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Âû ê íàì…

… а мы к вам. Именно так можно охарак-
теризовать сегодняшнее положение на рынке
розницы продуктов питания и сопутствующих то-
варов. Межрегиональное взаимопроникнове-
ние торговых сетей, специализирующихся на
рознице продуктов питания, началось сравни-
тельно недавно, но зато очень активно. Букваль-
но за два-три последних года Кузбасс «накрыли»
несколько крупных сибирских и даже федераль-
ных сетей, а местные сети укрепили свои пози-
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ции за счет слияний и выхода за пределы родно-
го региона. По данным департамента потреби-
тельского рынка и предпринимательства КО, са-
мые крупные розничные сети, реализующие про-
дукты питания и непродовольственные товары –
ООО «Кора-ТК», ООО «Система Чибис», ООО «Ак-
вамаркет», ООО «Эллис-компани», ОАО «Центр-
продсервис»,ЗАО «Мосмарт» (г. Москва), ОАО
«Алпи» (г. Красноярск), «Мария-Ра» (г. Барнаул),
«Эльдорадо», «Монро», Адамас» и др.

   Такая активность естественным обра-
зом повлияла и на рост товарооборота и станов-
ление рынка ритейла Кузбасса в целом. По дан-

ным департамента потребительского рынка и
предпринимательства Кемеровской области, в
2007 году объем товарооборота в целом по об-
ласти составил 223 миллиарда рублей, что на
17% больше, чем  в 2006 году.  За январь–ап-
рель текущего года товарооборот составил уже
83,3 миллиарда  рублей, увеличившись по срав-
нению с аналогичным периодом прошлого года
на 12%. Почти весь оборот - 94,4% розничной
торговли - формируется как раз за счет торго-
вых сетей и торговых центров, а доля продажи
товаров на рынках составляет всего 5,6%. По
данным официального сайта территориально-
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го органа Федеральной службы государствен-
ной статистики по Кемеровской области, в пер-
вом квартале 2008 года в структуре оборота
розничной торговли на продовольственные то-
вары приходится 49,7%, непродовольственные
– 50,3%. Объем продажи населению продоволь-
ственных товаров увеличился на 8%, непродо-
вольственных – на 17% по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года.

Тенденция к активному развитию рознич-
ных торговых сетей характерна не только для
Кемеровской области, но и для российского
рынка в целом. Об этом в унисон говорят и вла-
сти, и эксперты, и сами игроки рынка.

 «Ритейл в России и в Кузбассе в частно-
сти, растет очень интенсивно и интересно, –
рассказывает ссссстттттарший анаарший анаарший анаарший анаарший аналитик ИГ «Антлитик ИГ «Антлитик ИГ «Антлитик ИГ «Антлитик ИГ «Антантантантантанта-а-а-а-а-
ПиогПиогПиогПиогПиоглоблоблоблоблобааааал» Андрл» Андрл» Андрл» Андрл» Андрей Верхей Верхей Верхей Верхей Верхоооооланцевланцевланцевланцевланцев. – Рознич-
ный товарооборот (он включает в себя как про-
довольственные, так и непродовольственные
товары) по России за период с 2005 по 2007
годы вырос в среднем на 13-15% - это очень вы-
сокие темпы роста. К примеру, в Европе анало-
гичные показатели значительно ниже, а по не-
которым позициям даже упали на 5, а то и 10
процентов. О чем это говорит? О том, что рос-
сийская экономика в данный момент находит-
ся в стадии подъема, вызванного благоприят-
ной конъюнктурой внешнего рынка, который, в
свою очередь,  обуславливает рост доходов на-
селения, превращающихся в рост розничного
оборота розничных сетей.

Уровень консолидации рынка розницы
очень низкий, несмотря на кажущееся обилие
сетей как федерального, так и местного значе-
ния. Существует такой показатель, как уровень
торговли, вернее: сколько процентов рынка
контролируют ведущие торговые сети. Если мы
возьмем этот показатель в России и сравним его
с зарубежными странами, то станет очевидно,
что мы далеки от состояния насыщения. К при-
меру, в России на 3 ведущих игрока рынка роз-
ничной торговли продуктами питания приходит-
ся 6% рынка, тогда как в Польше – 11%, в Чехии
-  25%, во Франции 64%. Региональные рынки,
в том числе и ритейл Кузбасса, копируют модель
российского ритейла, только на 4-5 лет позже.
Поэтому на региональных рынках ритейлеры
активно выстраивают свои сети, но лишь самые
крупные игроки выходят за пределы региона».
Мнение одного из ведущих экспертов рынка
ритейла относительно темпов развития регио-
нальных рынков отчасти подтверждается, отча-
сти опровергается другими экспертами и сами-
ми ритейлерами. Одни утверждают, что продук-
товая розница нашего региона проходит все
этапы развития и становления (в том числе и
такое явление, как экспансия в регионы)  рос-
сийского рынка с отставанием в среднем на 2-5
лет, другие же категорично утверждают, что роз-
ница Кузбасса развивается буквально в режи-
ме он-лайн с российской.

     «Продовольственный ритейл нашего ре-
гиона развивается сегодня теми же темпами, что
и общероссийский, то есть в режиме он-лайн.
Изначально местными сетями  Кузбасса была
взята очень высокая планка развития розницы
продуктов питания - гораздо качественнее и
выше, чем в Новосибирске или Томске, – отме-
чает дирдирдирдирдиректектектектектор ООО «Сисор ООО «Сисор ООО «Сисор ООО «Сисор ООО «Систттттемемемемема Чибис» Серга Чибис» Серга Чибис» Серга Чибис» Серга Чибис» Сергейейейейей
КККККооооолесник. - лесник. - лесник. - лесник. - лесник. - Доля именно сетевой торговли в

Кузбассе растет, и растет достаточно быстрыми
темпами. За последние 2-3 года значительно
уменьшилось число одиночных магазинов, со-
кращается доля рынков и ларьков. Значитель-
ную роль в этом процессе играют не только ме-
стные, но и иногородние сети, потому что по тем-
пам роста кузбасские сети растут гораздо
медленнее, чем сибирские и федеральные».

Çäîðîâàÿ êîíêóðåíöèÿ
âî áëàãî

Все эксперты сходятся во мнении, что ин-
терес к Кузбассу со стороны сибирских и  феде-
ральных сетей очень высок. По их прогнозам,
такой повышенный интерес продлится еще в бли-
жайшие 2-4 года. Приход сибирских и федераль-
ных сетей неминуемо создает жесткую конкурен-
цию местным сетевикам. По мнению анаанаанаанааналитиклитиклитиклитиклитикааааа
ИГ ИСИГ ИСИГ ИСИГ ИСИГ ИСТ КТ КТ КТ КТ Коммерц Марины Гоммерц Марины Гоммерц Марины Гоммерц Марины Гоммерц Марины Гладкладкладкладкладковой, овой, овой, овой, овой, «конку-
ренция подтолкнет ритейлеров к более активно-
му использованию мер, позволяющих укрепить
и поддержать уровень рентабельности рознич-
ных сетей. К ним относятся: увеличение доли
выручки с private label продуктов (товаров под
собственной торговой маркой ритейлера), мар-
жа по которым на 3-8% выше. Помимо этого, уве-
личится доля выручки с непродовольственных
товаров (маржа по ним также существенно выше,

По данным департамента потребительского
рынка и развития предпринимательства админи�
страции Кемеровской области, норма обеспечен�
ности торговыми площадями составляет 280 кв.
м на 1000 жителей (норма принята еще в совет�
ские времена, но новой с тех пор не появилось).
По состоянию на 1 января 2008 года в Кузбассе
эти показатели составляли 454 кв. м на 1000 жи�
телей.

Íàøà ñïðàâêà
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чем по продовольственным товарам), что станет
возможным посредством открытия гипермарке-
тов, где доля непродовольственных товаров в
структуре выручки достигает 30-40%. Также под-
держку рентабельности будут оказывать меры
по  оптимизации коммерческих расходов пу-
тем усовершенствования системы логистики и
получение дополнительных доходов от сдачи в
аренду площадей в строящихся гипермарке-
тах. Кроме того, мы ожидаем, что рост конку-
ренции вынудит сети усилить нематериальные
методы привлечения покупателей – создать до-
полнительные сервисы, развивать программы
лояльности потребителей и другие». По утвер-
ждению кузбасских ритейлеров, приход новых
игроков приводит к перераспределению рын-
ка, но никаким образом не уменьшает рост то-
варооборота торговых компаний. «Приход но-

вых игроков ритейла в Кузбасс провоцирует
нас на улучшение качества предоставляемых
услуг, а это расширение ассортимента, сервис
на более высоком уровне, отличное качество
продаваемого товара – продолжила испоиспоиспоиспоисполни-лни-лни-лни-лни-
тттттееееельный дирльный дирльный дирльный дирльный директектектектектор ООО «Эллис-кор ООО «Эллис-кор ООО «Эллис-кор ООО «Эллис-кор ООО «Эллис-компани»омпани»омпани»омпани»омпани»
ТТТТТааааатьтьтьтьтьяна Бакяна Бакяна Бакяна Бакяна Бакушеваушеваушеваушеваушева. - Прошло время красочных
упаковок, сейчас многие отдают предпочтение
здоровому питанию, а значит, их волнует и то,
что лежит внутри упаковки. Здесь можно отме-
тить продукцию местных производителей, с
которыми мы очень активно сотрудничаем. Это
всегда свежие и качественные продукты, прак-
тически без консервантов и всевозможных
добавок, соответственно с коротким сроком
реализации. Ведь сегодня выбор за покупате-
лем, и мы делаем все, чтобы выбор был в пользу
магазинов «Элис».

В настоящее время компания активно
растет и развивается, у нас очень серьезные
планы на ближайшие годы. А экспансия? Она
нам не страшна. Я бы сказала по-другому: экс-
пансия порождает здоровую конкуренцию».

Конкуренция развивает рынок, а конку-
ренция между компаниями, формирующими
предложения для розничного покупателя, – все-
гда хороша для покупателя. Предложения и сер-
вис становятся более качественными. «Другое
дело, что ритейлеры должны получать операци-
онную прибыль, которая позволит развивать
бизнес. Иначе нет смысла в существовании роз-
ничной компании. С другой стороны, конкурен-
ция может быть не только в области цены, но и,
например, в области сервиса. Так, появление
продуктовых супермаркетов премиум-класса ни
в коем случае не создаст конкуренцию диска-

Владимир Скородумов, директор направления «Ритейл» компании «КО

РУС Консалтинг»: «Развитие рынка розницы в регионе в целом соответствует раз�
витию рынка в стране. Необходимо понимать, что магистральное движение уже не
изменится, и переход к цивилизованным формам торговли (гипер�, супермаркеты,
«магазины у дома» вместо продуктовых и вещевых рынков) неизбежен. Как регио�
нальные, так и федеральные сети сейчас активно проникают в города с населением в
200 тысяч человек и менее. Динамика роста сетевых компаний в принципе сохраняет�
ся, однако необходимо понимать, что период слияний и поглощений сейчас не достиг
своего пика, а период гиперроста – еще даже не начался. Когда этот период начнется
– трудно прогнозировать со 100%�ной точностью, однако к его завершению крупные
федеральные сети будут присутствовать во всех городах с населением до 50 тысяч
человек, а большинство региональных сетей будут поглощены федеральными. Для
того чтобы избежать поглощения (если только это не стоит целью для инвесторов)
местным компаниям имеет смысл особое внимание уделить повышению эффектив�
ности управления. Особенно это относится к компаниям, уже имеющим в городах,
удаленных друг от друга географически, развитую сеть торговых точек (магазинов),
сопутствующую складскую сеть и организованные логистические цепочки. Оптимиза�
ция работы такой сети невозможна без формализации, а зачастую и реинжиниринга
бизнес�процессов. Поэтому для эффективной работы ритейлового оператора необ�
ходима информационная система, способная поддерживать все бизнес�процессы,
позволяющая имплементировать управленческие решения на местах и эффективно
анализировать и оценивать деятельность компании в целом».

Марина Гладкова, аналитик ИГ ИСТ КОММЕРЦ: «Двузначный темп роста
розничной торговли сохранится. Региональная экспансия федеральных и национальных
ритейлеров на сибирский рынок только усилится. Будет развиваться дальнейшая кон�
солидация рынка, активизация сделок M&A (то есть слияний и поглощений), усиление
конкуренции между операторами и вытеснение мелких игроков, дальнейшее разви�

тие мультиформатности, а также постепенное снижение рентабельности ритейлеров
� как за счет усиления конкуренции, так и за счет повышения затрат компаний (в том
числе и капитальных). Повысится уровень потребительских запросов к качеству об�
служивания в торговых сетях, усилится структурная оптимизация бизнес�процессов в
торговых сетях. Свое дальнейшее развитие получат программа лояльности покупате�
лей и другие программы нематериального стимулирования. Продолжится рост доли
private label в структуре продаж операторов и строительство распределительных ло�
гистических центров. В сегменте непродовольственного ритейла прослеживаются аб�
солютно те же тенденции, что и в продуктовой рознице».

Сергей Романов, генеральный директор ООО «Кузбасская мебельная ком

пания»: «Мебельный рынок растет медленными темпами – 10�15% в год, что меньше,
чем рост розничного рынка России в целом. Возлагаем большие надежды на «Икею»,
которая «растягивает» этот рынок за счет изменения отношения к мебели как более при�
влекательному объекту вложения личных средств потребителей. Мебель начинает конку�
рировать с другими сегментами розничного рынка за кошелек потребителя. Учитывая тот
факт, какими темпами сегодня покупаются машины, турпутевки и т.п., мы понимаем, что
мебельный рынок может развиваться и гораздо более быстрыми темпами».

Ульяна Смольская, менеджер по связям с общественностью Западно

Сибирского филиала компании «Евросеть»: «Рынок продаж сотовых телефонов
консолидирован, вероятность появления новых сильных игроков на рынке маловеро�
ятна. Основная конкуренция направлена на повышение лояльности клиента и привле�
чение его за счет качественного обслуживания и дополнительных услуг. На рынке
продуктовой розницы экспансия в регионы и консолидация начались значительно по�
зднее, чем на рынке бытовой техники и электроники. Думаем, что в ближайшем буду�
щем следует ожидать выхода федеральных продуктовых компаний и на рынок Кузбас�
са, это будет происходить так же, как и на рынке электроники � либо путем поглоще�
ний, либо по франчайзингу».

Ìíåíèÿ ýêñïåðòîâ

Íà ôîòî: Ìàðèíà Ãëàäêîâà Íà ôîòî: Âëàäèìèð Ñêîðîäóìîâ Íà ôîòî: Òàòüÿíà Ñàæåíîâà
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унтерам по ценам, но вполне сможет оттянуть
тех, кто располагает достаточными средствами,
но не тратил их в силу отсутствия подобного
магазина в своем городе или районе», - рррррас-ас-ас-ас-ас-
сксксксксказывает диразывает диразывает диразывает диразывает директектектектектор напрор напрор напрор напрор направления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритейл»ейл»ейл»ейл»ейл»
кккккомпании «Компании «Компании «Компании «Компании «КОРОРОРОРОРУУУУУС КС КС КС КС Консонсонсонсонсааааалтинг» Владимирлтинг» Владимирлтинг» Владимирлтинг» Владимирлтинг» Владимир
СкСкСкСкСкороороороороородудудудудумов.мов.мов.мов.мов.

Â Êóçáàññ âñå íå ïðîñòî

Несмотря на слабую насыщенность и, как
следствие, инвестиционную привлекательность
кузбасского ритейла, а также финансовые воз-
можности федеральных игроков, федералы сег-
мента именно продовольственной розницы все
же неохотно идут в Кузбасс, в отличие от непро-
довольственного ритейла. Почему? «Основным
фактором, препятствующим приходу федераль-
ных сетей в Сибирь, в том числе и Кузбасс, по
нашему мнению, является слабое развитие со-
временного складского и логистического бизне-
са, а также очень большие расстояния между го-
родами,- утверждает Марина Гладкова     (ИГ ИСТ
Коммерц). - Однако следует отметить, что феде-
ральные и национальные ритейлеры рассматри-
вают  сибирский регион как один из приоритет-
ных и интересных для региональной экспансии.
В последние годы на рынок Сибири зашли не-
сколько крупных федеральных и национальных
игроков – Ашан, Лента. При этом крупные игро-
ки стараются выходить на новые рынки с фор-
матом гипермаркетов. Гипермаркеты являются
довольно удобным инструментом для региональ-
ной экспансии, поскольку позволяют охватить
широкую потребительскую аудиторию, характе-
ризуются высоким оборотом с квадратного мет-
ра, а также высокой выручкой на магазин, что
позволяет минимизировать накладные расходы.
Так как федеральные и национальные сети пред-
почитают развивать в новых регионах формат
гипермаркетов, то крупных игроков интересуют,
в первую очередь, города с населением не ме-
нее 500 тысяч человек».

     В связи с этим у местных игроков рын-
ка появляется, с одной стороны, конкурентное
преимущество в виде охвата более мелких на-

селенных пунктов и временной лаг для этого. С
другой стороны, знание особенностей террито-
рии, менталитета населения, правил ведения
бизнеса на местном уровне позволяет им эф-
фективно развиваться в этом направлении. По-
этому те местные сети, которые уже сейчас нач-
нут активно развиваться в малых городах, смо-
гут «снять сливки».

   По мнению ВладимирВладимирВладимирВладимирВладимира Кисеа Кисеа Кисеа Кисеа Киселева, про-лева, про-лева, про-лева, про-лева, про-
фессорфессорфессорфессорфессора ка ка ка ка кафедры мафедры мафедры мафедры мафедры маркаркаркаркаркетинга и ретинга и ретинга и ретинга и ретинга и рекламыекламыекламыекламыекламы
КККККемИ РГТемИ РГТемИ РГТемИ РГТемИ РГТЭУЭУЭУЭУЭУ, , , , , «центровые» опасаются распыле-
ния усилий и ресурсов и потери своей высокой
эффективности. «Местным» стоит этому поучить-
ся. Клонировать нужно эффективный бизнес! А
они, напротив, считают, что количество неожи-
данным образом преобразуется в высокую эф-
фективность. При этом они зачитываются раз-
делом экономики «Эффект масштаба опыта» (в
полном смысле «магическим» законом перехо-
да количества в качество). Не нужно путать мак-
ро- и микроэкономические законы. То, что хо-
рошо работает в большом, не должно также хо-
рошо работать в малом».

Как прокомментировал московский ана-
литик Владимир Скородумов, «традиционно в
рознице сибирского региона достаточно низ-
кий уровень цен, который сложился на рынке
давно. Федералы не готовы на данный момент
сформировать предложение, которое было бы
еще более выгодное, поскольку нет инфра-
структуры, которая сможет обеспечить такое
снижение. Затраты для выхода на рынок для
ритейлеров сравнительно большие. Сервисное
предложение в принципе возможно, но оно не
может быть массовым. Открытие 3-4 супермар-
кетов премиум-класса, таких, как «Глобус Гур-
мэ», скорее всего, не повлияет на общую ди-
намику развития рынка. Скорее всего, выход
федеральных ритейлеров на местный рынок
будет проходить через приобретение кого-то из
«местных».

Если федеральные сети не спешили ос-
ваивать Кузбасс, то некоторые сибирские сети
просто не смогли этого сделать. В марте прошло-
го года была заявлена экспансия в Кемеровс-
кую область крупного игрока сибирского ритей-
ла торговой сети «Квартал». Новосибирцы пла-
нировали открыть в Кемерове четыре своих
магазина формата «магазины у дома». Однако
этого так и не произошло. Причину неосуще-
ствившейся экспансии в компании назвать от-
казались. А совсем недавно, в мае, «Квартал»
был продан новосибирскому холдингу «Новые
торговые сети». От комментариев бывшие и
новые владельцы тоже отказались.

По словам крупных кузбасских ритейле-
ров, им неоднократно поступали и поступают
предложения от федералов и сибирских сетей о
слиянии или покупке, но, по всей видимости,
пока что предложения не очень достойные, и
федералы выходят на кузбасский рынок под сво-
ими брендами. По мнению Сергея Колесника,
пик экспансии торговых сетей, приходящих в наш
регион, ожидается в следующем году: «Ритейл
Кузбасса будет активно насыщаться сетями из-
вне. В 2009 году в Кузбасс придут крупные фе-
деральные игроки: Пятерочка, Ашан, Лента, Х5
и другие. На рынке четко обозначатся два пути
развития. Первый – слияния и поглощения, и
второй – выход сетей под своим брендом. Рано
или поздно федеральные сети все равно придут
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в Кузбасс – это их стратегия развития. Конечно, с приходом федералов
рынок не только растянется, но  и произойдет отъем доли рынка у местных
сетей. Так что если местные игроки не начнут контратаку за пределы Куз-
басса, то рано или поздно им придется покинуть этот рынок».

… à ìû ê âàì

Чтобы повысить степень капитализации своих компаний, местные
торговые сети пользуются тремя путями. Первый – самостоятельно осу-
ществляют свою экспансию за пределы Кузбасса. Второй путь  – слияния
или объединения. В Кузбассе слияния произошли пока что только с си-
бирскими сетями, но не с федеральными - по-видимому, так как-то на-
дежней. И, наконец, третий путь – поглощения.

«Стратегия развития нашей компании – «накрыть» своими сетя-
ми всю Восточную Сибирь, – продолжил Сергей Колесник. -  В настоящее
время в России есть регионы, в которых сетевой розницы просто не су-
ществует как класса. Это как раз и есть Восточная Сибирь. Сегодня кон-
курировать в Новосибирске довольно сложно, а вот в Иркутске, в Чите
или Улан-Удэ - вполне реально». Для реализации этих масштабных пла-
нов в 2006 году было создано  ЗАО «РегионМарт»,  учредителями кото-
рого являются семья Колесник, УРСА Банк и топ-менеджеры компании.
«РегионМарт» развивает мультиформатную сеть магазинов под брендом
«Поляна», и в течение трех лет на территории Сибири будет открыто 20
гипермаркетов. В настоящее время бренд «Поляна» представлен в шес-
ти регионах Сибирского федерального округа. В марте этого года ЗАО
«РегионМарт» стало партнером одной из крупнейших продовольствен-
ных сетей Восточной Сибири - иркутской компании «АМИК Кэш энд Кер-
ри». 25% акций принадлежат УРСА Банку, 25% - Игорю Мельцеру (соб-
ственник «АМИК Кэш энд Керри»), 47% - семье Колесник, акционерам
ЗАО «РегионМарт» и 3% - топ-менеджерам компании «РегионМарт».

По словам исполнительного директора ООО «Эллис-компани» Та-
тьяны Бакушевой, эта торговая сеть тоже планирует выход за переделы

Кемеровской области, правда, направления движения пока не раскры-
ваются.

Еще один крупный игрок кузбасского ритейла, компания «КОРА»,
пошла по второму пути – слияния с крупным новосибирским ритейле-
ром ООО «Холидей Классик». «Благодаря данной интеграции мы, преж-
де всего, расширили географию присутствия компании, – рассказывает
гггггенеренеренеренеренерааааальный дирльный дирльный дирльный дирльный директектектектектор ООО «Кор ООО «Кор ООО «Кор ООО «Кор ООО «КОРОРОРОРОРА-ТК» ТА-ТК» ТА-ТК» ТА-ТК» ТА-ТК» Тааааатьтьтьтьтьяна Сажяна Сажяна Сажяна Сажяна Саженова. – енова. – енова. – енова. – енова. – Если си-
стема магазинов «КОРА» была представлена только в Кемеровской и Но-
восибирской областях, то к территориям объединенной компании отно-
сятся Омская, Томская области и Алтайский край. В  настоящее время
мы используем все преимущества централизованной системы закупок и
открываем новые возможности в работе с поставщиками. Благодаря сли-
янию были оптимизированы финансовые ресурсы компании, а следо-
вательно, возможностей развития сети  стало гораздо больше».

Первые результаты такого объединения уже есть. По данным рей-
тинга «Лучшая розничная сеть 2007 года», проведенного московской
компанией BBPG, объединенная компания торговых сетей «Холидей» и
«КОРА» вошла в десятку лучших розничных сетей России. На начало 2008
года объединенная компания насчитывала вместе 132 магазина, сово-
купная торговая площадь которых составляла 110000 кв. м. В текущем
году планируется довести оборот объединенной компании до 1,1 милли-
арда долларов США. В среднесрочной перспективе объединенная ком-
пания планирует осуществлять активную региональную экспансию и к
2010 году занять лидирующие позиции в Новосибирской, Омской, Томс-
кой, Кемеровской областях, Красноярском и Алтайском краях. Главные
стратегические задачи объединенной компании до 2011 года - войти в
десятку крупнейших ритейлеров России, занять около 30% рынка в ре-
гионах присутствия сети, поддерживать темпы роста объема продаж выше
средних по России.

Кстати, если с «Корой» произошло слияние или объединение, то в
Новокузнецке торговая сеть ООО «Лидер» (8 супермаркетов) была по-
глощена «Холидей Классиком».

Êóçáàññîâöû
íå òîëüêî êóøàþò

Бесспорно, продовольственный сектор розничной торговли явля-
ется ведущим. По данным, представленным в ряде средств массовой ин-
формации, в настоящий момент российский рынок розничной торговли
входит в десятку крупнейших мировых и в пятерку наиболее крупных
европейских рынков. Конечно, оборот розницы продуктов питания не
сравним с оборотом непродовольственного ритейла. Но в отличие от про-
дуктового ритейла, непродовольственный рынок Кузбасса более насы-
щен сибирскими и федеральными игроками.

Наиболее масштабно на непродовольственном рынке представлен
сегмент бытовой техники. Рост этого сегмента рынка очень быстрый - 15-
20% в год. На сегодняшний день на рынке Кузбасса присутствуют все
сетевые операторы «большой четвёрки» - «М.Видео», «Мир», «Техноси-
ла» и «Эльдорадо». И при этом рынок не стагнирует, а продолжает разви-
ваться. В условиях столь жесткой конкуренции побеждает та компания,
которая может предложить самый качественный сервис и конкурентные
цены.

«Выход на рынок Кузбасса в 2000 году не являлся для нас чем-то
из ряда вон выходящим, в этот период торговые предприятия Кузбасса
находились в таком же печальном состоянии, как и во всей стране, по-
этому проблемы конкуренции на рынке не было. Базовой проблемой
являлся поиск помещения, соответствующего нашим требованиям - до-
статочно крупного, в удобном районе и т.п., – рассказывает дирдирдирдирдиректектектектекторороророр
СибирскСибирскСибирскСибирскСибирскогогогогого филиао филиао филиао филиао филиала кла кла кла кла компании «Эльдоромпании «Эльдоромпании «Эльдоромпании «Эльдоромпании «Эльдорадо» Кадо» Кадо» Кадо» Кадо» Консонсонсонсонстттттантин Пирогантин Пирогантин Пирогантин Пирогантин Пирогов.ов.ов.ов.ов.
- - - - - Все города с населением от 50 тысяч человек представляют для нас
интерес. Сегодня мы уже присутствуем в таких городах вашего регио-
на, как Кемерово (3 магазина), Новокузнецк (5 магазинов) и Прокопь-
евск (1 магазин). До конца года компания планирует открыть в Кузбас-
се еще три новых магазина общей площадью около 4000 кв. м. По на-
шим оценкам, на сегодняшний момент доля компании на рынке
Кузбасса составляет порядка 70%. Можно с уверенностью говорить о
постепенном вытеснении с рынка небольших магазинов. Современный
покупатель хочет посещать большие современные супермаркеты, где
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представлены тысячи наименований товаров,
и где им могут оказать высококачественный
сервис». Сегодня компания «Эльдорадо» зани-
мает около 28% рынка бытовой электроники
в России (по данным компании «Эльдорадо»).
Кроме того, «Эльдорадо»  также развивает тор-
говую сеть «Сулпак» в Казахстане. Оборот ком-
пании в 2007 году составил 6 миллиардов дол-
ларов США.

По мнению экспертов и игроков данного
сегмента, рост доли непродовольственных това-
ров в розничном товарообороте связан, в ос-
новном, с ростом денежных доходов населения
и развитием услуг потребительского кредитова-
ния. Одной из основных тенденций этого сег-
мента рынка – так же, как и продовольственно-
го, -является развитие цивилизованных форма-
тов торговли (крупных торговых центров и
комплексов) и снижение доли продаж на рын-
ках и ярмарках.

В сегменте сотового ритейла кузбасский
рынок следует в своем развитии основным тен-
денциям российского рынка, такими, как на-
сыщение рынка, рост его в денежном выраже-
нии, преобладание доли реплейсмента (заме-
на старых трубок на новые) в структуре
продаж, рост средней стоимости проданного
телефона. По словам УУУУУльльльльльяны Смояны Смояны Смояны Смояны Смольльльльльскскскскской, ме-ой, ме-ой, ме-ой, ме-ой, ме-
неджнеджнеджнеджнеджеререререра по связям с обща по связям с обща по связям с обща по связям с обща по связям с общесесесесественноственноственноственноственностьтьтьтьтью За-ю За-ю За-ю За-ю За-
падно-Сибирскпадно-Сибирскпадно-Сибирскпадно-Сибирскпадно-Сибирскогогогогого филиао филиао филиао филиао филиала кла кла кла кла компании «Ев-омпании «Ев-омпании «Ев-омпании «Ев-омпании «Ев-
росеть»росеть»росеть»росеть»росеть», «в регионе недостаточно развита
культура обслуживания потребителя. Уровень
сервиса на Кузбассе невысокий, покупатель не
избалован и не привык к качественному обслу-
живанию, неприхотлив и слабо владеет знани-
ем своих прав и обязанностей как потреби-
тель».  На вопрос о конкурентах в компании
ответили так: «Федеральные компании имеют
большие финансовые, административные и
маркетинговые ресурсы для развития и захва-
та рынка. Так, в 2006 году наша компания при-
обрела одного из основных конкурентов в Куз-
бассе - компанию «Техносеть».

На сегодня в Кузбассе присутствуют по-
чти все федеральные компании сотового ритей-
ла, поэтому основная конкуренция разворачи-
вается между федералами. Конечно, существу-
ют риски «непринятия бренда», но в случае
экспансии известной московской компании с
проработанной маркетинговой и ценовой стра-
тегией эти риски минимальны и оправданы.
Кроме того, важно, на каком этапе компания
входит в регионы, поэтому очень важно быть
первыми и «снять сливки».

Парадоксальная ситуация сложилась се-
годня на мебельном рынке. Местная «Кузбас-
ская мебельная компания» - по площадям вто-
рая сеть в России после «Икеи», экспансия ко-
торой происходит по всей России. Тем не
менее, в самом регионе мебельный рынок
практически не развит. «Многие крупные иг-
роки кузбасского «большого» - FMSG (fast
moving consumer goods – товары массового
потребления ) - ритейла  начинали свой биз-
нес  в качестве дистрибьюторов таких крупных
международных компаний, как Нестле, Марс,
Проктер энд Гэмбел и других. Они освоили тех-
нологию продаж - можно сказать, скопирова-
ли по западной кальке, регулярному менедж-
менту научились. Поход в розницу для них был
всего лишь очевидным логическим шагом, мак-

симальным продвижением к потребителю. И в
настоящее время кузбасский  большой ритейл
развивается вполне цивилизованно. Если же
рассматривать сегмент мебельного ритейла, то
таких учителей у нас нет и быть не может в силу
специфики бизнеса, узости рынка мебели (не
более 1% от розничного рынка в целом) и от-
гороженности мебельного рынка России от ос-
тального мира высокими ввозными таможен-
ными пошлинами. Несмотря на широкую пред-
ставленность розничного мебельного рынка
как в Кузбассе, так и Сибири, этот вид бизнеса
пока отличается высокой несистемностью.
Крупных межрегиональных сетей в Кузбассе
нет, и львиная доля рынка принадлежит оди-
ночным дилерским магазинам или собствен-
ным салонам фабрик-производителей. Мы счи-
таем такой путь тупиковым. Каждый должен
заниматься своим делом: фабрики должны
производить, розничные сети – торговать! Ма-
газин должен заниматься продвижением не
продукции фабрики, а тех товаров, которые во-
стребованы и нужны потребителю. Те игроки,
которые это понимают, могут  занять свою нишу
на долгие годы. Первоначально наша компа-
ния тоже работала по договору франчайзинга
с фабрикой «Шатура», но мы вовремя смени-
ли свой курс и стратегию развития, – расска-
зал гггггенеренеренеренеренерааааальный дирльный дирльный дирльный дирльный директектектектектор ООО «Куор ООО «Куор ООО «Куор ООО «Куор ООО «Кузбзбзбзбзбасскасскасскасскасскаяаяаяаяая

мебемебемебемебемебельная кльная кльная кльная кльная компания» Сергомпания» Сергомпания» Сергомпания» Сергомпания» Сергей Рей Рей Рей Рей Ромомомомоманованованованованов. -
Одна из причин, почему в Кузбассе и Сибири в
целом мало мебельных федеральных сетеви-
ков, – логистика. Мебельная продукция  очень
крупногабаритная и предъявляет к себе особые
требования транспортировки и  доставки. По-
этому, чтобы выйти на сибирский рынок, нуж-
ны серьезные инвестиции в транспорт и скла-
ды (80% производителей мебели находятся в
европейской части России). Открытие каждого
нашего магазина стоит от 15 до 25 миллионов
рублей, половину от этой суммы составляют то-
варные остатки и логистическая инфраструкту-
ра. Вторая причина – малое количество сете-
вых игроков в мебели. Единственным междуна-
родным игроком на этом рынке является
«Икеа», розничных сетей, подобных нашей, 6-
7 во всей большой России, и они развиваются,
как правило, в рамках одного Федерального
округа».

Резюмируя все вышеизложенное, остает-
ся лишь отметить, что большинству потребите-
лей – нам с вами - все равно,  какому торгово-
му оператору принадлежит та или иная сеть:
московскому, сибирскому, международному
или родному, кузбасскому. Главное, чтобы це-
новая политика, качество и сервис совпадали с
моими амбициями и финансовыми возможно-
стями. Вот и все. 




