
Modern Economy Success   2025, № 2 / 2025, Iss. 2 
ISSN 2500-3747   https://mes-journal.ru 
  

 

353 

 
Научно-исследовательский журнал «Modern Economy Success» 
https://mes-journal.ru 
2025, № 2 / 2025, Iss. 2 https://mes-journal.ru/archives/category/publications  
Научная статья / Original article 
Шифр научной специальности: 5.2.3. Региональная и отраслевая экономика (эконо-
мические науки) 
УДК 338.46 
  
 

1 Катунина Н.В., 
1 Омский государственный университет им. Ф.М. Достоевского 

 
Управление сбытовой стратегией на рынке общественного питания 

 
Аннотация: современный рынок общественного питания характеризуется высокой конкуренцией, что 

требует от предприятий внедрения эффективных сбытовых стратегий. В статье рассматриваются основные 
подходы к формированию сбытовой стратегии в ресторанном бизнесе, выделяются ключевые факторы, 
влияющие на выбор потребителей, и анализируются тенденции российского рынка общественного питания. 

На основе статистических данных выявлен устойчивый рост отрасли, связанный с увеличением спроса 
на услуги быстрого питания и развитием сетевых ресторанов. Проведенный анализ позволяет классифици-
ровать основные сбытовые стратегии, включая интенсивную, селективную, исключительную, франшизную, 
продукт-ориентированную и клиент-ориентированную модели, а также стратегии «вталкивания» и «втяги-
вания». Применение этих стратегий в ресторанном бизнесе направлено на расширение рыночного присут-
ствия, повышение лояльности клиентов и оптимизацию каналов сбыта. 

Эмпирическое исследование, проведенное в г. Омске, позволило определить факторы, влияющие на по-
ведение потребителей при выборе заведений общественного питания. Анализ результатов показал, что ос-
новными критериями выбора являются качество пищи, уровень сервиса, стоимость и атмосфера заведения. 
Полученные данные подтверждают необходимость гибкого подхода к формированию сбытовой стратегии 
и использования цифровых платформ для продвижения услуг. 
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Abstract: the modern public catering market is characterized by high competition, which requires enterprises to 

implement effective sales strategies. The article examines the main approaches to the formation of a sales strategy 
in the restaurant business, identifies key factors influencing consumer choice, and analyzes trends in the Russian 
public catering market. 

Based on statistical data, a steady growth of the industry has been identified, associated with an increase in de-
mand for fast food services and the development of chain restaurants. The analysis allows us to classify the main 
sales strategies, including intensive, selective, exclusive, franchise, product-oriented and customer-oriented models, 
as well as “push” and “pull” strategies. The application of these strategies in the restaurant business is aimed at ex-
panding market presence, increasing customer loyalty and optimizing distribution channels. 

An empirical study conducted in Omsk made it possible to determine the factors influencing consumer behavior 
when choosing public catering establishments. Analysis of the results showed that the main selection criteria are 
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for a flexible approach to the formation of a sales strategy and the use of digital platforms to promote services. 
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Введение 
Современный рынок услуг общественного пи-

тания характеризуется высокой конкуренцией, что 
требует от предприятий общественного питания 
внедрения эффективных сбытовых стратегий. 
Успешное продвижение продукции и услуг ресто-
ранного бизнеса зависит от выбора подходящих 
каналов сбыта, методов привлечения клиентов и 
анализа конкурентной среды. 

В последние годы российский рынок ресторан-
ных услуг демонстрирует устойчивый рост. Обо-
рот рынка общественного питания в России в 2023 
году превысил 4-4,2 трлн. рублей, что на 15% 
больше по сравнению с предыдущим годом [1]. В 
2024 году тенденция сохранилась. По данным 
INFOLine, оборот рынка достиг около 5 трлн руб-
лей, что на 13-14% превышает показатели преды-
дущего года [2]. Этот рост обусловлен увеличени-
ем спроса на услуги быстрого питания и развитие 
сетевых ресторанов. Средний чек в ресторанах 
также увеличился: за последние четыре года его 
сумма возросла на 40% и достигла 500 рублей [3]. 

Еще одной тенденцией на рынке услуг обще-
ственного питания является изменение предпочте-
ний потребителей относительно типов кухонь. Со-
гласно ряду исследований на конец 2023 года в 
России функционировало около 970 ресторанов 
азиатской кухни различных ценовых категорий. 
Опрос, проведенный компанией Absolut POS в 
конце 2023 года, показал, что среди ресторанов 
национальной кухни азиатские концепции заняли 
второе место по популярности, набрав 19% голо-
сов, уступив лишь ресторанам русской и смешан-
ной кухни с 27% [4]. Эти данные подтверждают 
продолжение роста и изменения в структуре рос-
сийского ресторанного рынка, что подчеркивает 
необходимость внедрения гибких управленческих 
решений для обеспечения конкурентоспособности 
заведений паназиатской кухни. В первую очередь 
это предполагает разработку эффективной сбыто-
вые стратегии для привлечения и удержания кли-
ентов. Сбытовая стратегия включает меры по про-
движению услуг, выбор каналов сбыта и взаимо-
действие с потребителями, охватывая ценообразо-

вание, сегментацию, оптимизацию каналов и ис-
пользование цифровых платформ. 

Материалы и методы исследований 
Для подготовки настоящей статьи использова-

ние такие методы, как анализ, синтез, контент-
анализ. Материалом исследования выступили 
публикации российских и зарубежных авторов в 
области управления сбытовой стратегией органи-
зации, а также маркетинга в сфере общественного 
питания. В работе также использованы различные 
статистические данные по теме исследования, 
расположенные в открытых источниках информа-
ции. 

Для сбора первичных данных проведено марке-
тинговое исследование факторов выбора потреби-
телями заведений общественного питания на рын-
ке г. Омска. В качестве метода сбора данных ис-
пользован опрос по стандартизированной анкете. 
При разработке формы для сбора данных исполь-
зованы такие методики, как шкалирование (оце-
ночная, номинальная, порядковая и ранговая шка-
лы), бальная оценка, семантический дифференци-
ал. Профиль выборки: жители города обоих полов, 
с доходом средний и средний плюс, в трех воз-
растных группах: сегмент 1: от 18 до 30 лет, сег-
мент 2: 30-45 лет, сегмент 3: 45 + лет. Подобное 
разделение на возрастные группы выбрано на ос-
новании результатов пилотного исследования де-
мографических характеристик потребителей пред-
приятий общественного питания города. Объем 
выборки составил 350 человек, что является до-
статочным для получения достоверных результа-
тов. Ошибка выборки по формуле доверительных 
интервалов составит не более 7% с вероятностью 
наступления события не более 5%. 

Результаты и обсуждения 
1. Рассмотрено содержание понятия «Сбытовая 

стратегия организации». 
В современной научной литературе можно вы-

делить два подхода к определению стратегии сбы-
та. Первый подход, представленный в работах 
В.Н. Наумова и А.Г. Головы, акцентирует внима-
ние на стратегии сбыта как на процессе долго-
срочного планирования, включающего методоло-
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гию организации и управления сбытом. В данном 
контексте стратегия сбыта рассматривается как 
инструмент реализации философии ведения биз-
неса конкретным предприятием-продавцом [5, с. 
200; 6, с. 10]. 

Второй подход, предложенный Д.И. Барканом, 
определяет стратегию сбыта как способ осуществ-
ления конкретных действий, направленных на до-
ставку товаров и услуг от производителя к проме-
жуточным или конечным потребителям [7, с. 22]. 
В данном случае основной акцент сделан не на 
стратегическом планировании, а на практических 
аспектах организации сбытовой деятельности. 

Различие между этими подходами заключается 
в акценте: первый рассматривает стратегию сбыта 
как долгосрочный управленческий процесс, свя-

занный с планированием и философией ведения 
бизнеса, а второй – как практический механизм 
доведения продукции до потребителя. 

Сбытовая стратегия определяет: посредников и 
их роль в сбыте, возможность опта и розницы, по-
требность в после продажном обслуживании, оп-
тимальную структуру методов и каналов сбыта, а 
также структуру цены для конечного потребителя. 

2. Рассмотрены различные подходы к класси-
фикации сбытовой стратегии. Предприятие, пла-
нируя сбыт, должна определиться с типом сбыто-
вой стратегии, которые определят присутствие на 
рынке. Проанализировав работы различных авто-
ров можно предло жить следующую классифика-
цию сбытовых стратегий [8, с. 181; 9, с. 13; 10, с. 
219; 11] (рис. 1). 

 

 
Рис. 1. Подходы к классификации сбытовых стратегий. 
Fig. 1. Approaches to the classification of sales strategies. 

 
Интенсивная стратегия сбыта предполагает 

широкое использование посредников для охвата 
максимально возможного количества потребите-
лей, что особенно актуально для товаров и услуг 
массового спроса. Её ключевым преимуществом 
является увеличение рыночной доли и повышение 
узнаваемости бренда. Однако данный подход со-
провождается высокой конкуренцией в ценовом 
сегменте. 

Селективная стратегия базируется на выбороч-
ном подходе к созданию сети сбыта, подразумевая 
сотрудничество только с квалифицированными и 
опытными посредниками, которые обладают не-
обходимыми знаниями и навыками для эффектив-
ной реализации продукции. 

Исключительная стратегия ориентирована на 
взаимодействие с единственным партнером, кото-
рому предоставляются эксклюзивные права на 
продажу и продвижение товаров. 

Франшизная стратегия является разновидно-
стью исключительной модели сбыта. Её суть за-
ключается в передаче франчайзи готовой бизнес-

модели, что позволяет ему развивать собственное 
предприятие с минимальными вложениями и по-
лучать стабильный доход в долгосрочной пер-
спективе. 

Продукт-ориентированная стратегия делает ак-
цент на характеристиках товара, развитии бренда 
и поиске новых возможностей для удовлетворения 
потребностей клиентов. В то же время клиент-
ориентированная стратегия фокусируется на изу-
чении запросов целевой аудитории, что способ-
ствует лучшей сегментации рынка и повышает 
уровень взаимодействия с покупателями. 

Оппортунистическая стратегия применяется в 
ситуациях, когда необходимо временно сократить 
или полностью остановить продажи. Это может 
быть вызвано нехваткой товара, обнаруженными 
дефектами или резкими изменениями рыночной 
конъюнктуры. 

Пассивная стратегия используется при ограни-
ченном предложении продукции и востребована в 
крупных торговых сетях. Её основная цель - обес-
печение высокого уровня сервиса и удобства для 
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клиентов. 
К числу традиционных стратегий также отно-

сится наступательная модель, направленная на 
завоевание перспективных и прибыльных рыноч-
ных сегментов. Такой подход помогает компании 
сохранить конкурентные преимущества и успешно 
противостоять соперникам. 

Коррупционная стратегия предполагает инди-
видуальный подход к представителям организа-
ций, принимающим решения о заключении сде-
лок. 

Стратегия «вталкивания» (push strategy) ориен-
тирована на активное продвижение товаров через 
дистрибьюторов, включая оптовые и розничные 
предприятия. Производитель инициирует сбыто-
вую активность, предлагая посредникам скидки, 
бонусные программы, рекламные материалы и 
другие стимулы. Главная цель этой стратегии – 
обеспечить товару максимальную доступность для 
конечных покупателей, что способствует росту 
продаж и расширению рыночного присутствия. 

Стратегия «втягивания» (pull strategy) направ-
лена на создание потребительского спроса, по-
буждая клиентов самостоятельно искать товар у 
продавцов. Для этого активно применяются мар-
кетинговые инструменты, такие как реклама, PR, 
программы лояльности и цифровой маркетинг, что 
способствует укреплению бренда и формирова-
нию предпочтений у аудитории. 

Комбинированная стратегия (push & pull 
strategy) объединяет оба подхода, обеспечивая 
сбалансированное продвижение товара. Она 
включает как стимулирование посредников, так и 
формирование устойчивого спроса у потребите-
лей. Такой метод помогает компании эффективно 
управлять сбытом на всех этапах и повышать кон-
курентоспособность в долгосрочной перспективе. 
Сравнительный анализ наиболее часто применяе-
мых стратегий в сфере общественного питания 
представлен в табл. 1. 

Таблица 1 
Сравнительный анализ сбытовых стратегий и возможностей их применения на рынке общественного пита-
ния. 

Table 1 
Comparative analysis of sales strategies and their application possibilities in the catering market. 

Тип стратегии Описание Условия примене-
ния 

Применение в сфере общественного 
питания 

Интенсивная Использование широкой 
сети посредников для мак-
симального охвата рынка. 

Подходит для мас-
сового рынка, това-
ров повседневного 
спроса. 

Крупные сети фаст-фуда, работаю-
щие через франчайзинг и партнеров 
(Вкусно и точка, Ростикс, Burger 
King). 

Селективная Отбор посредников с уче-
том их квалификации и 
опыта. 

Для премиальных и 
специализирован-
ных товаров. 

Работа с ограниченным числом по-
ставщиков продуктов для ресторанов 
высокой кухни. 

Исключительная Работа только с одним 
эксклюзивным посредни-
ком. 

Для люксовых и 
нишевых брендов. 

Рестораны высокой кухни, использу-
ющие эксклюзивные поставки ингре-
диентов или уникальных блюд. 

Франшизная Передача бизнес-модели 
франчайзи для самостоя-
тельного ведения бизнеса. 

Розничная торгов-
ля, услуги, общепит. 

Сетевые кафе и рестораны, работаю-
щие по франшизе (Скуратов, Сина-
бон, Иль Патио). 

Продукт-
ориентированная 
 

Фокус на характеристиках 
товара и бренде. 

Для уникальных и 
инновационных 
товаров. 

Авторские рестораны с эксклюзив-
ным меню (фьюжн-кухня, молекуляр-
ная гастрономия). 

Клиент-
ориентированная 

Ориентирована на изуче-
ние потребностей целевой 
аудитории. 

Для сегментиро-
ванных рынков и 
премиум-услуг. 

Рестораны с персонализированным 
меню, адаптация блюд под диетиче-
ские предпочтения гостей. 

Стратегия 
«вталкивания» 
(Push) 

Активное стимулирование 
продаж через посредников. 

Продвижение через 
дистрибьюторов. 

Работа с доставками еды через агре-
гаторы (Яндекс.Еда, Delivery Club). 

Стратегия «втя-
гивания» (Pull) 

Формирование спроса у 
конечных потребителей. 

Маркетинг и ре-
клама для формиро-
вания спроса. 

Создание уникального образа ресто-
рана, продвижение через соцсети, ин-
флюенсеров. 

Комбинирован-
ная (Push & Pull) 

Сочетание элементов push 
и pull-стратегий. 

Подходит для ком-
плексных решений, 
массового рынка и 
B2B. 

Сетевые рестораны, активно работа-
ющие с рекламой, агрегаторами до-
ставки и франчайзи. 
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3. Проанализированы особенности сбытовых 
стратегий на рынке ресторанных услуг. Традици-
онная классификация предприятий общественного 
питания рассматривается в различных источниках 
[12, с. 150; 13, 14]. Она включает следующие типы 
заведений: 

• Рестораны (рыбные, пивные, национальной 
или зарубежной кухни); 

• Бары (пивные, гриль-бары, молочные, 
коктейль-бары); 

• Кафе (общего типа, кафе-мороженое, кафе-
кондитерская); 

• Столовые (общего типа, диетические, 
корпоративные); 

• Закусочные (пельменные, блинные, 
пирожковые, пиццерии, гамбургерные). 

Другой подход к классификации включает сле-
дующие типы заведений: 

• Рестораны премиум-сегмента 
(независимые заведения, рестораны известных 
шеф-поваров); 

• Мультиформатные сети (франчайзинговые 
проекты); 

• Кейтеринг (выездное обслуживание); 
• Сети демократичных ресторанов (кофейни, 

пиццерии и др.); 
• Сети быстрого питания (фаст-фуд и стрит-

фуд). 
Так же следует отметить, что на рынке услуг 

общественного питания постоянно происходят 
различные изменения, появляются новые форма-
ты. Среди них пожно отметить: Fast Casual формат 
(качественное обслуживание по ограниченному 
меню), доставка готовых блюд, включая «темные 
кухни», фудхоллы или фудкорты (пространство с 
разнообразными кухнями и развлекательными ме-
роприятиями). 

Таким образом, рынок общественного питания 
адаптируется к изменениям предпочтений потре-
бителей через внедрение новых форматов и циф-
ровизацию. 

В зависимости от типа заведения общественно-
го питания выбирается соответствующая сбытовая 
стратегия: 

Интенсивная стратегия применяется в заведе-
ниях типа фаст-фуд, где акцент ставится на массо-
вое распространение продукции. Селективная 
стратегия используется в люксовых ресторанах и 
заведениях повышенного обслуживания, где необ-
ходим отбор партнеров с высоким уровнем квали-
фикации. Франшизная стратегия характерна для 
заведений массового потребления, таких как фаст-
фуд и мультиформатные ресторанные дома, что 

позволяет расширить сеть с минимальными затра-
тами. 

Кроме выбора стратегии, важным аспектом яв-
ляется привлечение и удержание клиентов, что 
требует активного использования рекламных ме-
роприятий. Эффективное привлечение потребите-
лей обеспечивается за счет продуманного ассор-
тимента, творческого подхода к формированию 
меню и качественного обслуживания. Важным 
фактором являются также интерьер заведения, ди-
зайн и освещение, создающие привлекательную 
атмосферу для посетителей. 

4. Выделены факторы, влияющие на поведение 
потребителей, которые необходимо учитывать при 
формировании сбытовой стратегии. 

Маркетинговое исследование по определению 
факторов, влияющих на выбор сбытовой стратегии 
на рынке услуг общественного питания проведено 
в июне 2024 года. Профиль выборки полученных 
данных соответствуют запланированным. Полу-
ченные результаты можно представить в следую-
щем обобщенном виде. 

Выявлено влияние пола и возраста посетителей 
на выбор конкретного заведения общественного 
питания. В женской аудитории наиболее популяр-
ными типами заведений являются рестораны 
(28,4% из числа опрошенных) и кафе (19%). При 
этом по тематической направленности ресторанов 
в женской аудитории доминирует паназиатская 
кухня (44%). Второе место по популярности раз-
делили русская и итальянская кухни (по 12,7% 
соответственно). В мужской аудитории отмечается 
разделение предпочтений в отношении выбора 
типа заведения общественного питания в зависи-
мости от возраста респондентов. В группе потре-
бителей до 30 лет наиболее популярными заведе-
ниями являются бары (43,1% опрошенных) и сто-
ловые или фастфуд заведения (26,3%). В старшей 
возрастной группе предпочтения отдаются ресто-
ранам и барам (28,6% и 24% соответственно). 

Проведен анализ важности характеристик заве-
дения общественного питания при выборе кон-
кретного места посещения. В результате выявле-
но, что наибольшее значение имеет качество при-
готовленной пищи, 39,6% респондентов поставили 
на первое место. Сервис/обслуживание и стои-
мость (средний чек) заняли второе место по важ-
ности для посетителей (по 18,3% опрошенных). 
Следующими по значимости являются следующие 
характеристики: разнообразие меню (14,4%), ат-
мосфера/дизайн заведения (12%) и наличие сти-
мулирующих акций (7,2%). 

Выявлены факторы, влияющие на выбор инте-
рьера заведения, как части сбытовой политики 
предприятия общественного питания. Согласно 
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полученным данным, респондентам больше всего 
нравится отсутствие неприятных запахов (19,6%), 
чистота (17,3%), а также освещение и удобство 
мебели, которые отметили по 13% респондентов. 
Наименьшую оценку опрошенных дали наличию 
растений и животных (птиц) в заведении (7%). 

В результате исследования установлено, что 
большинство респондентов положительно отно-
сятся к различным нововедениям в заведениях. 
Наиболее интересными названы тематические ве-
чера (28,7%), концерты музыкальных групп (25%) 
и развлекательные шоу (21,4%). Отмечено также, 
что восприятие новых форматов более лояльно у 
потребителей из молодежного сегмента (до 30 
лет). Из списка специальных предложений (акций) 
наибольшей популярностью пользуются ак-
ции/купоны на следующую покупку (37,2%), спе-
циальное меню по особой цене из различных 
стран (30%) и бизнес-ланчи (21%). 

Выводы 
Результаты исследования подтвердили высо-

кую значимость эффективного управления сбыто-
вой стратегией для предприятий общественного 
питания в условиях конкурентного рынка. Основ-
ные выводы работы следующие: 

Определение сбытовой стратегии. В ходе ана-
лиза было установлено, что сбытовая стратегия 
представляет собой комплекс мер, направленных 
на реализацию продукции и услуг с учетом пред-
почтений потребителей, конкурентной среды и 
рыночных условий. Выделены два ключевых под-
хода к формированию сбытовой стратегии: страте-
гический (долгосрочное планирование) и тактиче-
ский (оперативное управление сбытом). 

Классификация сбытовых стратегий. Проведен 
обзор различных моделей сбыта, включая интен-
сивную, селективную, исключительную, франши-

зную, продукт- и клиент-ориентированные страте-
гии, а также стратегии «вталкивания» (Push), «втя-
гивания» (Pull) и комбинированные модели. Каж-
дая из них имеет свои преимущества и применяет-
ся в зависимости от специфики рынка и целевой 
аудитории. 

Анализ сбытовых стратегий в общественном 
питании. Установлено, что предприятия обще-
ственного питания используют широкий спектр 
сбытовых стратегий. Для сетевых ресторанов и 
фаст-фуда эффективна интенсивная стратегия 
сбыта с использованием франчайзинга и партнер-
ских программ. Премиальные заведения чаще ори-
ентируются на селективную и исключительную 
стратегию, уделяя внимание эксклюзивности 
услуг и продуктов. 

Изменение потребительских предпочтений. 
Выявлено, что растет популярность ресторанов 
азиатской кухни, а также спрос на услуги быстро-
го питания и доставки. Это требует адаптации 
сбытовых стратегий с акцентом на цифровые тех-
нологии, онлайн-заказы и маркетинг через соци-
альные сети. 

Роль цифровых технологий. Использование он-
лайн-платформ, агрегаторов доставки и социаль-
ных сетей становится неотъемлемой частью 
успешных сбытовых стратегий. Компании, актив-
но развивающие цифровые каналы сбыта, полу-
чают конкурентные преимущества за счет расши-
рения клиентской базы и повышения лояльности 
потребителей. 

Таким образом, результаты исследования под-
тверждают необходимость постоянного анализа 
рынка, адаптации сбытовых стратегий к меняю-
щимся условиям и активного использования циф-
ровых технологий для повышения конкурентоспо-
собности предприятий общественного питания. 
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