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Российский бизнес сегмента non-food стремительно развива-
ется: по данным INFOLine, в 2011 году рынок товаров для дома 
и товаров DIY по темпам роста примерно в два раза опередил 
другие сегменты российского потребительского рынка. К со-
жалению, уровень квалификации поставщиков растет не так 
быстро, а взаимоотношения с сетевой розницей вызывают 
много вопросов как у производителей, так и у дистрибуторов. 
В сложившейся ситуации интерес участников рынка к главной 
межотраслевой площадке поставщиков и ритейлеров товаров 
non-food — Всероссийскому Форуму в рамках выставки «Кон-
сумэкспо» — был гарантирован.

В этом году на Форуме, проходившем в Экспоцентре на Крас-
ной Пресне, установлен очередной рекорд по количеству делега-
тов: 250 собственников и топ-менеджеров компаний-поставщиков, 
руководителей и закупщиков международных и отечественных 

розничных сетей, ведущих экс-
пертов и исследователей рынка 
потребительских товаров. Учас-
тники приехали из 50 городов 
7 стран мира, чтобы получить 
стратегическую отраслевую ин-
формацию, «подобрать» прак-
тические инструменты для уве-
личения сбыта, договориться о 
поставках в 30 федеральных и 
региональных розничных сетей.

Главная проблема отрасли— растущий разрыв между требова-
ниями ритейлеров и возможностями российских поставщиков. По 
мнению Михаила Бурмистрова 
(INFOLine-Аналитика), тренды, 
которые определят ассорти-
ментную политику сетей DIY и 
Household в 2012 году, — это 
сокращение количества пос-
тавщиков и увеличение пря-
мого импорта продукции из-за 
рубежа, что вызывает тревогу 
как у российских производите-
лей, так и у дистрибуторов.

Продавать максимальное количество 
товара максимальному количеству покупа-
телей по минимальным ценам — универ-
сальная формула, озвученная Ильмирой 
Сурковой (Ашан Россия), которая говорит о 
том, что в обозримом будущем приоритетом 
номер один для поставщиков станет повы-
шение эффективности бизнес-процессов и 
снижение издержек. К сожалению, отечест-
венный поставщик зачастую идет по другому 
пути: снижает производственный процесса и 
цепочек поставок.

Вопросам повышения эффективности ра-
боты поставщиков на Форуме была посвящена 
целая сессия. 

В своем докладе Сергей Карминский 
(Ernst&Young) обратил внимание делегатов на 
такие ресурсы, которые практически всегда поз-

воляют повысить эффективность цепочек поставок: избыточ-
ные складские запасы, высокую логистическую себестоимость, 
неоптимальное использование распределительных центров, 
проблемы в информационном взаимодействии между подраз-
делениями компании и партнерами, неэффективные промоак-
ции.

Стратегическая информация и практические рекоменда-
ции экспертов, полученные делегатами, нашли свое примене-
ние уже на 2-й день Форума: 1 800 переговоров о поставках 
провели производители и дистрибуторы с 50 коммерческими 
директорами и руководителями отделов закупок 30 специа-
лизированных и мультиформатных розничных сетей в единс-
твенном в отрасли Центре Закупок СетейTM: non-food. Новые 
товары появятся на полках таких сетей, как Metro Cash&Carry, 
Castorama, «Седьмой Континент», «О’Кей» и мн. др. Большой 
интерес у поставщиков вызвали закупщики «Единой Роз-
ничной Компании», официального ритейлера Почты России, 
строящего сеть сбыта в более чем 40 000 почтовых отделений 
страны. 

В кулуарах Форума и слушатели, и спикеры отмечали: со-
стоявшаяся встреча стала самой яркой и информационно насы-
щенной в истории выставки «Консумэкспо». В следующий раз 
поставщики и ритейлеры товаров non-food соберутся на IX Ан-
тикризисном Форуме в апреле этого года — в период, который 
многие эксперты характеризуют как «критический для экономи-
ческой ситуации в России».
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еСТРАТЕГИЯ РАБОТЫ С ТОРГОВЫМИ СЕТЯМИ  
У ПОСТАВЩИКОВ В ОСНОВНОМ ОТСУТСТВУЕТ

Агентство «Маркет Гайд» и журнал 
«Логистика» провели небольшой опрос 
среди делегатов форума о направлени-
ях стратегий взаимодействия с сетями 
и поставщиками. Выборка респонден-
тов составила более 10% слушателей 
и участников форума. Вопросы тесно 
касались тематики форума. Но глав-
ным, конечно, был вопрос о том, какова 
стратегия компании по работе с сетями 
и есть ли она в принципе. 

Мнения участников опроса разде-
лились практически 50 на 50, даже с 
небольшим перевесом в пользу отсутс-
твия какой-либо стратегии по работе 
с сетями. Такая статистика удивляет: 
большинство компаний, присутствую-
щих на форуме,  — это давние игроки 
рынка, имеющие огромный опыт рабо-
ты с поставщиками, производителями и 
сетями. 

Следующий вопрос, на который от-
вечали респонденты, касался резуль-
татов деятельности компании в разные 
периоды — до кризиса, во время и 
после него. Ответы, как и ожидалось, 
получились довольно разноплановые, 
но некоторые тенденции нам все же 
удалось выявить. Большинство успеш-
ных, закрепившихся на рынке компа-
ний утверждают, что кризис не только 
не отразился на их взаимоотношениях 
с сетями, но, напротив, способствовал 
их укреплению. Понятно, что у новичков 
рынка картина оказалась совсем иной. 
Впрочем, были и те, кто утверждал, что 
сети «испугались» и перестали брать на 
реализацию товары сегмента премиум, 
ориентируясь на сегменты от среднего 
и ниже. Более того, некоторые сети год 
от года ужесточают свои условия, по-
нимая, что они «делают» поставщикам 
продажи и те вынуждены ставить това-
ры к ним на полки. 

Как можно заметить, выделить не-
кий универсальный тренд, одно общее 

направление работы компаний с се-
тями очень сложно. Очевидно одно: 
форумы «Империя» продуктивны для 
всех участников. Многие респонден-
ты отмечали, что именно здесь они 
заключили выгодные контракты с се-
тями и поставщиками. К тому же, в 
числе посетителей мероприятия было 
немало компаний — новичков рынка, 
которые смогли установить новые биз-
нес-контакты в рамках форума.
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Специалист по информационной 
поддержке, журнал «Логистика»


