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В статье представлено маркетинговое исследование потребительских предпочтений на рынке низкока-
лорийных десертов г. Краснодара. Было выявлено, что рынок традиционных десертов в городе перенасы-
щен, а ниша низкокалорийных десертов не представлена большим количеством организаций. Чтобы опре-
делить предпочтения потребителей и их готовность приобрести низкокалорийные десерты, был проведен 
опрос посредством анкетирования. Выборка – 68 человек, среди которых 52 женщины и 16 мужчин, средний 
возраст участников опроса 18–25 лет. В работе проанализированы данные опроса, в результате сделан вы-
вод, что десерты с низкой калорийностью интересны потенциальным потребителям и будут пользоваться 
спросом. Следовательно, можно рассматривать возможность открытия подобного магазина в Краснодаре, 
так была выявлена заинтересованность потенциальных потребителей и незначительное число прямых кон-
курентов. Также предложены мероприятия по продвижению данной продукции: определение ассортимента 
и рецептуры десертов, техническая часть – создание интернет-сайта и страницы в социальных сетях, опре-
деление основных каналов продвижения своей продукции (таргетированная реклама в  социальных сетях 
и поисковых системах, реклама у популярных блогеров с большой аудиторией из г. Краснодара).
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The article presents a marketing study of consumer preferences in the market of low-calorie desserts of the 
city of Krasnodar. It was revealed that the market of traditional desserts in the city is over-saturated, and our low-
calorie desserts are not represented by a large number of organizations. To determine consumers ‘preferences and 
willingness to purchase low-calorie desserts, a survey was conducted through a questionnaire. The sample is 68, 
including 52 women and 16 men, with an average age of 18-25. The work further analyzed the survey data, which 
concluded that low-calorie desserts were interesting to potential consumers and would be in demand. Therefore, it 
is possible to consider the possibility of opening such a store in the city of Krasnodar, so the interest of potential 
consumers and not a very large number of direct competitors was revealed. Further, steps were proposed for 
entrepreneurs in this sphere to promote their products: definition of the range and recipe of desserts, technical 
part – creation of an Internet site and a page in social networks, definition of the main channels of promotion of their 
products (targeted advertising in social networks and search engines, advertising from popular bloggers with a large 
audience from the city of Krasnodar).
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Привычный для нас рынок кондитер-
ских изделий в  г. Краснодаре достаточно 
насыщен, поэтому для ведения собственно-
го бизнеса необходимо найти новые ниши 
на этом рынке, исследовать потребитель-
ские предпочтения и  отношение потре-
бителей к  чему-то новому, чтобы оценить 
целесообразность и  перспективы развития 
собственного дела. Выбранная ниша рын-
ка  – низкокалорийные десерты, которые 
могут быть востребованы людьми, занима-
ющимися спортом и  ведущими здоровый 
образ жизни. В ассортимент кондитерских 
изделий будут входить: низкокалорийные 
торты и  пирожные, десерты в  баночках 
и оформленных стаканах, низкокалорийные 
джемы, арахисовые пасты, «пп конфеты» 
без сахара.

На сегодняшний день не так много орга-
низаций занимаются изготовлением подоб-
ных десертов в нашем городе, и у потенци-
ального потребителя есть всего несколько 
альтернатив, где можно приобрести данную 
продукцию. Предметом исследования яв-
ляются потребительские предпочтения на 
рынке низкокалорийных десертов. Объек-
том исследования  – рынок низкокалорий-
ных десертов.

Целью маркетингового исследования 
является получение информации о  готов-
ности и желании потребителей приобрести 
именно низкокалорийные десерты, дей-
ствительно ли так важны для потенциаль-
ных клиентов калорийность и состав конди-
терских изделий, готовы ли они заплатить 
больше, чем обычно, но будучи уверенны-



48

 SCIENTIFIC REVIEW   № 3,  2020 

 ECONOMIC  SCIENCES (08.00.00) 
ми в составе продуктов и их низкой энерге-
тической ценности. 

Материалы и методы исследования
Маркетинговое исследование проведено 

с  использованием первичной информации, 
собранной методом опроса, с помощью ин-
струмента (анкета). Анкета была создана на 
сервисе Google формы для удобства отправ-
ки и  опроса большего количество людей 
в короткие сроки.

Также при исследовании использова-
лась вторичная информация, включающая 
в  себя публикации Федеральной службы 
государственной статистики, прайс-листы, 
каталоги и другие фирменные публикации.

Опрос производился дистанционно по-
средством интернет-рассылки анкеты выбо-
рочной совокупности, в опросе принимали 
участие преимущественно студенты. Опра-
шивались мужчины и  женщины старше 
17 лет. Выборка  – 68 человек, среди кото-
рых  – 52 женщины и  16 мужчин, средний 
возраст участников опроса 18–25 лет.

Результаты исследования  
и их обсуждение

Кондитерская продукция пользуется 
большим спросом и является значительной 
частью спроса на продовольственном рын-
ке, хотя и  не относится к  товарам первой 
необходимости [1].

Рынок общественного питания в целом 
по стране активно развивается. По данным 
Федеральной службы государственной ста-
тистики количество индивидуальных пред-
принимателей в  общественном питании 
2019 г. составило 103 300 человек, что на 
7 200 больше, чем в прошлом году [2]. Так-
же оборот на рынке общественного питания 
в 2019 г. стал больше, чем в предыдущем, 
на 5,5 % и составил 1665414,4 млн руб. [3]. 
Если говорить о  рынке Краснодарского 
края, то в 2018 г. работали 4 496 различных 
ресторанов и кафе, а общедоступных столо-
вых и закусочных 2 884 [4]. 

Рынок кондитерских изделий г. Красно-
дара на сегодняшний день достаточно пере-
насыщен, в каждом районе есть множество 
различных кулинарий, пекарен или мага-
зинов с  кондитерскими изделиями с  раз-
личным уровнем качества и  ценовым сег-
ментом. При вводе запроса «кондитерские 
изделия» в  2ГИС по г. Краснодару выдает 
588 филиалов, практически вся карта горо-
да уже охвачена подобными заведениями.

Сложность и  в  том, что на рынке кон-
дитерских изделий предпочтения потреби-
телей устоялись, мы привыкли покупать 
торты, пирожные в  определенных магази-
нах, так как уверены в их качестве и вкусе, 

а это очень важно, если мы, например, при-
ходим на праздник и дарим купленный торт 
имениннику. Возле одного дома могут быть 
расположены сразу несколько таких заведе-
ний, и открывать свое с точно такой же про-
дукцией нецелесообразно, но на этом рынке 
появилась новая ниша  – низкокалорийные 
десерты. Они очень востребованы у людей, 
увлекающихся спортом и здоровым образом 
жизни, и на сегодняшний день таких людей 
достаточно много в  связи с  популяризаци-
ей фитнес-индустрии, и  это необязательно 
профессиональные спортсмены. 

Ориентируясь на данный запрос, в  по-
следнее время начали открываться заведе-
ния, которые специализируются именно на 
создании низкокалорийных десертов. Глав-
ной задачей при создании подобных десер-
тов является сохранение вкуса привычных 
тортов, для этого ингредиенты, используе-
мые в  стандартных тортах, заменяются на 
«здоровые» альтернативы. Например, вме-
сто белой муки  – рисовая, овсяная, куку-
рузная. Вместо сахара – сахарозаменители 
с  нулевой калорийностью. Перейдем не-
посредственно к  анализу потребительских 
предпочтений данной группы потребителей 
в отношении низкокалорийных десертов.

Первым в анкете стоял вопрос: занимае-
тесь ли Вы спортом/фитнесом? (рис. 1). Это 
важно, так как наша продукция в основном 
будет пользоваться спросом у людей, увле-
кающихся спортом и тренировками.

Как мы видим, 54,4 % процентов опро-
шенных так или иначе занимаются спортом 
и только 32,3 % респондентов занимаются 
очень редко или вообще этого не делают, 
но данный показатель не доказывает, что 
они автоматически не являются потреби-
телями нашей продукции. Для похудения 
или поддержания формы человеку вовсе 
не обязательно заниматься спортом, глав-
ное  – контролировать свою дневную нор-
му калорий, и как раз в этом могут помочь 
наши десерты. 

28 % среди опрошенных так или иначе 
следят за потребляемыми калориями и без 
труда смогут оценить преимущества нашей 
низкокалорийной продукции. Для полу-
чения более точного ответа мы задали во-
прос респондентам, является ли для них 
преимуществом низкая калорийность кон-
дитерских изделий, и получили следующие 
ответы (рис. 2). 

Данный вопрос является одним из клю-
чевых в анкете, именно здесь мы понимаем, 
что для 44,1 % низкая калорийность являет-
ся преимуществом при выборе сладостей, 
это достаточно большой процент для еще не 
насыщенной отрасли, и определенно у ком-
пании будут клиенты. 
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Следующим вопросом мы уточнили 
у  потенциальных потребителей, а  готовы 
ли они будут в качестве подарка преподне-
сти низкокалорийный торт человеку, следя-
щему за своей физической формой, 55,9 % 
опрошенных отметили, что низкокалорий-
ные торты – это удачная идея для подарка 
близким и друзьям, увлекающимся заняти-
ями спортом. Также достаточно показатель-
ный вопрос, так как в основном целые тор-
ты покупаются кому-то в  подарок, одному 
такой объем нет смысла покупать. И очень 
важно, что потребители также рассматрива-
ют нашу продукцию в качестве возможной 
альтернативы для подарка.

Также респондентам задавался вопрос 
об их личных предпочтениях видов тра-
диционных тортов, чтобы понять, какие 
позиции пользуются наибольшей популяр-
ностью и какие стоит включить в свой ас-
сортимент. Вопрос был с  возможностью 
выбора нескольких вариантов, а также мож-
но было написать свой любимый вкус тор-
та, который не был представлен в анкете.

Самыми популярными вкусами у  по-
требителей оказались: наполеон, чизкейк, 
тирамису, красный бархат, морковный, сни-
керс, кофейный торт и  медовик. Вариант 
«панчо» по ошибке не был добавлен, но 
многие упоминали о его нехватке, поэтому 
он вполне мог набрать такое же большое ко-
личество голосов.

Затем был задан один из самых главных 
вопросов респондентам, приобрели бы они 
для собственного интереса низкокалорий-

ную версию любимого торта или другого 
десерта (рис. 3).

25 % респондентов ответили, что они 
были бы готовы попробовать заказать низ-
кокалорийные десерты через интернет, это 
четверть опрошенных; 52,9 % опрошенных 
попробовали бы, если подобный магазин 
был рядом с  домом, это легко объяснить, 
так как они не хотят заказывать по интер-
нету продукцию, в которой они не уверены. 

Также в  рамках опроса решили по-
смотреть на уровень доверия потенциаль-
ных потребителей интернет-магазинам и, 
в частности, страницам в Instagram, 54,4 % 
процента опрошенных сказали, что дове-
ряют интернет-магазинам и смогли бы там 
что-то себе заказать. В свою очередь, 45,6 % 
не готовы приобрести кондитерские изде-
лия онлайн.

Для формирования ценовой полити-
ки потенциальным потребителям был за-
дан вопрос о том, какую сумму они были 
бы готовы потратить на низкокалорийный 
торт (рис. 4).

Респонденты поровну разделились 
между вариантами до 1000 и  до 1500, что 
определяет достаточно четко ценовой пре-
дел для данной категории потребителей до 
1 500 рублей. Но данные опроса отнюдь не 
исчерпывающие, так основной размер до-
хода данной группы составляет до 15 тыс. 
руб., что объясняет подобные результаты 
опроса. Участие молодых людей постарше 
помогло бы понять предпочтение более ши-
роких масс потребителей.

Рис. 1. Физическая активность респондентов

Рис. 2. Низкая калорийность являлась бы для Вас преимуществом  
при выборе кондитерских изделий?
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Заключение 

После проведенного маркетингового 
исследования можно сделать вывод, что 
низкокалорийная продукция достаточно 
востребована среди потребителей, 44,1 % 
респондентов ответили, что низкая кало-
рийность являлась бы для них преимуще-
ством при выборе десертов. Следовательно, 
мы можем рассматривать возможность от-
крытия подобного магазина в г. Краснодаре, 
так мы видим заинтересованность потенци-
альных потребителей и  не очень большое 
количество прямых конкурентов.

Рассмотрим более подробно, что можно 
посоветовать начинающему предпринима-
телю в данной сфере.

1. Определиться с  ассортиментом про-
дукции, различными его модификациями и, 
соответственно, методом и  рецептом при-
готовления десертов. Вкус данных десертов 
будет иметь первостепенное значение, нуж-
но обязательно сделать его похожим на вкус 
оригинальных тортов, чтобы, когда человек 
первый раз заказал себе попробовать «пп ва-
риант» любимого торта, он не разочаровал-
ся, в этом случае убедить его купить еще раз 
в нашем магазине будет трудно. Также мож-
но навсегда у такого человека сформировать 
стереотип о том, что правильное и сбаланси-
рованное питание – это всегда жертвование 
вкусом ради низкой калорийности. 

Для начала можно посоветовать зани-
маться изготовлением целых тортов на за-
каз через интернет-магазин или страницу 

в Instagram, а затем, если все пойдет успеш-
но, задуматься над открытием физического 
магазина с более широким ассортиментом, 
где будут представлены пирожные, малень-
кие десерты или кусочки тортов на выбор. 
Возможно, его стоит открыть в  каком-то 
спальном районе, так 52,9 % респондентов 
ответили, что они возможно приобрели бы 
низкокалорийную продукцию, если бы по-
добный магазин был рядом с домом. 

Согласно опросу большей популярно-
стью пользуются следующие вкусы тортов, 
низкокалорийные версии которых стоит 
включить в изначальный ассортимент: «на-
полеон», «чизкейк», «тирамису», «морков-
ный», «красный бархат», «сникерс», «ко-
фейный», «медовик» и «панчо».

Также при возможности стоит включить 
опцию собственного дизайна для клиен-
та, например добавление надписи «с днем 
рождения» и т.п., при сохранении основной 
вкусовой части торта. Этому точно следу-
ет уделить внимание, так как 55,9 % опро-
шенных отметили, что низкокалорийный 
торт  – это отличный вариант подарка для 
человека, следящего за своей физической 
формой. И в  целом подобные торты часто 
покупаются в качестве подарка, и клиентам 
будет приятно, если торт будет изготовлен 
персонально для них.

2. Техническая часть – создание интер-
нет-сайта (при возможности) и обязательно 
страницы в Instagram.

Хорошо оформленный сайт или стра-
ница в  социальной сети будет отличным 

Рис. 3. Вы бы попробовали заказать для себя «пп версию» любимого торта или другого десерта?

Рис. 4. Какую сумму Вы готовы потратить на низкокалорийный торт?
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конкурентным преимуществом, так как это 
очень сильно влияет на то, останется ли 
потенциальный клиент на сайте, зацепит 
ли он его взгляд и  продолжит ли он рас-
сматривать фотографии и  представленный 
ассортимент. 

При маленьких финансовых ресурсах 
можно попробовать самому создать сайт 
на платформе Tilda, который позволяет со-
брать сайт как конструктор, и  знание кода 
при этом не обязательно. При возможности 
стоит обратиться к графическому дизайне-
ру, который сможет разработать логотип 
и фирменный стиль страницы, а затем уже 
своими силами поддерживать его. 

На сайте важно отразить весь имею-
щийся ассортимент тортов с  полным опи-
санием, указать ингредиенты, входящие 
в состав десертов, цену и КБЖУ. Также на-
личие сайта очень важно для возможности 
продвижения через поисковые системы, 
настройки таргетированной рекламы и так 
далее. Иначе мы можем упустить этот мощ-
ный канал продвижения.

Также следует уделить пристальное 
внимание видению Instagram аккаунта ма-
газина, периодически публиковать туда 
готовые работы или ваши эксперименты, 
если у человека в ленте всегда будет мель-
кать наша продукция, он с  большей веро-
ятностью о ней вспомнит в случае необхо-
димости. На странице желательно создать 
закрепленные папки, где будут отдельно 
представлены ассортимент, цены, условия 
доставки и  отзывы клиентов, чтобы чело-
век, когда он впервые попадает на страни-
цу, имел возможность более подробно все 
посмотреть и сложить у себя полноценное 
впечатление о магазине.

3. Продумать каналы продвижения.
В ходе опроса мы выяснили, что 54,4 % 

потенциальных потребителей готовы при-
обрести нашу продукцию через интернет-
магазин или страницу в  Instagram, они до-
веряют покупкам через интернет. Поэтому 
мы с полной уверенностью можем продви-
гаться в социальных сетях и создавать через 
них трафик с заказами.

Одним из возможных вариантов будет 
настройка таргетированной рекламы в  со-
циальных сетях и поисковых системах. 

Рекламу в  Instagram можно настро-
ить через кабинет коммерческого аккаунта 
в  мобильном приложении сервиса или че-
рез рекламный кабинет в  Facebook. Вто-
рой вариант дает больше возможностей по 

подбору аудитории, более тонкие настрой-
ки бюджета, а также возможность вести на 
сторонние ресурсы, например сайт компа-
нии. В фильтры рекламы можно добавить, 
что она будет показываться молодым лю-
дям, которые подписаны на страницы спор-
тивных клубов, страниц с  приготовлением 
«пп рецептов» и прочие со схожей темати-
кой. Аналогично можно настроить данную 
рекламу в социальной сети ВКонтакте.

Также одним из способов продвижения 
можно выбрать рекламу у Instagram блоге-
ров, которые живут в  Краснодаре и  ведут 
свои страницы по темам спорта, правиль-
ного питания и  активного образа жизни. 
Примерно оценить эффективность рекламы 
у того или иного блогера до запуска можно 
с  помощью сервиса EasyPRbot, в  котором 
аккумулируются все отзывы на рекламу 
у блогеров, в том числе и коммерческих ак-
каунтов [5]. Можно подробно почитать, как 
блогер с  вами взаимодействовал, сколько 
стоила реклама, какой был приход подпис-
чиков, на какую сумму были сделаны зака-
зы и так далее. Для этих целей также суще-
ствуют специальные чаты в Telegram.

В качестве примера можно привести 
одного краснодарского блогера, на аккаунт 
которого подписаны 610 тысяч человек! 
Страница полностью посвящена приготов-
лению блюд правильного питания, и рекла-
ма низкокалорийных десертов будет отлич-
но интегрироваться в ее профиль и контент. 
Конечно, перед покупкой рекламы у блоге-
ров целесообразно попросить географию 
их подписчиков и выбрать того, у кого будет 
больше жителей г. Краснодара.
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