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тивной цифровой трансформации Беларусь рискует отстать в глобальных цепочках 
поставок и потерять конкурентные преимущества. 

Таким образом, главный вызов ближайших лет – превратить цифровизацию из 
источника новых разногласий и неравенства в мощный инструмент международного 
сотрудничества и инклюзивного развития. Успех будет зависеть от способности 
стран договариваться о единых правилах цифровой торговли и совместно преодоле-
вать цифровой разрыв [6]. 
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Ювелирная отрасль исторически считалась консервативным сегментом рынка, 
где ключевую роль играли тактильные ощущения, особый статус ряда товаров, лич-
ное обаяние продавца, престиж, доверие и репутация бренда, формируемая десяти-
летиями. Однако пандемия COVID-19 и стремительная цифровизация всех сфер 
жизни кардинально изменили потребительское поведение. Сегодня такой продукт, 
как ювелирное украшение, требует инновационных подходов к продвижению [1]. 
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Ювелирная отрасль обладает рядом особенностей, которые накладывают отпе-
чаток на стратегии цифрового маркетинга: 

1. Высокая стоимость товара: покупка украшения часто является эмоциональ-
ным и дорогостоящим событием, требующим высокого уровня доверия к продавцу. 

2. Привязка покупки к значимым событиям: спрос на ювелирные изделия тесно 
связан с праздниками, годовщинами, свадьбами и другими жизненными событиями, 
что требует от маркетологов точного планирования рекламных кампаний во времени. 

3. Необходимость визуализации: для покупателя критически важны детали: 
блеск камня, фактура металла, игра света. В онлайне передать это сложно. 

4. Эмоциональный фактор: украшения часто покупаются как подарки или сим-
волы статуса (обручальные кольца). 

5. Проблема подделок: в онлайне высок риск столкнуться с мошенниками, что 
требует от брендов дополнительных усилий по подтверждению подлинности [2]. 

В связи с этим целью цифрового маркетинга в ювелирной отрасли становится 
не просто продажа, а формирование у потребителя восприятия бренда как воплоще-
ния роскоши и надежности. 

Анализ текущего состояния рынка и последних технологических новинок по-
зволяет выделить следующие перспективные направления развития цифрового мар-
кетинга в отрасли [1–5]. 

1. AR-технологии (дополненная реальность). Одним из главных барьеров при 
покупке украшений онлайн является невозможность примерить изделие. Технология 
дополненной реальности решает эту проблему. Крупные ритейлеры, такие как 
Pandora и российский бренд Sokolov, уже интегрировали AR-примерку в свои мо-
бильные приложения и сайты. Покупатель может через камеру смартфона «надеть» 
кольцо или серьги и оценить, как они сидят. Перспектива развития – улучшение 
точности наложения моделей и распознавания размеров пальцев. 

2. Маркетплейсы и гибридные форматы (Phygital). Ювелирные бренды ак-
тивно осваивают крупные маркетплейсы (Wildberries, Ozon, Lamoda), что позволяет 
им получить доступ к огромной аудитории. Однако перспектива связана не только с 
продажами, но и с концепцией Phygital (physical + digital). Пример: заказ украшения 
онлайн с возможностью получить консультацию стилиста по видеосвязи или забрать 
заказ в физическом шоу-руме, где можно оценить товар в реальности. Это стирает 
границы между офлайн- и онлайн-опытом. 

3. Инфлюенс-маркетинг и микро-инфлюенсеры. Традиционная реклама ухо-
дит на второй план. Бренды все чаще сотрудничают с блогерами (инфлюенсерами). 
Особенно эффективными становятся микро-инфлюенсеры (аудитория до 50 тыс. че-
ловек), у которых высокая степень доверия со стороны подписчиков. Перспектив-
ным является интеграция украшений в повседневные образы и свадебные блоги, что 
создает естественный спрос без навязчивой рекламы. 

4. Персонализация и ИИ (искусственный интеллект). Современные покупа-
тели хотят уникальности. Перспективное направление – использование ИИ для соз-
дания персонализированных предложений. Анализируя историю просмотров и по-
купок, нейросети могут предлагать клиенту украшения, которые ему точно 
понравятся. Кроме того, набирают популярность конструкторы украшений на сай-
тах, где покупатель сам выбирает металл, камень и тип гравировки. 

5. SMM и визуальный контент (TikTok, Pinterest, Telegram. Так как ювелир-
ные изделия – это «визуальный» продукт, ключевую роль играют качественный фо-
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то- и видеоконтент. Короткие видео (Reels, TikTok) с процессом создания украше-
ний, распаковками и идеями подарков набирают миллионы просмотров. Telegram-
каналы становятся площадкой для эксклюзивных предложений и закрытых распро-
даж для лояльной аудитории, минуя алгоритмы Instagram. 

Несмотря на широкие перспективы, развитие цифрового маркетинга в ювелир-
ной отрасли сталкивается с рядом проблем [2], [5]: 

– высокая стоимость привлечения клиента: В нише дорогих товаров трафик 
стоит дорого, а конверсия в покупку происходит не быстро; 

– доверие и безопасность: необходимо инвестировать в сертификаты безопас-
ности сайта, удобные способы оплаты и возврата; 

– контент: создание качественного видеоконтента с макросъемкой требует про-
фессионального оборудования и студий, что повышает затраты; 

– борьба с контрафактом: высокая доля подделок в сети вынуждает бренды 
внедрять дополнительные инструменты верификации подлинности (сертификаты, 
NFT, блокчейн-метки), чтобы защитить репутацию и доверие покупателей. 

Адаптация стратегий под поколенческие категории. Успех цифрового марке-
тинга будет напрямую зависеть от понимания психологии разных возрастных групп. 
Поколение Z (до 27 лет) – будущие платежеспособные клиенты, которые уже сейчас 
делают первые покупки. Для них важны ценности устойчивого развития (перерабо-
танные материалы, лабораторные бриллианты). Миллениалы (30–45 лет), напротив, 
являются ядром текущих онлайн-продаж и ценят удобство, персонализацию и про-
граммы лояльности. Дифференцированный подход к этим аудиториям через разные 
каналы (TikTok, Telegram) открывает новые горизонты для роста. 

Таким образом, перспективы развития цифрового маркетинга в ювелирной от-
расли выглядят многообещающе. Технологии дополненной реальности, ИИ и гиб-
ридные форматы продаж позволяют преодолеть главный барьер – невозможность 
«прикоснуться» к роскоши онлайн. Успех будущего за теми брендами, которые смо-
гут объединить тактильную роскошь офлайн-бутиков с удобством и технологично-
стью цифровых каналов, сохранив при этом эмоциональную составляющую покуп-
ки. Ювелирный рынок ждет не просто автоматизация продаж, а глубокая цифровая 
трансформация маркетинга. 
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