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Аннотация. В статье анализируется бизнес-модель «без излишеств» на примере 

российских торговых сетей: «Светофор», «Дикси», «Семишагофф», «Ашан» и «Лента». 

Целью исследования является изучение особенностей реализации бизнес-модели «без 

излишеств» в указанных компаниях и сравнительный анализ их стратегий. 

Рассматриваются ключевые особенности этой модели, подходы к минимизации затрат, 

ценовая политика и адаптация стратегии в зависимости от масштаба бизнеса и 

целевого рынка. Для стратегии «без излишеств» представлена модель «четырех 

действий» и даны характеристики по девятиблочной модели Александра 

Остервальдера и Ив Пинье. Основной научный результат проведенного исследования 

состоит в сравнительном анализе применения модели «без излишеств» в указанных 

компаниях и её влияние на конкурентные преимущества российских торговых 

организаций.  

Ключевые слова: бизнес-модель «Без излишеств»; розничная торговля; жесткие 
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Abstract. The article analyzes the «no-frills» business model on the example of Russian 

retail chains: Svetofor, Dixy, Semishagoff, Auchan and Lenta. The purpose of the study is to 

examine the features of the implementation of the «no-frills» business model in these 

companies and a comparative analysis of their strategies. The key features of this model, 

approaches to cost minimization, pricing policy and strategy adaptation depending on the 

scale of business and target market are considered. For the «no-frills» strategy the model of 

«four actions» is presented and characteristics are given according to the nine-block model of 

Alexander Osterwalder and Yves Pignet. The main scientific result of the research is a 

comparative analysis of the application of the no-frills model in the above companies and its 

impact on the competitive advantages of Russian trade organizations 

Key words. No-frills business model; retail; hard discounters; pricing policy; cost 

optimization; comparative analysis; logistics; Russian retail chains. 

 

Введение 
 

Современная розничная торговля вынуждена искать эффективные способы 

снижения издержек для повышения конкурентоспособности. Одной из 

популярных стратегий является бизнес-модель «без излишеств», которая 

позволяет сократить расходы и предложить покупателям товары по 

минимальным ценам. Примеры успешного применения этой модели 

встречаются как в глобальных сетях (Aldi, Lidl), так и в российских торговых 

организациях, таких как «Светофор», «Дикси», «Семишагофф», «Ашан» и 
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«Лента». Каждая из этих компаний интерпретирует модель по-своему, с учетом 

масштабов деятельности, географического охвата и характеристик целевой 

аудитории.  

Целью исследования является изучение особенностей реализации бизнес-

модели «без излишеств» в указанных компаниях и сравнительный анализ их 

стратегий. 

 

Методы исследования 

 

При работе над статьей авторы использовали следующие методы: 1) 

сравнение, позволившее сопоставить стратегии и реализацию бизнес-модели 

«без излишеств» в российских торговых организациях, таких как «Светофор», 

«Дикси», «Семишагофф», «Ашан» и «Лента»; 2) синтез полученных знаний как 

формирование идеологической и эмпирического научного результата 

исследования. 

 

Результаты исследования и их обсуждение 
 

В работе анализируется стратегическая бизнес-модель «без излишеств» 

ведения коммерческой деятельности в организации [1, с. 132]. Суть шаблона 

«без излишеств» заключается в том, что обычное ценностное предложение 

сводится к минимуму, а конечная экономия на расходах выливается для 

клиентов, как правило, в значительно более низкие цены. Главная цель - 

охватить как можно более широкую целевую аудиторию, а в идеале даже 

массового потребителя. В большинстве случаев, компании, применяющие такой 

шаблон в своей работе, нацелены на рынки с покупателями, для которых остро 

стоит вопрос цены. Чрезмерно чувствительные к ценам клиенты покупают лишь 

те товары и услуги, что подходят им по стоимости.  

Для анализируемой стратегии «без излишеств» выделим ключевые 

характеристики по девяти блокам Александра Остервальдера и Ив Пинье, 

представленным в [2, 20]: 

1) целевой сегмент для таких компаний — потребители, для которых 

стоимость товара/услуги стоит на первом месте; 

2) минимизация издержек: сокращение всех затрат, не влияющих 

напрямую на себестоимость товара; 

3) ограниченный сервис: отказ от дополнительных услуг, упрощенный 

дизайн магазинов; 

4) прозрачность: клиенты легко понимают, за что они платят, поскольку 

отсутствуют скрытые расходы или сложные условия; 

5) фокус на базовых товарах: сокращение ассортимента до ключевых 

позиций, пользующихся высоким спросом; 

6) оптимизация логистики: использование эффективных цепочек поставок; 
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7) низкие цены как главное преимущество; 

8) генерация прибыли за счёт количества потребителей; 

9) использование надежных и недорогих поставщиков, партнерство для 

автоматизации и цифровизации процессов. 

Эти принципы активно применяются в жестких дискаунтерах [3, с. 144] и 

гипермаркетах, стремящихся охватить массового потребителя. 

Основные направления развития стратегии «без излишеств» 

продемонстрируем на модели «четырех действий», представленной на 

рисунке1. 

 

 
 

Рисунок 1 – Модель четырех действий для бизнес-модели «без излишеств»  

[4, с. 105] 

 

В российских торговых организациях бизнес-модель «без излишеств» 

успешно реализуют следующие торговые организации: «Светофор», «Дикси», 

«Семишагофф», «Ашан» и «Лента» [5, с. 290]. Ниже представим краткую 

характеристику анализируемых компаний. 

Светофор. Крупнейшая сеть жестких дискаунтеров в России, известная 

складским форматом магазинов и минимальными ценами. Ассортимент 

включает товары повседневного спроса, бытовую химию и 

непродовольственные товары. 

Дикси. Сеть магазинов шаговой доступности, частично использующая 

модель «Без излишеств». Основной акцент делается на доступные цены, 

удобство расположения и проведение регулярных акций. 

Семишагофф. Региональная сеть, ориентированная на локальные рынки. 

Отличается небольшими магазинами с ограниченным ассортиментом, что 

позволяет минимизировать операционные и логистические расходы. 
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Ашан. Крупная международная сеть гипермаркетов, адаптировавшая 

элементы модели «Без излишеств» к формату гипермаркета. Компания 

предлагает широкий ассортимент товаров по конкурентоспособным ценам, 

сочетая экономию с масштабом. 

Лента. Один из лидеров российского рынка гипермаркетов. Использует 

стратегию оптимизации затрат, предлагая доступные цены через эффективную 

логистику и собственные торговые марки. 

Остановимся на особенностях применения бизнес-модели «без излишеств» 

на примере вышеперечисленных компаний. 

Для оценки эффективности применения бизнес-модели «Без излишеств» в 

розничной торговле важно рассмотреть особенности её реализации в различных 

компаниях. Сравнительный анализ позволяет выявить ключевые различия в 

подходах к минимизации затрат, ассортиментной политике, логистике и 

маркетингу. На примере таких сетей, как «Светофор», «Дикси», «Семишагофф», 

«Ашан» и «Лента», можно увидеть, как данная модель адаптируется к разным 

форматам магазинов, целевой аудитории и масштабам бизнеса [6, с. 54; 7, с. 

145].  

Компания «Светофор» является наиболее ярким примером реализации 

модели «Без излишеств» в её чистом виде. Основной акцент в деятельности 

этой сети сделан на минимизацию затрат на всех уровнях: от логистики и 

ассортимента до формата магазинов и маркетинговой политики. Ограниченный 

ассортимент товаров, включающий только самые востребованные позиции, 

позволяет значительно сократить расходы на хранение и управление запасами. 

Магазины работают в складском формате, где продукция часто размещается 

прямо на паллетах, что исключает необходимость в дорогостоящем 

оборудовании и оформлении торгового зала [8, с. 36]. 

В то время как «Светофор» фокусируется исключительно на минимальных 

ценах за счёт отказа от дополнительных услуг и использования складского 

формата, «Дикси» поддерживает более высокий уровень сервиса. Магазины 

шаговой доступности требуют дополнительных затрат на аренду и 

обслуживание, однако предоставляют удобство для покупателей. Логистика 

компании оптимизирована для своевременной доставки и поддержания 

товарного запаса, что позволяет эффективно управлять ассортиментом, 

оставаясь конкурентоспособной. 

Компания «Семишагофф», в отличие от «Дикси», работает в более узком 

сегменте и ориентирована на локальные рынки. Её магазины компактны, а 

ассортимент ограничен, что снижает операционные издержки, но ограничивает 

масштаб бизнеса. «Семишагофф» близка к «Светофору» в реализации модели 

«Без излишеств», однако её подход менее масштабен и направлен на 

обслуживание региональных потребностей. 
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«Ашан» и «Лента» применяют модель «Без излишеств» в адаптированном 

виде, сочетая её с масштабностью гипермаркетного формата. «Ашан» 

предлагает широкий ассортимент товаров, включая как эконом-, так и премиум-

категории. Благодаря большим объёмам закупок и централизованной логистике, 

компания достигает конкурентоспособных цен, сохраняя высокие стандарты 

обслуживания. «Лента» использует сходный подход, однако делает акцент на 

товары под собственными торговыми марками, что позволяет ещё больше 

снижать себестоимость. 

На основе проведённого анализа была составлена сравнительная таблица, 

демонстрирующая характеристику каждой из пяти компаний по различным 

аспектам [9, с. 195]. 

 

Таблица 1 – Сравнительный анализ реализации бизнес-модели «без излишеств»  

 
Параметр Светофор Дикси Семишагофф Ашан Лента 

Ассортимент Ограничен

ный 

Широкий Узкий Широкий Широкий 

Формат 

магазина 

Складской Шаговая 

доступность 

Компактные 

точки 

Гипермаркет Гипермаркет 

Ценовая 

политика 

Минималь-

ные 

Доступные Низкие Конкурент-

ные 

Низкие 

Маркетинг Минималь-

ный 

Средний Локальный Активный Программы 

лояльности 

Логистика Централизо

-ванная 

Оптимизиро

ванная 

Локальная Централизов

анная 

Эффективная 

Уровень 

сервиса 

Минималь-

ный 

Средний Минимальный Средний Средний 

 

Таким образом, мы видим, что каждая из компаний адаптировала модель 

«без излишеств» под свои уникальные условия и потребности рынка. «Дикси» 

выделяется своей способностью сочетать экономичность с удобством для 

покупателей, в то время как «Ашан» и «Лента» используют свои масштабы для 

достижения конкурентоспособных цен. Это подчеркивает важность гибкости в 

применении бизнес-моделей для успешной работы в разных сегментах рынка. 

 

Выводы 

 
Бизнес-модель «без излишеств» может быть успешно адаптирована к 

различным форматам розничной торговли. «Светофор» и «Семишагофф» 

применяют модель в чистом виде, минимизируя затраты на всех уровнях. 

«Дикси» и «Лента» используют элементы модели, дополняя их сервисными 

функциями для привлечения более широкой аудитории. «Ашан» адаптировал 

модель для гипермаркетного формата, добиваясь конкурентоспособности через 
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масштаб и оптимизацию закупок. Эффективность подхода зависит от 

способности компании адаптировать модель под свою целевую аудиторию и 

географические особенности. Проведенное исследование можно расширить, 

применяя методологию оценки конкурентных сил торговых организаций, 

представленную в ранее опубликованных авторами работах [10, с. 53-59]. 
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