Федеральное агентство по образованию РФ
Пермский государственный технический университет

Кафедра менеджмента и маркетинга

Оценка конкурентоспособности ювелирных  магазинов г. Перми

Выполнили: гр. МК-05-2

Вяткина А.

Кобылянская А.

Проверил: Комаров С. В.

Пермь-2009 г.
Оценка конкурентоспособности ювелирных магазинов

Для оценки конкурентоспособности были выбраны 3 ювелирных магазина г. Перми:

· «Золотая Орхидея» (Комсомольский проспект, 66);

· «Московский Ювелирный Завод» (ул. Попова, 16, ТЦ «Айсберг»);

· «585⁰» (ул. Мира, 41/1, ТРК «Столица»).

В ходе опроса клиентов данных ювелирных магазинов были выявленным следующие критерии, важные в оценке конкурентоспособности:
1. Расположение магазина;

2. Оформление магазина, дизайн;

3. Ассортимент;

4. Ценовая политика;

5. Качество обслуживания;

6. Дисконтная программа;

7. Гарантии качества;

8. Акции, розыгрыши, рекламные кампании.
На следующем этапе были опрошены эксперты – люди, посещающие данные ювелирные магазины, пользующиеся их услугами.

Экспертные оценки:
· «Золотая орхидея»
	параметр
	эксперт
	групповая оценка

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	

	1.     Расположение магазина;
	9
	9
	10
	9
	6
	7
	8
	4
	8
	5
	7,5

	2.     Оформление магазина, дизайн;
	10
	7
	10
	7
	7
	8
	7
	3
	7
	6
	7,2

	3.     Ассортимент;
	10
	7
	8
	9
	7
	7
	8
	3
	7
	6
	7,2

	4.     Ценовая политика;
	9
	7
	8
	9
	6
	8
	7
	7
	8
	5
	7,4

	5.     Качество обслуживания;
	5
	7
	5
	8
	7
	9
	8
	5
	8
	5
	6,2

	6.     Дисконтная программа;
	8
	8
	10
	10
	7
	9
	8
	10
	8
	7
	8,5

	7.     Гарантии качества;
	7
	8
	10
	9
	6
	7
	6
	6
	7
	7
	6,6

	8.     Акции, розыгрыши, рекламные кампании.
	8
	8
	10
	10
	8
	10
	9
	8
	8
	9
	8,8


· «МЮЗ
	параметр
	эксперт
	групповая оценка

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	

	1.     Расположение магазина;
	4
	4
	10
	9
	8
	4
	7
	6
	6
	5
	6,3

	2.     Оформление магазина, дизайн;
	4
	6
	10
	7
	6
	7
	7
	5
	5
	6
	6,3

	3.     Ассортимент;
	6
	6
	8
	7
	5
	7
	6
	5
	7
	7
	6,4

	4.     Ценовая политика;
	8
	5
	8
	6
	5
	8
	7
	7
	8
	7
	7,7

	5.     Качество обслуживания;
	6
	6
	5
	7
	5
	6
	6
	6
	7
	7
	6,1

	6.     Дисконтная программа;
	5
	6
	2
	8
	4
	3
	4
	3
	7
	5
	4,7

	7.     Гарантии качества;
	7
	6
	2
	7
	6
	5
	5
	4
	7
	5
	5,4

	8.     Акции, розыгрыши, рекламные кампании.
	3
	5
	2
	8
	4
	4
	6
	4
	5
	5
	4,6


· «585⁰»
	параметр
	эксперт
	групповая оценка

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	

	1.     Расположение магазина;
	10
	7
	4
	7
	5
	4
	5
	9
	3
	9
	6,3

	2.     Оформление магазина, дизайн;
	6
	8
	6
	7
	4
	3
	5
	5
	4
	3
	5,1

	3.     Ассортимент;
	5
	8
	6
	8
	6
	4
	5
	4
	6
	4
	5,6

	4.     Ценовая политика;
	9
	7
	4
	6
	5
	6
	6
	7
	7
	5
	6,2

	5.     Качество обслуживания;
	6
	8
	4
	5
	5
	6
	6
	5
	6
	4
	5,4

	6.     Дисконтная программа;
	10
	8
	3
	7
	4
	9
	4
	4
	6
	5
	6

	7.     Гарантии качества;
	7
	7
	3
	6
	4
	6
	5
	5
	5
	5
	5,3

	8.     Акции, розыгрыши, рекламные кампании.
	10
	7
	2
	6
	3
	5
	7
	3
	4
	3
	5,3


Групповая оценка:
	Критерий
	«Золотая Орхидея»
	«МЮЗ
	«585⁰»

	1. Расположение магазина;
	7,5
	6,3
	6,3

	2. Оформление магазина, дизайн;
	7,2
	6,3
	5,1

	3. Ассортимент;
	7,2
	6,4
	5,6

	4. Ценовая политика;
	7,4
	7,7
	6,2

	5. Качество обслуживания;
	6,2
	6,1
	5,4

	6. Дисконтная программа;
	8,5
	4,7
	6

	7. Гарантии качества;
	6,6
	5,4
	5,3

	8. Акции, розыгрыши, рекламные кампании.
	8,8
	4,6
	5,3


Радар конкурентоспособности:
[image: image1.png]



Коэффициенты конкурентоспособности:

SΔ=1/2*а*b*sin45⁰

Sобщ=1/2*10*10*0,71=284

Sорхидея=S1+S2+S3+S4+S5+S6+S7+S8
S1=1/2*7,5*7,2*0,71=19,17

S2=1/2*7,2*7,2*0,71=18,4

S3=1/2*0,72*7,4*0,71=18,9

S4=1/2*7,4*6,2*0,71=16,29

S5=1/2*6,2*8,5*0,71=18,71
S6=1/2*8,5*6,6*0,71=19,92
S7=1/2*6,6*8,8*0,71=20,62
S8=1/2*8,8*7,5*0,71=23,43
Sорхидея=155,44

SМЮЗ=S1+S2+S3+S4+S5+S6+S7+S8
S1=1/2*6,3*6,3*0,71=14,1

S2=1/2*6,3*6,4*0,71=14,32

S3=1/2*6,4*7,7*0,71=17,5

S4=1/2*7,7*6,1*0,71=16,67

S5=1/2*6,1*4,7*0,71=10,18

S6=1/2*4,7*5,4*0,71=9,01

S7=1/2*5,4*4,6*0,71=8,82

S8=1/2*4,6*6,3*0,71=10,29

SМЮЗ=100,89

S585=S1+S2+S3+S4+S5+S6+S7+S8
S1=1/2*6,3*5,1*0,71=11,41

S2=1/2*5,1*5,6*0,71=10,14

S3=1/2*5,6*6,2*0,71=12,33

S4=1/2*6,2*5,4*0,71=11,89

S5=1/2*5,4*6*0,71=11,5

S6=1/2*6*5,3*0,71=11,29
S7=1/2*5,3*5,3*0,71=9,97

S8=1/2*5,3*6,3*0,71=11,85

S585=90,38

Iорхидея=Sорхидея/Sобщ=155,44/284=0,55
IМЮЗ=SМЮЗ/Sобщ=100,89/284=0,36

I585=S585/Sобщ=90,38/284=0,32

Iс=Sорхидея/SМЮЗ=0,55/0,36=1,53

Iс=Sорхидея/S585=0,55/0,32=1,72

Iс=SМЮЗ/S585=0,36/0,32=1,13

Рекомендации
Для магазина «Золотая орхидея» (Компрос, 66):

· Повысить качество обслуживание, продавцам быть более внимательным к клиентам; м. б. пройти тренинги и курсы обучения продавцов;
· Ввести в магазине услуги ювелира (изготовление украшений на заказ, починка испорченных украшений и подгонка под нужный размер);

· Применить услуги мерчендайзинга (распределить украшения в витринах по ценовым категориям, по видам (с камнями, белое золото, серебро, жемчуг и т. п.)).
Для магазина «Московский Ювелирный Завод» (ул. Попова, 16, ТЦ «Айсберг»):

· Обязательно воспользоваться услугами мерчендайзера – упорядочить выкладку украшений так, чтобы было красиво и удобно смотреть посетителям;

· Обучение персонала, уделять большее внимание посетителям;

· Расширить ассортимент, предлагать более изысканные украшения, для чего на завод можно пригласить специального дизайнера;

· Провести промо-кампании для повышения узнаваемости магазина и лояльности потребителей. Давать больше информации о проводимых акциях и использовать качественные рекламные материалы, грамотное их размещение в магазине на уровне глаз покупателей. Больше рекламы в торговом центре и рядом с ним.
Для магазина «585⁰» (ул. Мира, 41/1, ТРК «Столица»):

· Обучение персонала работе с клиентами (курсы, тренинги);

· Расширение ассортимента (например, больше украшений из белого золота);

· Изменить оформление, дизайн магазина (сделать более изысканным, соответствующим ювелирному магазину);

· Использовать различные маркетинговые коммуникации. Например, повысить узнаваемость магазина через рекламу на телевидении на пермских каналах (Рифей, ТНТ – ролики в программе «Пермь: инструкция по применению»), реклама в печатных изданиях («Выбирай», «Я покупаю» и др.); больше рекламы в самом торговом центре (баннеры, стойки);

· Для повышения лояльности клиентов провести промо-акции (м. б. розыгрыши, скидки, различные игры и конкурсы среди покупателей с ценными призами);
· Предложить клиентам услуги ювелира (если площадь магазина не позволяет разместить рабочее место ювелира в салоне, можно расположить его где-нибудь в другом месте).

