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Аннотация: В данной статье рассматриваются проблемы и 

перспективы сотрудничества мебельных компаний с различными 

партнерскими сетями и организациями в Российской Федерации. Основная 

цель исследования заключается в объективной оценке текущего состояния 

партнерских взаимоотношений в данной отрасли, а также в разработке 

рекомендаций для участников партнерских программ. В ходе исследования 

были опрошены 30 компаний, что позволило выявить ключевые аспекты, 

влияющие на эффективность сотрудничества  
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Annotation: This article discusses the problems and prospects of cooperation 

between furniture companies and various partner networks and organizations in the 

Russian Federation. The main purpose of the study is to objectively assess the 

current state of partnerships in the industry, as well as to develop recommendations 

for participants in partner programs. In the course of the study, 30 companies were 

interviewed, which made it possible to identify key aspects that affect the 

effectiveness of cooperation. 
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Введение 

Сотрудничество между мебельными компаниями и партнерскими 

сетями становится все более актуальным в условиях современного рынка. В 

условиях высокой конкуренции и быстро меняющихся потребительских 

предпочтений, эффективные партнерские отношения могут стать важным 

фактором успеха. Цель данного исследования — оценить проблемы и 

перспективы такого сотрудничества, а также предложить рекомендации для 

улучшения партнерских программ. 

Актуальность темы 

Актуальность темы исследования обусловлена несколькими факторами. 

Во-первых, рынок мебели в России демонстрирует значительный рост, что 

создает новые возможности для бизнеса. Во-вторых, изменения в 

потребительских предпочтениях требуют от компаний гибкости и способности 

адаптироваться к новым условиям. В-третьих, развитие технологий и 

цифровизации открывает новые горизонты для сотрудничества между 

компаниями. 

Методология 

Для достижения поставленных целей были определены следующие 

задачи: 

1. Изучить предпочтения в сотрудничестве мебельных компаний. 

2. Исследовать рынок партнерских взаимоотношений в России. 

3. Провести анализ полученных результатов. 

4. Разработать рекомендации для участников партнерских программ. 

5. Выборка и сбор данных 

В качестве целевой аудитории были выбраны производители, ретейлеры 

и дизайнеры, взаимодействующие с партнерами для продвижения своих услуг 
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и товаров. Выборка исследования включала микро, малый, средний и крупный 

бизнес, существующий на рынке как менее 10 лет, так и более 10 лет. 

Для проведения маркетингового исследования была составлена анкета, 

содержащая 18 вопросов, включая общую информацию о респонденте, 

уровень удовлетворенности текущими партнерскими программами и 

перспективы сотрудничества. 

Результаты. В ходе исследования было опрошено 30 компаний, из 

которых 9 являются индивидуальными предпринимателями и 21 — 

обществами с ограниченной ответственностью. Результаты показали, что 

63,3% опрошенных компаний находятся на рынке более 10 лет. 

Распределение по организационной форме 

По результатам опроса, 30% респондентов составляют индивидуальные 

предприниматели, в то время как 70% представляют общества с ограниченной 

ответственностью. 

Время нахождения на рынке. Более половины опрошенных компаний 

работают на рынке более 10 лет, что указывает на стабильность и опыт 

участников. 

Тип бизнеса. Анализ типов бизнеса респондентов показал разнообразие 

в подходах к организации деятельности и взаимодействию с партнерами, что 

открывает возможности для более глубокого маркетингового исследования. 

Финансовые затраты на маркетинг. Результаты показали, что 4 компании 

тратят менее 100 тыс. руб. на продвижение продукции, 6 компаний — от 100 

до 300 тыс. руб., 2 компании — от 300 до 500 тыс. руб., 4 компании — от 500 

тыс. до 1 млн. руб., и 8 компаний — более 1,5 млн. руб. Эти данные 

свидетельствуют о различном уровне готовности компаний инвестировать в 

маркетинг и развитие партнерских программ. 

Уровень удовлетворенности. Важным аспектом исследования стал 

уровень удовлетворенности участников партнерских программ. 40% 

респондентов отметили, что довольны текущими условиями сотрудничества, 
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в то время как 30% выразили недовольство. Оставшиеся 30% не смогли 

однозначно ответить на этот вопрос, что указывает на необходимость 

дальнейшего анализа. 

Анализ полученной информации позволяет выделить несколько 

ключевых проблем, с которыми сталкиваются мебельные компании в рамках 

партнерских программ: 

Недостаточная удовлетворенность текущими условиями 

сотрудничества. Многие компании отмечают, что условия партнерства не 

всегда соответствуют их ожиданиям. Это может быть связано с недостаточной 

прозрачностью условий, отсутствием четких критериев оценки 

эффективности и недостаточной поддержкой со стороны партнеров [2, с. 768]. 

Оценка важности условий взаимодействия 

Из данных, что самым важным критерием при выборе партнеров для 

респондентов является прозрачность условий взаимодействия, так ответили 

60% опрошенных. Это подчеркивает необходимость создания четких и ясных 

условий сотрудничества. 

Предложения по улучшению партнерских программ. Порядка 10 

респондентов (33%) желают улучшить соблюдение регламента и 

договоренностей, что подтверждает предыдущий вопрос об важности 

условий. 30% опрошенных хотят расширить клиентскую базу и каналы 

продвижения, что говорит о слабой эффективности текущих программ. 

Каналы взаимодействия с партнерами. Ключевым каналом 

взаимодействия с партнерами является электронная почта (25,7%), в то время 

как соцсети, оффлайн-встречи и специализированные площадки оказались 

менее востребованными (12,8%). Это указывает на необходимость 

активизации других каналов взаимодействия [3, с. 294]. 

Используемые партнерские программы. Зачастую респонденты 

используют не более 3-х партнерских программ (70%), что говорит о 

трудностях в увеличении их количества. Это может быть связано с 
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недостатком ресурсов или сложностями в управлении несколькими 

программами одновременно. 

Перспективные платформы сотрудничества. Самыми перспективными 

каналами сотрудничества оказались совместные акции и размещение рекламы 

на сайте партнера, в то время как обучающие мероприятия и партнерские 

платформы для продвижения стали менее предпочтительными. 

Отсутствие четких механизмов взаимодействия. Часто компании 

сталкиваются с проблемами в коммуникации, что приводит к недопониманию 

и конфликтам. Эффективные каналы связи и регулярные встречи могут помочь 

устранить эти проблемы. 

Недостаточное понимание потребностей партнеров. Многие компании 

не проводят регулярные исследования мнений своих партнеров, что может 

приводить к несоответствию предложений и реальных потребностей рынка. 

Тем не менее, результаты исследования также указывают на перспективы 

развития партнерских отношений. Участники рынка могут извлечь выгоду из 

более активного обмена информацией, разработки совместных маркетинговых 

стратегий и создания программ лояльности для клиентов. 

Перспективы развития. Создание совместных маркетинговых стратегий. 

Компании могут объединить свои усилия для продвижения продукции, что 

позволит значительно снизить затраты на маркетинг и увеличить охват 

аудитории. 

Использование цифровых технологий. Внедрение современных 

технологий, таких как CRM-системы и платформы для управления проектами, 

может значительно улучшить взаимодействие между партнерами [1, с. 384]. 

Обучение и развитие персонала. Инвестиции в обучение сотрудников, 

занимающихся партнерскими программами, могут привести к улучшению 

качества обслуживания и повышению уровня удовлетворенности клиентов. 
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Рекомендации 

На основе проведенного исследования можно предложить следующие 

рекомендации для участников партнерских программ: 

Установить регулярный обмен информацией и обратной связью между 

партнерами для повышения уровня удовлетворенности. Это может включать в 

себя регулярные встречи, опросы и использование цифровых платформ для 

обмена данными. 

Разработать совместные маркетинговые стратегии, направленные на 

увеличение видимости и продаж. Это может включать в себя совместные 

рекламные кампании, участие в выставках и мероприятиях. 

Создать программы лояльности для клиентов, которые способствуют 

укреплению отношений с конечными потребителями. Это может включать в 

себя скидки, бонусные программы и специальные предложения для 

постоянных клиентов. 

Провести регулярные исследования рынка для понимания текущих 

тенденций и потребностей клиентов. Это поможет компаниям адаптироваться 

к изменениям на рынке и предлагать актуальные решения. 

Для повышения эффективности продвижения рекомендуется: 

 

• Оптимизация собственных веб-сайтов: Улучшение UX/UI, SEO-

оптимизация и создание качественного контента помогут привлечь больше 

клиентов. 

• Разработка совместных акций: Партнеры могут совместно 

разрабатывать акции и рекламные кампании, что повысит их видимость и 

привлекательность для потребителей. 

• Участие в специализированных выставках и мероприятиях: это поможет 

не только продвигать продукцию, но и наладить новые связи с 

потенциальными партнерами. 
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Заключение 

Результаты исследования показывают, что мебельные компании 

сталкиваются с рядом проблем в партнерских отношениях, включая 

нарушение договоренностей и недостаток прозрачности условий. Основные 

цели сотрудничества сосредоточены на увеличении продаж и трафика, однако 

компании также выражают необходимость в улучшении условий 

взаимодействия и соблюдении регламента. 

Для повышения эффективности партнерских программ необходимо: 

• Улучшить коммуникацию: Создание четких каналов для обмена 

информацией и обратной связи между партнерами. 

• Разработать более прозрачные условия сотрудничества: Составление 

детализированных договоров, которые четко описывают обязательства и права 

сторон. 

• Активно использовать цифровые платформы: Внедрение новых 

технологий и цифровых инструментов для повышения вовлеченности и 

эффективности рекламных кампаний. 

• Расширять каналы продвижения: исследовать возможности 

сотрудничества с новыми партнерами и использовать различные каналы для 

достижения целевой аудитории. 

Таким образом, для успешного развития партнерских отношений в 

мебельной отрасли необходимо учитывать текущие тенденции, активно 

адаптироваться к изменениям на рынке и стремиться к улучшению условий 

сотрудничества. Это позволит компаниям не только повысить свою 

конкурентоспособность, но и создать устойчивые и взаимовыгодные 

партнерские связи. 
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