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Целью работы являлось формирование системы показателей и обоснование методических 
подходов для оценки конкурентоспособности салонов красоты. Для эффективного применения 
маркетинговых инструментов, направленных на формирование конкурентоспособных услуг 
салонов красоты, объективной необходимостью в условиях возрастающей конкуренции явля-
ется применение методов экономического исследования. Предложен подход оценки конкурен-
тоспособности салонов на основе сочетания методов анкетирования клиентов и количест-
венного анализа результатов, ориентированного на возможность ранжирования факторов, 
влияющих на конкурентоспособность, в целях определения их приоритетности. 
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1Актуальность работы. Возрастание 
количества салонов красоты, особенно в 
крупных города, влечет за собой значитель-
ную конкуренцию в сфере услуг [2]. Чтобы 
салонный бизнес был конкурентоспособным 
необходимо решить множество экономиче-
ских, организационных и даже социальных 
вопросов, что возможно на основе результа-
тов оценки качества сервиса и показателей 
конкурентоспособности салонов [10, 15].  

Отмечается, что для успешной реализа-
ции салонного бизнеса необходимо обра-
щать внимание на такие структурные эле-
менты, влияющие на конкурентоспособ-
ность как ситуационное расположение сало-
на, ориентирование на определенную целе-
вую аудиторию потребителей услуг, созда-
ние фирменного стиля и проведение рек-
ламных акций [7, 9, 11, 12].  

При возрастании конкуренции особую 
актуальность приобретают формирование и 
реализация маркетинговых стратегий в про-
движении предоставляемых услуг, разработ-
ка методов оценки эффективности салонно-
го бизнеса и организации его функциональ-
ного управления, применение методов сис-
темного подхода для создания инновацион-
ных салонов красоты [4, 10]. 

Таким образом, формирование системы 
показателей и разработка алгоритма для 
оценки конкурентоспособности салонов яв-
ляются актуальными задачами. 
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Результаты исследования и их об-
суждение. Существуют различные подхо-
ды к толкованию понятия «качество услуги 
в сервисной деятельности». Наиболее 
употребляемым является определение, 
данное в Международном стандарте ИСО 
8402-94 «Управление качеством и обеспе-
чение качества». Качество услуги - это со-
вокупность характеристик услуги, которые 
придают ей способность удовлетворять 
обусловленные или предполагаемые по-
требности потребителя. 

Конкурентоспособность услуги пред-
стает перед нами как совокупность уже 
имеющихся у субъекта конкурентных пре-
имуществ и потенциально возможных дос-
тижимых в будущем, которые в сумме 
должны определяться фактором прибыльно-
сти, находящейся в прямой зависимости от 
качественных и количественных характери-
стик основной и дополнительных услуг, а 
также особенностей организации их предос-
тавления, только в сравнении с аналогичны-
ми услугами фирм-конкурентов. 

Задачами вновь открываемого или уже 
функционирующего салона красоты являет-
ся оказание качественных услуг и удержа-
ние конкурентного преимущества.  

При выборе места расположения нового 
салона учитываются такие факторы, как 
проходимость городского потока, наличие 
соседних учреждений, торговых центров 
[12]. 

Не последнее место отводится и дизай-
ну салона красоты, его внутреннему интерь-
еру и внешнему виду фасада. В исследова-
ниях С. Г. Ажгихина (2015) рассматриваю-
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щих специфику проектирования дизайна 
интерьера салона красоты, отмечается, что 
красиво оформленный фасад салона и ори-
гинальный дизайн вывески, привлекают 
внимание прохожих [1]. Фирменный стиль, 
создание бренда, также не маловажны для 
повышения конкурентоспособности салона 
[7]. Конкурентоспособность салона зависит 
также от его оснащения современным обо-
рудованием, инструментами, приспособле-
ниями, которые как минимум должны отве-
чать требованиям безопасности, производ-
ственной санитарии и эстетики. Все эти от-
дельные понятия составляют имидж салона, 
в связи с чем, для повышения конкуренто-
способности необходимо проводить иссле-
дования по оценке интерьера и наружной 
оформления и рекламы салона [14]. 

Важным моментом в обеспечении кон-
курентоспособности является обоснование 
целевого контингента, на которую ориенти-
рованы предоставляемые услуги. Для сало-
нов красоты наиболее подходящими клиен-
тами считаются люди в возрасте 30-35 лет, 
женского пола, как правило, материальное 
положение должно быть не ниже среднего 
дохода [5].  

В ряде исследований показано, что с 
точки зрения психологии для салонного 
бизнеса должен быть активный клиент, т.е. с 
постоянным стремлением к совершенству, 
так называемый «потребностно-
ориентированный тип» [5, 10]. 

Повышение качества услуг в салоне 
красоты может быть достигнуто за счет ко-
личества необходимого оборудования, инст-
рументов и используемых фирменных, сер-
тифицированных материалов, наличием вы-
сококвалифицированного персонала [6, 9]. В 
салонах красоты должны быть обеспечены 
безопасность жизни и здоровья клиента, са-
нитарно-гигиенические и технологические 
требования, а также нормы, утвержденные 
Министерством здравоохранения Россий-
ской Федерации и Федеральной службой по 
надзору в сфере защиты прав потребителей 
и благополучия человека [13].  

Повышение качества обслуживания 
может быть достигнуто удобством времени 
работы и системы записи, оптимизацией 
объема предоставляемых услуг, соблюдени-
ем опрятности персонала, чистотой и уютом 
в салоне, обходительностью и вежливостью 
персонала. Значимым для успеха функцио-
нирования салона красоты является также 
формирование благоприятного социально-
психологического климата персонала, что 

значительно влияет на снижение текучести 
кадров [6].  

Для улучшения обслуживания клиентов 
широко применяются информационные тех-
нологии. На основе использования Интер-
нет-технологий, социальных сетей, создания 
сайтов возможно привлечение новых клиен-
тов. Такими действиями как формирование 
группы в социальных сетях, размещение фо-
тографий работ, представление анонсов ак-
ций, ведение интернет-форума по обсужде-
нию секретов по уходу за телом, размеще-
ние на сайте кнопки и виджет сервиса он-
лайн-записи, реализация привлечения под-
писчиков в instagram и развитие аккаунта 
салона красоты можно существенно повы-
сить число клиентов, а, следовательно, и 
конкурентоспособность салона [3, 8, 14]. 

В целом, на основе изучения специфики 
бизнеса салонов красоты, по результатам 
анализа, можно выделить следующие на-
правления повышения конкурентоспособно-
сти салонного бизнеса: повышение качества 
выполнения услуг; повышение качества об-
служивания; анализ месторасположения, 
применение современных технологий, обо-
рудования и парфюмерно-косметических 
средств; регулярное повышение профессио-
нальной квалификации персонала; оптими-
зация режима работы; эффективная реклам-
ная политика; оптимизация перечня услуг 
под целевой контингент; расширение целе-
вого контингента; оптимизация перечня ус-
луг согласно потребностям потенциальных 
клиентов; обоснование уровня цен на основе 
анализа деятельности конкурентов; наличие 
скидок постоянным клиентам; применение 
информационных технологий для он-лайн 
записи клиентов, рекламы в социальных се-
тях. Однако, всегда для обеспечения конку-
рентоспособности стоит вопрос определения 
приоритетных направлений совершенство-
вания функционирования салона. 

В этой связи, для оценки показателей 
конкурентоспособности салонов нами пред-
лагается сочетание методов анкетирования 
клиентов и количественного анализа резуль-
татов, ориентированного на возможность 
ранжирования факторов в целях определе-
ния их приоритетности. Одним из таких ме-
тодов является метод корреляционных пле-
яд, который после расчета матрицы коэффи-
циентов Спирмена, позволяет графически 
представить отношение респондентов к па-
раметрам услуг салонов красоты и количе-
ственно оценить степень взаимосвязи этих 
параметров. 
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В нашу анкету включены 14 вопросов. 
Первые четыре вопроса служат для иденти-
фикации и отнесения клиента к одной из 
групп (пол, возраст, семейное положение, 
социальная группа), что является необходи-
мым элементом при последующей группи-
ровки предпочтений респондентов в зависи-
мости от характеристик социального стату-
са. С пятого по одиннадцатый вопросы ан-
кеты ориентированы на анализ предпочте-
ний клиентов в выборе места расположения 
салона, его вида (парикмахерская, салон 
эконом-класса, салон бизнес-класса), спосо-
ба записи, частоты посещения, суммы, за-
трачиваемой на получение услуг, востребо-
ванности услуг по их видам. Для последую-
щей количественной оценки показателей, 
определяющих или влияющих на конкурен-
тоспособность, респондентам предложено 
применение способа балльной оценки от 1 
до 5 баллов (чем выше балл, тем лучше 
оценка). В данном разделе анкеты респон-
дентами дается оценка цен на услуги (1 балл 
– полностью не устраивает… 5 баллов – 
устраивает), соотношения цены и качества 
(1 – полностью не устраивает … 5 – полно-

стью устраивает), продолжительности об-
служивания (1 – крайне долго, медлитель-
но…5 – устраивает), комфорта внешней об-
становки салона, дизайна помещения (1 – 
просто забегаловка, крайне не комфорт-
но…5 – очень комфортно), качества обслу-
живания (1 - часто неудовлетворительное … 
5 – отличное), шаговая доступность (1 – 
очень далеко от дома, работы… 5 – близко к 
дому, работе), перечня оказываемых услуг 
(1-крайне ограничен…5 – широкий пере-
чень, полностью удовлетворяет), квалифи-
кации персонала (1 – плохая…5 – отличная), 
вежливости, приветливости персонала (1 – 
плохая…5 – отличная). Предлагается вы-
брать ответы на вопрос «Что для Вас являет-
ся наиболее решающим моментом при вы-
боре салона?» и «Что Вы хотели бы от сало-
на, что бы его посещать чаще?». 

На основе анализа ответов на данные 
вопросы в сочетании с применением метода 
корреляционных плеяд возможно количест-
венно оценить вклад показателей в форми-
рование конкурентоспособности салона 
(рис. 1). 

 
Рис. 1. Модель корреляционных плеяд в оценке конкурентоспособности салона красоты  

k1-k8 – коэффициенты корреляции для оценки вклада составляющих элементов 
в конкурентоспособность салона 

 
Обзор результатов современных иссле-

дований по проблеме показал, что практиче-
ски все предлагаемые и реализованные ме-
тодики основаны на систематизации науч-
ных подходов, а наиболее эффективными из 
них следует признать комбинированные ме-
тодики, включающие определение опти-
мального количества и стоимости услуг на 

основе исследования ценообразования, про-
блем продвижения и учета местоположения 
салонов красоты, анализе процессов предос-
тавления и потребления услуг, оценке роли 
внутреннего маркетинга, а также имеющего-
ся «разрыва» в качестве ожидаемой и полу-
ченной услуги в сознании потребителя.  
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Нами предложен подход оценки конку-
рентоспособности салонов на основе соче-
тания методов анкетирования клиентов и 
количественного анализа результатов, ори-
ентированного на возможность ранжирова-
ния факторов, влияющих на конкурентоспо-
собность, в целях определения их приори-
тетности. 
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APPROACHES TO ASSESSING COMPETITIVENESS IN THE SPHERE  

OF SALON ENTERPRISE  
 

 2017 T. O. Tolstykh, I. A. Khripunova 
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The aim of the work was the formation of a system of indicators and the justification of methodologi-
cal approaches for assessing the competitiveness of beauty salons. For the effective use of marketing 
tools aimed at the formation of competitive beauty salon services, an objective necessity in the face of 
increasing competition is the application of economic research methods. An algorithm for assessing 
the competitiveness of salons is proposed on the basis of a combination of methods of customer ques-
tioning and a quantitative analysis of the results, aimed at the possibility of ranking factors affecting 
competitiveness, in order to determine their priority. 
 
Keywords: beauty salon, competitiveness, indicators, evaluation. 
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