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THE ROLE OF REPOSITIONING IN THE IMPLEMENTATION  
OF THE BUSINESS DIVERSIFICATION STRATEGY 

Abstract. The article deals with the issues of the market for the design and con-
struction of swimming pools, the main players in the market. The relevance of the ap-
peal to consumers and its impact on the effectiveness of the implementation of the 
business diversification strategy is substantiated. The characteristic features of the pool 
construction market are selected, as well as the main steps taken by the company in the 
process of developing the repositioning, the main guidelines for the repositioning of 
the company, implemented in accordance with the intended image of the company. 

Keywords: consumer behavior, diversification, competition, repositioning strat-
egy, pool design, pool construction. 

 
В последние несколько лет на рынке строительства бассейнов наблюдается 

изменение потребительского поведения. Загородная жизнь становится все более 
привлекательной для людей как семейных, так и одиноких. Это становится не 
просто местом постоянного проживания или дачного отдыха, ведения домаш-
него хозяйства, а местом для проведения досуга и развлечений для всей семьи. 
Данные процессы ускорила пандемия. В условиях изоляции люди стали больше 
времени проводить с семьей. Вопрос загородного проживания или совместного 
отдыха стал максимально актуальным. Поездки за границу и в места туристиче-
ского отдыха стали практически недоступны.  Люди начали активнее переби-
раться из городских квартир на дачи, приобретать или строить загородные дома, 
что привело к росту спроса на загородную недвижимость. В 2021 году общая 
площадь земель Иркутской области, находящихся в частной собственности, вы-
деленных под индивидуальное жилищное строительство, в сравнении с показа-
телем 2020 года, увеличилась на 5,5%. В городских населенных пунктах в соб-
ственности граждан находится 20,4 тыс. га (8,5% от общей площади земель го-
родских населенных пунктов), а на территории сельских населенных пунктов об-
щей площадью 174,4 тыс. га доля частной собственности составила 33,6% (58,6 
тыс. га), большая часть которых занята личными подсобными хозяйствами [1]. 

Параллельно с данной тенденцией растет и спрос на строительство бассей-
нов на загородном участке. В последние годы наблюдается изменение потреби-
тельских предпочтений по отношению к бассейнам, предназначенным для част-
ного использования. Спрос на стационарные типы бассейнов растет, а спрос на 
сборно-разборные и надувные бассейны снизился. Согласно внутренним доку-
ментам наибольший процент продаж сборных бассейнов в иркутской компании 
ООО «Реальность» был в 2015-2017 гг. С 2018 по 2020 гг. происходит постепен-
ное снижение объемов продаж до 15% в год. Данная ситуация обусловлена по-
явлением сборно-разборных бассейнов по более привлекательной для покупа-
теля цене в ассортименте крупных оптово-розничных сетей (например, гипер-
маркет «RichFamily», «Лента» и др.), ростом популярности крупных интернет-



 Global & Regional Research. 2022. Т. 4, № 1 49 
 

ISSN 2658-7823 
 
 

магазинов (например, Wildberries, AliExpress, Ozon) и ростом числа мелких по-
ставщиков сборных и надувных бассейнов.  

С 2013 г. ООО «Реальность» под наименованием «компания «Кристалл» 
занималась продажей сборно-разборных и надувных бассейнов. В связи измене-
ниями, происходящими на рынке, предприятие столкнулось с проблемой сниже-
ния продаж. Стратегическое положение компании осложнилось, что требовало 
поиска решения. Конкуренция с крупными поставщиками на рынке сезонных 
сборно-разборные бассейнов и рост спроса на более долговечные типы бассей-
нов стало обоснованием для принятия решения о расширении продуктовой ли-
нейки и выводу на рынок нового предложения, отвечающего запросам потреби-
теля. 

Поскольку функционирование малых предприятий в неизменном виде на 
протяжении длительного периода времени означает подверженность риску, ди-
версификация бизнеса позволяет провести стратегическую переориентацию, 
чтобы удержать свои позиции на рынке и достичь превосходства над конкурен-
тами [2, С. 12-15].  

В 2018 г. «компания «Кристалл» приняла решение о диверсификации как 
стратегическом направлении развития компании и внедрении нового продукта: 
перераспределение всех ресурсов компания направила на проектирование и за-
пуск производства деревянных бассейнов. В 2019 г. предприятие запустило пер-
вые данные бассейны в продажу. Эти бассейны представляют собой сооружение 
каркасного типа, которые изготавливаются из сибирской лиственницы, но в от-
личие от бассейнов с пластиковым или металлическим каркасом, внешние борта 
которых часто имитируют дерево, имеют более презентабельный внешний вид и 
больший срок эксплуатации. При этом бассейны из дерева составляют конкурен-
цию бассейнам стационарного типа, например, бетонным, поскольку строитель-
ство первых занимает меньше времени, и они значительно дешевле. 

Для успешной реализации стратегии диверсификации требуется изучение 
существующего конкурентного предложения. В настоящее время на территории 
Иркутской области представлено пять основных конкурентов компании, оказы-
вающих услуги по проектированию и строительству бассейнов (см. табл. 1). 

Анализ конкурентной среды показал, что в продуктовой линейке конку-
рентов присутствуют услуги по проектированию и строительству стационарных 
бассейнов, услуги по обслуживанию, диагностике оборудования и ремонту. Раз-
нообразие предложения дает компаниям возможность расширить охват целевых 
рынков. На основе анализа было принято стратегическое решение вывести на 
рынок новое направление – строительство бассейнов из бетона, а также запу-
стить дополнительные услуги, такие как обслуживание бассейна, услуги ремонта 
и диагностики (предупреждение аварий). 

Ситуация выхода на новые рынки в условиях конкуренции осложняется 
тем, что «компания «Кристалл» на протяжении 6 лет занималась продажей 
сборно-разборных и надувных бассейнов и зарекомендовала себя как торговое 
предприятие, реализующее сезонные бассейны низкого качества. Сложившаяся 
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репутация компании может негативно повлиять на успех стратегии диверсифи-
кации бизнеса, в связи с этим компании требуется разработать стратегию репо-
зиционирования, т.е. стратегию изменения существующего позиционирования, 
с целью постепенного отказа бизнеса от торговли низкомаржинальными това-
рами, такими как сборно-разборные и надувные бассейны, и выходу на новые 
перспективные рынки сбыта [4, с. 10–17].  

 
Таблица 1 

Характеристика конкурентов ООО «Реальность» на рынке строительства  
бассейнов в Иркутской области* 

∗Источник: [3]. 
 

Если позиционирование – это действия по разработке предложения компа-
нии и ее имиджа, преследующие цель занять такое обособленное место в созна-
нии потенциальных потребителей, чтобы компания получила от этих действий 
максимальную выгоду [5, с. 144–145], то стратегия репозиционирования – это 

Наименование 
компании 

Год 
выхода 

на 
рынок 

Направления деятельности Числен
ность 

персон
ала, 
чел. 

Выручка 
в 2020 г. 
(млн. р.) 

Доля 
рынка, 
проц. 

1. ООО «Аль-
тера» 1998 

Строительство бассейнов ста-
ционарного типа, каркасных 
бассейнов, бань, хаммамов, 

саун, фонтанов, обслуживание, 
ремонт бассейнов, торговля 

оборудованием. 

19 53,61  52,5% 

2. ООО СК 
«ГаммаСиб-
Строй» 
 

2006 

Строительство домов, систем 
отопления и обогрева, бассей-
нов стационарного типа, кар-
касных бассейнов, торговля 

оборудованием. 

10 1,1 2% 

3. ООО «Мега-
Басс» 
 

2015 

Строительство бассейнов ста-
ционарного типа, каркасных 
бассейнов, обслуживание, ре-
монт бассейнов, торговля обо-

рудованием. 

1 3 4,5% 

4. ООО «АКВА 
ЛЮКС» 
 

2011 

Строительство бассейнов ста-
ционарного типа, каркасных 

бассейнов, торговля оборудова-
нием. 

14 28,8 10% 

5. ООО 
«Океан» 2020 

Строительство бассейнов ста-
ционарного типа, каркасных 
бассейнов, бань, хаммамов, 

саун, СПА, аквапарков, фонта-
нов, ремонт бассейнов, тор-

говля оборудованием. 

6 2,9 3% 
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действия компании по аудиту и изменению существующей рыночной позиции 
[6, с. 206-219]. 

Разработка стратегии репозиционирования состоит из трех последователь-
ных шагов: 

1. Определение текущего позиционирования компании. 
2. Выбор перспективного позиционирования. 
3. Разработка стратегии репозиционирования. 
В первую очередь для определения текущей позиции компании на рынке 

требуется определение атрибутов, т.е. значимых для потенциального потреби-
теля критериев, на основе которых покупатели осуществляют свой выбор между 
различными альтернативными предложениями. После определения списка атри-
бутов проводится оценка значимости каждого из них для потенциального потре-
бителя при выборе исполнителя [7, с. 110–112]. 

Для определения списка атрибутов и оценки их значимости было прове-
дено исследование с привлечением представителей различных сегментов целе-
вой аудитории, имевшими опыт взаимодействия с компаниями-конкурентами. В 
рамках исследования респондентам было необходимо указать перечень ожидае-
мых выгод от приобретения бассейна и/или характеристик, используемых поку-
пателями для сравнения альтернативных предложений.  

В первую очередь были выявлены атрибуты-детерминанты, которые явля-
ются наиболее важными для респондентов при выборе застройщика бассейна. 
Услуги, получившие общий наивысший рейтинг важности в списке, являются 
атрибутами-детерминантами. Это главные характеристики услуги, которые вли-
яют на принятие решения о выборе и покупке услуги. 

Респондентам было необходимо ранжировать перечисленные атрибуты по 
степени важности, т.е. чем важнее атрибут, тем выше его ценность по мнению 
опрашиваемого. 

Таким образом, было определено текущее позиционировании «компании 
«Кристалл», дано описание наиболее привлекательных сегментов целевого 
рынка и атрибутов, которые являются наиболее важными при выборе исполни-
теля. На сегодняшний день кроме качественного выполнения услуг и соблюде-
ния договорных обязательств, клиенты ожидают индивидуального подхода и со-
ответствующего уровня сервиса.  

Также особенности рынка проектирования и строительства бассейнов тре-
бует высокой квалификации персонала. Требуется переподготовка, повышение 
квалификации монтажников, строителей. Особое внимание требуется уделить 
обучению менеджеров по продажам работе с новыми продуктами. 

Таким образом, можно выделить основные ориентиры деятельности по ре-
позиционированию компании: 

1. Четкое сегментирование потенциальных клиентов.  
2. Проработка продуктовой линейки в соответствии с выбранной страте-

гий, в том числе проработка основных и дополнительных услуг (обслуживание 
бассейнов по графику, возможность покупать абонементы на обслуживание, 
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напоминание о плановой проверке бассейна (предупреждение аварийных ситуа-
ций), доставка химии и сопутствующих товаров, необходимых для поддержания 
бесперебойной работы бассейна и поддержания соответствия качества воды со-
гласно нормам СанПин). 

3. Использование таких конкурентных преимуществ в позиционных заяв-
лениях, которые позволят клиенту провести корректное сравнение всех возмож-
ных предложений на рынке.  

4. Повышение квалификации персонала. 
5. Выбор наиболее удачных каналов сбыта. 
6. Трансляция нового позиционирования посредством маркетинговых ком-

муникаций. 
7. Разработка нового индивидуального подхода к клиентам, включение в 

маркетинговую стратегию репозиционирования элементов постпродажного об-
служивания, которое повысит лояльность. Несмотря на то, что бассейн – про-
дукт, относящийся к единовременным инвестициям, важно работать с лояльно-
стью, чтобы клиент обращался в дальнейшем в компанию за услугами по обслу-
живанию бассейна и приобретению дополнительных товаров. 

8. Проведение мероприятий по улучшению сервиса, который предпола-
гает, который предполагает не только соответствие уровню стандартов, а опере-
жение и предупреждение негативных моментов. 

В качестве вывода можно отметить, что в сложившихся рыночных усло-
виях для ООО «Реальность» наиболее эффективной становится стратегия дивер-
сификации бизнеса. Для ее реализации компании необходимо запустить процесс 
репозиционирования. На основе анализа маркетинговой среды авторами предло-
жены ключевые ориентиры для разработки проекта по репозиционированию 
компании на рынке проектирования и строительства бассейнов. 
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