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Сергей Евгеньевич, добрый день. Сначала разрешите 
поздравить вас с победой в конкурсе. Для вас это было 
ожидаемое признание или приятная неожиданность? 

Могу показаться нескромным, но в этом году мы шли 
за победой. Компания уже не раз принимала участие в 
конкурсе. Магазины сети «Александрит» получали премии 
в различных номинациях. Что касается салона «Алексан-
дрит № 1», который получил Гран При, в его успехе сегодня 

Гран При

Ювелирный центр 

«АлексАндрит № 1»
тверь

Быть лучшим, первым, уникальным – а именно такой магазин получает 
Гран При конкурса «Лучший ювелирный магазин года» – 

с каждым годом становится все сложнее.  
Чем еще можно удивить искушенную ювелирную общественность?  

В чем секрет сегодняшнего победителя конкурса? 
В первую очередь, как нам думается, в его человечности. 

Ориентированности на людей. Будь то покупатель, сотрудник или 
партнер. В каждом, с кем сводит жизнь и бизнес, Сергей Евгеньевич 

Рыбаков, генеральный директор ювелирного центра «Александрит № 1»,  
видит Человека. Уважает, ценит и принимает со всеми его слабыми  

и сильными сторонами. Хотя безграничное творчество всегда и во всем 
тоже, конечно, никто не отменял.  

мы все были уверены – стремились к этому на протяжении 
последних нескольких лет, доводя проект до совершенства. 
Расширяли перечень услуг (сегодня их 18), оттачивали ме-
тодику работы с персоналом, совершенствовали способы 
подачи (презентации) коллекций... Последним штрихом 
было увеличение площади и завершение реконструкции 
торговых залов. Когда стало очевидно, что мы успеваем за-
кончить все работы как раз к конкурсу, сомнений в успехе 
не осталось.    

Ваша ювелирная сеть довольно обширна. Чем интере-
сен «Александрит № 1»? Почему вы делали ставку именно 
на него? 

На сегодняшний день у нас 19 салонов. Понятно, их чис-
ло постоянно меняется: закрываем менее рентабельные в 
местах с неоправданно высокой арендой, открываем но-
вые, перспективные. Хотя по большей части у нас торговые 
площади в собственности – благодаря этому легче выжи-
вать на рынке. 

«Александрит № 1» – это наш первый магазин. С него 
началась наша сеть. Его можно назвать эксперименталь-
ным. Именно в этом салоне мы запускаем, апробируем 
новые коллекции, новые проекты и новые услуги. Он был 
открыт в 1996 году и занимал на тот момент всего 15 ква-
дратных метров. Затем мы перепрофилировали соседние 
площади и создали второй ювелирный зал – 30 квадрат-
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ных метров. Потом в подвальных помещениях открыли 
ювелирную мастерскую, ломбард, скупку, комиссионторг. 
Но это был далеко не предел – мы мечтали о настоящем 
ювелирном центре: большом, просторном, разноплано-
вом... Наконец в 2015 году мы приобрели соседние пло-
щади, расширились до 200 квадратных метров и начали 
реконструкцию. А за год до этого, в 2014-м, перед самим 
магазином открыли Свадебный сквер  площадью 130 ква-
дратных метров. Это уникальный для города и ювелирной 
отрасли проект.

Салон занимает колоссальные площади! 
Да, теперь мы можем себе позволить достойно пре-

зентовать ювелирные коллекции и обслужить посетителей. 
В Белом зале – зале Свадебного сквера – широко представ-
лена обручалка, диадемы, аксессуары, подарки и сувениры 
к свадьбе. Здесь же нашли свое место изделия из серебра.  
Золотой зал зонирован: бриллиантовая группа, часы, изде-
лия с полудрагоценными камнями, цепи, браслеты. Shop in 
shop – в зависимости от тематики – размещается и в Золо-
том, и в Белом залах. 

Одна из достопримечательностей нашего салона – Ком-
ната невесты. Ее мы задумали совместно с нашим партне-
ром – компанией «Жемчужное подворье». Здесь невеста 
может облачиться в свадебное платье, выйти в зал и по-
добрать под наряд украшения. Интересно, что изначально 
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эта комната предназначалась именно для невест, но посте-
пенно стала очевидна ее ценность при подборе украшений 
под деловой костюм, вечернее платье. Выбор ювелирных 
изделий зависит в том числе от формы ворота одежды, дли-
ны рукава и так далее. А ювелирные изделия возврату и 
обмену не подлежат... Значит, выбирать изделие, особенно 
дорогое, нужно наверняка. И наряд, с которым предстоит 
его носить, – первый в этом деле помощник. 

Демонстрационный зал новинок – это своеобразный 
выставочный зал. Ранее ничего подобного не было ни в 
одном ювелирном салоне. Здесь мы в течение 2–3 меся-
цев презентуем новые изделий 5–6 производителей. Рекла-
мируем их в соцсетях, СМИ. Демонстрационный зал – это 
исключительно удобный формат. Посетители  ювелирных 
магазинов часто интересуются: где представлены новин-
ки. И продавцы вынуждены водить их по залам, точечно 
выбирая с витрин последние коллекции. А в нашем случае 
вполне закономерный интерес покупателя удовлетворяется 
сразу. Кому нужны последние работы ювелиров – сразу на-
правляется в Демонстрационный зал... 

Это аналог выставочного зала для живописных по-
лотен, где художники представляют свои последние ше-
девры. В ювелирном искусстве тоже есть что показать, 
есть своя мода, свои тренды... В зале постоянно идет 
ротация изделий. Сегодня здесь представлены рабо-
ты YAKUTBRILLIANT, Style Avenue, GEVORKYAN, МЭЮЗ, 
«Уральской ювелирной компании»...  Затраты по презен-
тации ювелирных новинок мы берем на себя. Иначе как 

покупатели узнают ювелирные бренды? Смогут отследить 
изменения ювелирной моды? 

Большой популярностью в салоне пользуется Платино-
вый кабинет (vip-зал). Он не очень велик по площади, но 
совершенно роскошен! Это единственный vip-зал в Твер-
ской области. Мы переживали, что посетители могут не-
уютно себя чувствовать в нем из-за возможной пугающей 
холодности и вычурности, поэтому постарались сделать зал 
красивым и лаконичным. К счастью, нам это удалось. Здесь 
все продумано и просчитано до мелочей: тон стен, штор, 
зеркальные поверхности... Получилось гармонично. Мо-
лодожены проводят фотосессии в интерьере Платинового 
кабинета. Посетители с удовольствием проходят сюда, при-
меряют изделия, заказывают чай-кофе. Мы очень рады, что 
в таком формате можем обслуживать клиентов. 

Во время последней реконструкции вы многое изме-
нили? 

Стиль магазина мы сохранили. Это была наша прин-
ципиальная позиция: когда магазин создается не с нуля, 
когда он успешен и признан покупателями, нельзя менять 
его концепцию. Поэтому мы изменили цветовую гамму, 
модернизировали торговое оборудование, освещение, но 
стиль остался неименным. К слову, свет – это именно то, 
что влияет на продажи ювелирных изделий. Поэтому все 
магазины сети «Александрит» оборудованы современными 
светодиодными системами. Никому не советовал бы эконо-
мить на свете!
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Такие внушительные площади нужно чем-то запол-
нять... Кто ваш покупатель? На какие изделия он ориенти-
рован? Кто поставщики? 

 «Александрит № 1» всегда был ориентирован на 
сегмент luxury и на средний уровень. А наш покупатель 
всегда ценил нестандартный дизайн ювелирных изделий, 
оригинальные решения. Однако в свете экономических 
событий последних лет предпочтения покупателей не-
сколько изменились. Сегодня выбор украшений зача-
стую ориентирован не на вкус, а на кошелек. Средний 
класс сократился, эконом – увеличился. Luxury, можно 
сказать, сохранился, но стал более прагматичным, рас-
четливым. Клиент выбирает изделие за 200 тысяч, а 
торгуется (честное слово, как на рынке), требуя допол-
нительную скидку в 100 рублей. Конечно, время нас 
сделало более гибкими, лояльными, но такая позиция 
вызывает недоумение... Тем не менее можно конста-
тировать, что в «Александрит № 1» люди приходят в ос-
новном за изделиями дорогими и выше среднего. По-
казательна в данном случае статистика продаж серебра.   
В текущем году серебряных изделий было продано мень-
ше, чем в прошлом, а средний чек вырос. 

Работаем мы с более чем 250 поставщиками. Конечно, 
не одновременно: с кем-то сотрудничаем, потом на время 
сокращается взаимодействие, в какой-то момент возоб-
новляется… В этом вопросе мы наблюдаем некоторую ци-
кличность. Если говорить про ключевых партнеров, то сре-
ди них «Соколов», «Арина», «Гранд», «Алькор», «Эстет», Style 

Avenue... Мы плотно сотрудничаем с питерской компанией 
«Дворец обручальных колец». У нее оригинальные двусплав-
ные изделия, востребованные кольца с алмазной гранью. 
Работу выполняют быстро, под заказ. Благодаря грамотно-
му онлайн-ресурсу всегда можно видеть складские запасы. 
Это удобно. 

В вопросах взаимодействия с производителями для нас 
первоочередную роль играет актуальность ассортимен-
та (мы представляем украшения от самых недорогих до 
luxury), качество изделий, ценовая политика и, конечно, ус-
ловия сотрудничества. 

Интересно, как вам пришла идея создания Свадебного 
сквера? 

Эта история берет начало с лета 2007 года, когда мы 
решили провести акцию для  молодоженов: по выходным 
дням выставляли рядом с магазином «Александрит № 1» 
зонтик (как в летних кафе) и дарили молодым подковы на 
счастье. Нужно сказать, это производило на людей гран-
диозное впечатление! Молодые люди радовались, делали 
фотографии на фоне магазина. Так начала формировать-
ся традиция – после загса молодожены приезжали к на-
шему салону за счастливой подковой и праздничной фото-
сессией. 

Но нам было очевидно, что фасад и торговый зал ювелир-
ного магазина – не тот фон, который нужен для памятной фо-
тографии. А зонтик – только временный летний аксессуар. 
Поэтому мы решили создать в центре города островок 
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любви, где могут встречаться пары, а молодожены – при-
езжать на фотосессию после загса.

Для начала установили рядом с магазином легкую кон-
струкцию – остановились на ротонде, где можно в любое 
время года встречать молодоженов.  Затем увековечили 
свадебный сувенир – подкову: на ее фоне можно сделать 
прекрасные фотографии! Под подковой разместился «Кла-
дезь желаний», где пары загадывают заветное желание. 

Сегодня в Свадебном сквере при вручении подковы 
играет марш, есть книга регистрации новобрачных, моло-
доженов приветствуют красивые девушки в белых нарядах 
(предусмотрена одежда зимняя и летняя).

Нас часто спрашивают, сколько стоит фотосессия и орга-
низация торжества в сквере. Отвечаем: для всех это меро-
приятие бесплатно независимо от того, совершали молодо-
жены покупки в нашем салоне или нет... 

Сквер, подарки, подкова, «Кладезь желаний»... Это се-
рьезные инвестиции! В наше экономически непростое 
время все стараются экономить... 

Вы верно заметили – это инвестиции. Но инвестиции в 
том числе в настоящее и будущее нашего бизнеса! Сегодня 
идет борьба за клиента. Основной вопрос: как среди столь 
обширного предложения на ювелирном рынке склонить по-
купателя к выбору именно вашего салона? 

Давайте порассуждаем: молодые пришли после заг-
са в наш сквер, сфотографировались на «Кладезе жела-
ний», получили в подарок подкову, убрали ее в семей- 

ный архив. Проходит время. Семья фотографируется в 
памятном месте через год, пять, десять лет...  Потом при-
ходит с детьми. Люди меняются – заветное счастливое 
место на фотографиях остается неизменным. В семей-
ном архиве хранится подкова, проходит 20, 30 лет, и она 
становится легендой. Вырастают дети, они тоже хотят по-
лучить свою подкову на счастье. Они помнят «Алексан-
дрит № 1» с детства, и, не исключаю, когда вырастут и 
примут решение обзавестись семьей, продолжат семей-
ную традицию – придут в «Александрит №1». Таким обра-
зом, Свадебный сквер – это маркетинг на генном уров-
не, если хотите.

Наш сквер и салон становятся частью семейной жизни 
горожан. Так зарождаются традиции, рождаются легенды. 
Людям нужно не просто продавать ювелирные изделия – 
им нужно дарить сказку. К тому же мы работаем не только 
на прибыль, но и на социальный проект. Если бы каждый 
магазин облагородил небольшой кусочек земли, представ-
ляете, какая маленькая Швейцария была бы создана в го-
роде, в России?  

Предприниматели должны нести социальную ответ-
ственность, работать не только на себя, но и на общество 
в целом. Как только эта истина будет усвоена и принята по-
давляющим большинством, ситуация в стране и в мире из-
менится к лучшему. 

Люди чувствуют отношение к себе. И в конечном сче-
те предпочтут обратиться в ту компанию, где думают об их 
комфорте, где к ним относятся по-человечески.
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Ваша компания известна не только своими социаль-
ными проектами, но и ноу-хау, направленными на повы-
шение качества обслуживания, удобство клиентов.  

Вы имеете в виду карточки «АлександритКа»? Они по-
явились несколько лет назад, когда еще в широком обиходе 
в нашей стране не было понятия «Подарочные карты». Эту 
идею я позаимствовал в Эстонии. Правда, в эстонском ва-
рианте это был просто лист бумаги с напечатанной денежной 
суммой. Это меня не устроило. Сами посудите, если на карте 
указан номинал, получается, что я опять-таки дарю деньги, 
что не во всех случаях корректно. Да и не всегда хочется, что-
бы адресат сразу видел, сколько именно денег ему вручили. 
Поэтому мы разработали программное обеспечение и снаб-
дили подарочную карту чипом – получился аналог банков-
ской карты. Человек может прийти в любой магазин нашей 
сети и положить на карту любую сумму. Воспользоваться кар-
той и сделать покупку можно также в любом магазине сети. 

Более того, совсем не обязательно тратить всю сумму 
сразу. Можно израсходовать часть денег, остаток пока со-
хранить на карте – до следующего посещения салона. Мож-
но расплатиться частично картой, частично наличными. 
Можно пополнить счет и передарить карту. Кстати, карты не 
имеют срока давности – совершено необязательно реали-
зовывать их сразу...  

На сегодняшний день существует три вида и соответ-
ственно три разных дизайна карт: «Для уважаемых», «Для 
любимых» и «Для родных». «АлександритКи» вкладываются 
в специальные подарочные конверты – «Цветочницы» (цве-

ты, в которые вложена подарочная карта «АлександритКа»). 
Получается прекрасный подарок! 

Все, что вы изложили, исключительно удобно для поку-
пателей.  Но какая выгода для вас?  

Во-первых, в любом случае это привлечение клиентов. 
Человек получает в подарок «АлександритКу» – ему хочется 
узнать, сколько же денег положено на карту? И он приходит 
в магазин. Не исключено, что ему сразу что-то приглянется. 
Но даже если он не созрел и откладывает покупку на год-
два, компания уже имеет беспроцентный кредит в виде по-
ложенных на счет денег... 

Чтобы вершить такие дела, нужна команда. Кадровый 
вопрос для вас актуален? 

Кадровый вопрос, думаю, актуален для всех. Хорошие 
специалисты всегда на вес золота. Но в нашей компании 
он не стоит так остро. У нас есть менеджер по персоналу. 
Вопросы по приему, введению в ювелирный бизнес и кон-
тролю отточены. Проблема мотивации, как мне кажется, 
решена. Но, с другой стороны, каждый раз думаем, как ее 
усовершенствовать. 

Простите, а как удалось решить проблему мотивации?
Тут все зависит от категории сотрудников. Если мы гово-

рим о продавцах-консультантах, здесь мотивация строится 
на интересе, на конкуренции внутри команды конкретно-
го магазины. Это порождает конкуренцию между коман-
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дами магазинов внутри сети, что, в свою очередь, влечет  
за собой конкуренцию среди магазинов города и области – 
так называемая «пошаговая конкуренция».  

Начинаем с малого. Кто сколько продал товара, какого 
именно: золота или серебра, какой средний чек, реализо-
ваны ли дополнительные продажи (дополнительный чек)? 
Далее  – как ведет себя продавец, когда нет рядом руко-
водства? Для этого заказываем услугу «Тайный покупатель». 
Если продавец нерадивый – не отрывается от стула при по-
явлении клиента, ленится лишний раз продемонстрировать 
товар, рассказать о нем, пытаемся  понять причину. Воз-
можно, это разовый прокол, возможно, у человека пробле-
мы, например, в семье и ему можно просто по-человечески 
помочь. Возможно, он перерос свое нынешнее положение 
и ему нужно дать попробовать развиваться дальше. А мо-
жет быть, ему просто надоело нынешнее место работы – 
тогда мы расстаемся.  В конце концов, все мы люди, и всё 
рано или поздно нам может надоесть. 

Когда человек приходит на новую работу, он испытыва-
ет колоссальный подъем. Ему всего хочется, все интересно. 
Потом интерес падает, и он работает, как робот: все знает, 
все умеет и… перегорает. Иными словами, сначала он ра-
ботает на компанию, потом против нее – своим нежелани-
ем работать лишает ее клиентов и продаж. Но, повторюсь, 
работников в этом нельзя винить – это свойство человече-
ское. А наша задача – постоянный контроль, чтобы ничто не 
мешало развитию компании. 

Что же касается  сотрудников, работающих на топовых по-
зициях, управленцев, тут работает иная мотивация – не кон-
куренция, а, напротив, сплочение, единство целей и задач. 

Какие требования вы предъявляете к продавцам при 
приеме на работу? 

У нас разработана детализация приема на работу. Все 
начинается с заполнения анкеты – анкеты внимательно 
изучаем на предмет ошибок, смотрим на образованность 
претенденток. Затем – личная беседа, что называется, гла-
за в глаза. Тут очень важно, в чем пришел человек: в де-
ловом костюме или в спортивном после катка, ухожены ли 
руки, аккуратен ли макияж. Иными словами, понимает ли 
он, где, с каким товаром и какой публикой ему предстоит 
работать. Обращаем внимание, какие вопросы задает со-
искатель. Если его интересует только зарплата, смысла при-
нимать его на работу нет – надолго он не задержится. Если 
все в претенденте устраивает – назначаем вторую встречу, 
на которой обсуждаем детали сотрудничества. 

Затем следует этап обучения и стажировки на рабочем 
месте (к новичку прикрепляется опытный сотрудник, кото-
рый его курирует) и сдача экзамена. Только после этого со-
трудника отпускаем в «самостоятельное плавание».  

Каждый продавец должен знать значение ювелирных 
изделий, понимать, как их производят. Мы стараемся по-
казать сотрудникам производство, демонстрируем учебные 
фильмы. Каждый год  проводим конкурс на звание лучшего 
продавца с вручением ценных подарков. 

Покупатели сегодня в большинстве своем подкованы в 
ювелирном деле. Порой начинают проверять продавца на 
профпригодность. Если сотрудник недостаточно осведом-
лен, плавает в материале или отвечает невпопад, мало того, 
что он сам будет иметь бледный вид, так еще и репутация 
магазина пострадает. 
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Бывает, что вы сразу отказываете соискателю на  
место продавца? Дело не доходит даже до первичной ан-
кеты? 

Бывает и такое. Как показывает наш опыт, работа в 
ювелирном магазине принципиально отличается от работы 
в некоторых других видах торговых предприятий. Отличает-
ся менталитетом, стилем общения, даже громкостью голо-
са! Чтобы никого не обидеть, конкретизировать не буду. Но 
то, что предыдущее место работы имеет для нас принципи-
альное значение, – это факт! 

Для построения ювелирной империи «Александрит» 
сделано очень многое. Но стагнация – явно не ваша сте-
зя. Что еще вы запланировали?  Куда в ближайшее время 
направится вектор развития?  

Сейчас  решаем важнейшую задачу – продвижение 
новых коллекций с помощью видеороликов. Хотим по-
ставить дело так, чтобы продавцы презентовали новинки 
в демонстрационном зале, а трансляция шла на экраны, 
установленные во всех магазинах сети в разных городах 
региона. В идеале это должно работать так: ролик сняли 
в «Александрите № 1» в Твери. Покупатель пришел в ма-
газин нашей сети, расположенный, например, в Торжке. 
Поинтересовался новинками. Ему включили видеоролик. 
Одно из увиденных изделий его заинтересовало. Он офор-
мил заявку. Изделие через несколько дней доставили в 
Торжок. Покупатель повторно пришел в магазин. Приме-
рил изделие. Подумал и принял решение: покупать или нет. 
Если покупка не совершилась – изделие отправляют об-
ратно в Тверь. 

Несмотря на то что посетитель не купил изначально по-
нравившееся изделие, он побывал в магазине дважды! 
Скорее всего, выбрал для себя что-то иное. И с большой 
долей вероятности придет в третий раз: узнать, какие  но-
винки появились в продаже. Кстати, не исключено, что он 
совершит еще покупку. 

В идеале хочется, чтобы подобные видеоролики можно 
было смотреть даже не в магазинах сети, а на сайте нашей 
компании, не выходя из дома. И чтобы демонстрировали 
новинки, рассказывали о них продавцы, которых покупа-
тель потом увидит в торговых залах наших магазинов. Мы 
не приглашаем артистов для съемок. В записи участвует 
наш коллектив. Во-первых, продавцы, готовясь к ней, по-
лучают дополнительные знания о коллекциях каждого по-
ставщика. Во-вторых, это повышает доверие покупателя к 
компании: он видит продавца на экране, а потом уже зна-
комое ему лицо – в торговом зале. Это вызывает реакцию 
друга – ему хочется, чтобы его обслужил уже известный ему 
продавец. 

Первый опыт записи такого демонстрационного ролика 
уже есть. Правда, без трансляции в другие города.  Кроме 
того, предстоит еще поработать над сценарием – он непре-
менно должен быть интересным. У нас есть представление 
о том, что хочется получить на выходе, но до совершенства 
еще далеко. Так что будем работать!

Ювелирный центр «Александрит № 1»
Тверь, Тверская пл., 9
+7 (4822) 35-72-35






