобства  
торгового зала Независимые книжные магазины

Низкий Новое литературное обозрение, Мечтатели-Познаватели, Book corner

Ниже среднего Издательство Европейского университета, Фактотум, #HERZENКНИГИ, GRAFiKA, Все свободны, Самокат, Borey 
books, Фаренгейт 451, ФотоДепартамент, Поляндрия, Дом университетской книги

Средний Вита Нова, Иноекино, Masters Bookstore, Kgallery, Желтый двор, Порядок слов, Свои книги, Маяк, Союз печатников

Выше среднего Мост, Перед прочтением сжечь, Garage Book Shop

Высокий Подписные издания, Двадцать восьмой

происходит торговля. Для размещения 
предприятия оценивается близость к метро 
и центру города, как следует из таблицы 7, 
а для удобства торгового зала — его разме-
ры, удобство расположения книг и наличие 
дополнительных факторов привлекательно-
сти (например, кофейни внутри магазина), 
как видно из таблицы 8.

Исходя из проанализированных страте-
гических решений, можно указать, что все 
конкурентные ниши в той или иной степени 
использованы магазинами, а значит, новая 
точка продаж в случае выхода на этот рынок 

должна предложить инновацию ценности, 
к тому же как минимум на уровне совмеще-
ния с практиками других отраслей. К при-
меру, занять освободившуюся нишу пере-
движных точек торговли дешевыми книга-
ми — передвижными кофейнями, в которых 
продавать более качественную литературу.

Общий список магазинов в порядке умень-
шения конкурентоспособности представлен 
нами в таблице 9. Поскольку ценовой фактор 
не является главным при выборе уникальной 
ценности независимого книжного, то, прини-
мая оценку «низкий» за 1 балл, а «высокий» —  
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Таблица 9

Список магазинов в порядке уменьшения конкурентоспособности
Table 9. List of stores in decreasing order of competitiveness

Высокий 
(5 баллов)

Выше среднего  
(4 балла)

Средний 
(3 балла)

Ниже среднего 
(2 балла)

Низкий 
(1 балл)

Подписные издания; 
Двадцать восьмой; 
Все свободны

Мост; 
Перед прочтением сжечь; 
Порядок слов; 
Garage Book Shop

Самокат; 
Маяк;
Свои книги; 
Фаренгейт 451; 
Фактотум

GRAFiKA; 
Иноекино; 
ФотоДепартамент; 
#HERZENКНИГИ;
Поляндрия; 
Borey books;
Союз печатников; 
Kgallery; 
Желтый двор; 
Вита Нова  

Мечтатели-Познаватели; 
Book corner; 
Дом университетской книги;  
Издательство Европейского 
университета;
Новое литературное обозрение; 
Masters Bookstore

за 5 баллов, составим ранжируемый список 
по сумме оценок параметров.

Высший балл, как видно из таблицы 9, по-
лучили магазины с большим ассортиментом 
и большим спектром сопутствующих услуг 
и товаров. С одной стороны, это подтверж-
дает тот факт, что независимые книжные 
стремятся конкурировать с сетевыми мага-
зинами, популярными у читателей. Однако, 
учитывая то, что ассортимент независимых 
книжных — авторский, а у занимающих 

верхние строки списка высоки и  значения 
клиентоориентированности, можно заклю-
чить, что основные конкурентные преиму-
щества, к которым стоит стремиться осталь-
ным независимым книжным — сопутствую-
щие услуги, повышающие индивидуальный 
подход к читателю и удобство физической 
точки продаж. Этому могут способствовать 
проведение лекций в магазине, а также ре-
организация пространства, в котором осу-
ществляются продажи.
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