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Закон о торговле изменит 
отношения с поставщиками
Поправки в Закон о торговле, кото-

рые недавно обсуждал Минсельхоз 
с коллегами из федеральных ведомств, 
отраслевыми союзами и депутатами, 
предлагают ряд кардинальных изме-
нений в правилах игры на рынке тор-
говли продовольствием. В частности, 
Минсельхоз находит целесообразным 
зафиксировать в законе размер возна-
граждения торговым сетям до несколь-
ких процентов от цены приобретенных 
конечным потребителем продоволь-
ственных товаров без возможности про-
извольного увеличения, а также ввести 
прямой запрет на выплату любых дру-
гих видов вознаграждений.

Так, законодатели считают, что под-
держат отечественного товаропроизво-
дителя, если уменьшат вознагражде-

ние за оборот и продвижение товара, 
то есть ретробонусы, с нынешних 10% 
до 5%, включат логистику в услуги по 
продвижению.

В целях противодействия, по сути, 
беспроцентному кредитованию тор-
говых сетей в ущерб интересам про-
изводителей обсуждалось сокращение 
в среднем на четверть сроков плате-
жей за уже поставленные продукты 
питания. Это позволит сельхозпроиз-
водителям своевременно получать де-
нежные средства за проданные това-
ры. Среди нововведений – сокращение 
отсрочки платежей поставщикам с 10 
до 8 дней по скоропортящимся това-
рам, с 30 до 25 дней – по товарам, хра-
нящимся до одного месяца, с 45 до 40 
дней – для продуктов с более длитель-
ными сроками годности.

К механизмам возврата скоропортя-
щегося товара тоже много вопросов. 
Минсельхоз предлагает возвращать 
скоропортящиеся продукты поставщи-
кам при условии оплаты 50% их стои-
мости, а не бесплатно, как сейчас. При 
этом сельхозпроизводители считают, 
что надо ужесточить условия и устано-
вить запрет на возврат.

Кроме того, депутаты предлагают 
снизить порог доминирования для ри-
тейла с сегодняшних 25% до 15%. Сей-
час ритейлер не может ни покупать, 
ни арендовать торговую площадь в гра-
ницах муниципального района или го-
родского округа, если в прошлом фи-
нансовом году он контролировал более 
25% оборота на местном продоволь-
ственном рынке.

Правда, снизить порог предлагается 
с оговоркой: если доля торговой сети 
превышает 15%, но остается в пределах 
25%, она вправе строить новые магази-
ны (но не брать их в аренду и не поку-
пать), делать капремонт старых и арен-
довать площади, которые в последние 
два года не использовались для торгов-
ли продовольствием.

Предполагается, что запрет огра-
ничит сделки слияния и поглощения 

В этом году рынок ждут значительные изменения. Гос­
дума готовится принять поправки в ФЗ «О торговле»,  
регулирующий работу розничных сетей.
Многие уверены, что действующий ныне вариант дает 
много лишних преференций ритейлу. К примеру, суще­
ствующая рассрочка по расчетам за поставленную про­
дукцию по сути является беспроцентным кредитовани­
ем торговых сетей.
Инициатива, как можно было ожидать, вызвала ожесто­
ченные дискуссии среди чиновников и участников рынка.

Среди нововведений – сокращение 
отсрочки платежей поставщикам 
с 10 до 8 дней по скоропортящимся 
товарам, с 30 до 25 дней – по това­
рам, хранящимся до одного меся­
ца, с 45 до 40 дней – для продук­
тов с более длительными сроками 
годности.

СПРАВКА 

Федеральный закон «Об основах 
гос ударственного рег улирова­
ния торговой деятельности в РФ» 
№381-ФЗ рег улирует основные 
моменты, связанные с торговлей 
в стране: правила, принципы взаи­
моотношений участников и т. д. За­
кон принят 28 декабря 2009 года 
и действует поныне со всеми изме­
нениями и дополнениями.
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Александр Ткачев,
министр сельского хозяйства 
Российской Федерации:

«За прошлый год отпускные 
цены сельхозпроизводителей 
выросли в среднем на 7%, 
в рознице за тот же период 
рост составил 14%. При этом 
затраты сельхозпроизводителей 
постоянно растут, например 
на топливо, электроэнергию, 
удобрения, средства защиты 
растений и другое». 

и будет направлен на защиту малого 
и среднего бизнеса.

Навстречу друг другу
Поправки в Закон о торговле, разра-

ботанные группой сенаторов и депута-
тов во главе с председателем комитета 
Госдумы по безопасности и противо-
действию коррупции Ириной Яровой, 
прошли первое чтение в мае 2015 го-
да. Дискуссии продолжались в течение 
лета. В частности, Минпромторг выска-
зывался за обнуление ретробонусов. 
Минэкономразвития в свою очередь 
раскритиковало идеи депутатов, уви-
дев риски снижения конкуренции меж-
ду поставщиками и угрозу для потре-
бителей: ритейлеры будут вынуждены 
переложить возросшие расходы в роз-
ничную цену. С похожими выводами 
выступал и Комитет гражданских ини-
циатив во главе с Алексеем Кудриным.

Ассоциация компаний розничной 
торговли (АКОРТ) настаивала, что 
«принимая во внимание ведущую 
роль ритейла в социально-экономи-
ческом и  инновационном развитии 
России, в сегодняшней сложной эко-
номической ситуации следовало бы 
воздержаться от принятия мер допол-
нительного регулирования потреби-
тельского рынка».

В июле в своем обращении к зампреду 
правительства Аркадию Дворковичу ри-
тейлеры негативно отнеслись к вклю-
чению логистики в допуслуги и сокра-
щению сроков оплаты. Новая волна 
дискуссии развернулась ко второму чте-
нию поправок в октябре прошлого года 
и продолжается до сих пор.

Все участники переговоров призна-
ют, что какие-то услуги ритейлеров 
поставщиками все же должны быть 
предусмотрены законом, а сокраще-
ния сроков оплаты «должны быть раз-
умными». Кроме того, подчеркивается, 
что есть разные группы поставщиков, 
и для них необходимы разные подхо-
ды в регулировании. Если небольшие 
поставщики против ретробонуса, то 

транснациональные компании, наобо-
рот, заинтересованы в ретробонусах как 
средстве продвижения и рекламы.

В итоге в «поправки Яровой» решили 
внести изменения, которые бы смягчи-
ли документ. Так родился сегодняшний 
законопроект правительства, снижаю-
щий ретробонусы до 5% вместо 3%. Кро-
ме того, сроки оплаты товаров относи-
тельно первоначального законопроекта 
слегка увеличили. Оплата скоропортя-
щихся товаров должна случиться че-
рез 8, а не через 5 дней, как планирова-
лось, если срок годности месяц – через 
25 дней вместо 20, более 30 дней – не 
позднее 40 календарных дней вместо 
35. Причем срок «начинает течь со дня 
передачи продовольственных товаров», 
сказано в поправках к поправкам. Сро-
ки отсчитываются с момента получения 
корректно заполненных документов.

Также чиновники и отраслевые со-
юзы видят необходимость в плавном 

переходном периоде для вступления 
в силу грядущих изменений в Законе 
о торговле – минимум полгода или год.

На фоне роста цен 
и падения спроса
Одна из целей принятия поправок – 

сдерживание роста цен на продук-
ты. «По-хорошему регулирование цен 
в торговле к компетенции Минсельхоза 
не относится, – сказал глава ведомства 
Александр Ткачев в одном из интер-
вью. – Но за прошлый год отпускные 
цены сельхозпроизводителей выросли 
в среднем на 7%, в рознице за тот же пе-
риод рост составил 14%. При этом затра-
ты сельхозпроизводителей постоянно 
растут, например на топливо, электро-
энергию, удобрения, средства защиты 
растений и другое».

Президент на встрече с членами пра-
вительства перед Новым годом, 24 де-
кабря, еще раз поставил задачу не 
допустить рост цен, призвав исполь-
зовать для этого все возможные ры-
ночные механизмы.

Вместе с ростом цен на фоне сокраще-
ния доходов населения падает и спрос 
на продукты питания. Потребление до-
мохозяйств уменьшается в последние 
полтора года, но самые существенные 
перемены в объемах потребления ста-
ли наиболее заметными только недав-
но, отмечала в декабрьском отраслевом 
обзоре аналитик UBS Ульяна Ленваль-
ская. Реальные доходы россиян, по про-
гнозу Инвестбанка, могут упасть еще на 
3–4% в 2016 году, «поэтому мы не ждем 
какого-либо значимого восстановления 
спроса как минимум в первом полуго-
дии 2016 года и, скорее всего, вообще 
в 2016 году».

Одновременно снижение платеже-
способного спроса привело к тому, что 
розничные сети стали более активно 
бороться за покупателя. Поэтому гораз-
до чаще они сами устраивают ценовые 
акции, что, безусловно, на руку про-
изводителям продуктов питания. Се-
ти сами заинтересованы в присутствии 

на полках их магазинов наиболее вос-
требованных брендов. Кроме того, ри-
тейлеры стали размещать больше за-
казов на собственные торговые марки. 
При этом торговым сетям приходится 
учитывать, что за последний год после 
введения продуктовых санкций у по-
купателей сформировались новые при-
вычки и стратегии поведения, и чтобы 
остаться на полке, нужно отслеживать 
и следовать им.

Российский ритейл за последние 
10 лет совершил и качественный, и ко-
личественный скачок, который неко-
торые страны проходили за несколько 
десятилетий. Несмотря на то, что рос-
сийская торговля сегодня формирует 
около 16% ВВП, дает 18% занятости насе-
ления и порядка 10% в консолидирован-
ный бюджет РФ, обвинения в адрес ри-
тейла, прежде всего, в повышении цен 
на продовольствие, звучат постоянно.

Но, конечно, дело не только в поли-
тике торговых сетей. Общая ситуация 
в экономике, в том числе колебания 
курса валют, тоже оказывает негатив-
ное влияние на цены, так как в струк-
туре себестоимости импортная состав-
ляющая существенна.

Что спасет положение?
Любые нерыночные механизмы ре-

гулирования изначально обречены на 
неудачу, потому что сети всегда най-
дут способы их обойти. Несмотря на 
предстоящее ограничение различных 
доплат, которые торговые сети взима-
ют с поставщиков за право быть пред-
ставленными на полках, поставщики не 
ждут изменения ситуации. Они увере-
ны, что теперь ритейлеры будут требо-
вать снижения закупочных цен, и фи-
нансовый баланс отношений с сетями 
не изменится.

«Зачастую жесткая дискуссия про-
изводителей и ритейлеров возникает 
из-за того, что малый и средний про-
изводитель в поисках сбыта стремит-
ся попасть в крупную сеть, что при-
водит к проблемам как для сети, так 

розничных магазинов, считают не-
большие производители.

Впрочем, они отмечают, что скоро-
портящиеся натуральные продукты 
в любом случае сложно продавать че-
рез крупные магазины, ориентирован-
ные на продажу товаров, которые могут 
лежать на полках месяцами. Поэтому, 
сотрудничая с ритейлерами, необходи-
мо постоянно развивать собственную 
фирменную сеть, увеличивая число ма-
газинов, а также разрабатывать систему 
продажи через Интернет.

Выходит, что закон не нужен никому. 
В качестве некой панацеи, способной 
решить многие проблемные вопросы, 
участники рынка видят усиление роли 
саморегулирующихся организаций.

АКОРТ совместно с Минпромторгом 
предложил создать «совет рынка», кото-
рый в будущем станет ядром саморегу-
лирования ритейла по аналогии с элек-
троэнергетикой. Как и существующий 
сейчас Межотраслевой экспертный со-
вет по регулированию потребительско-
го рынка, новая структура будет объе-
динять как розничную торговлю, так 
и ее поставщиков, и решать конфлик-
ты внутри себя.

В качестве поощрения участникам 
предложат некоторую свободу от норм 
Закона о торговле. Не входить в состав 
«совета рынка», таким образом, будет 
невыгодно, что простимулирует участ-
ников отрасли вступать в организацию. 
Кроме того, для ритейлеров и постав-
щиков, не следующих принципам само-
регулирования, будут законодательно 
предусмотрены различные ограниче-
ния. Они будут касаться, например, ас-
сортимента продаваемой продукции, 
режима работы торгового объекта, по-
рядка размещения торговых объектов.

Замминистра Минпромторга Вик-
тор Евтухов ранее говорил, что «жест-
кого регулирования Законом о торгов-
ле отношений сетей и поставщиков, по 
сути, не требовалось, если бы существо-
вали действенные механизмы саморе-
гулирования отрасли». 

Несмотря на то, что россий­
ская торговля сегодня форми­
рует около 16% ВВП, дает 18% 
занятости населения и поряд­
ка 10% в консолидированный 
бюджет РФ, обвинения в адрес 
ритейла, прежде всего, в повы­
шении цен на продовольствие, 
звучат постоянно.

Небольшие производители, на 
благо которых в основном на­
правлено законотворчество, не 
видят смысла в принятии до­
кумента – в любой редакции. 
А представители сетевой тор­
говли возлагают надежды на 
саморегулируемые организации 
и рыночные механизмы.

Есть разные группы постав­
щиков, и для них необходимы 
разные подходы в регулирова­
нии. Если небольшие постав­
щики против ретробонуса, то 
транснациональные компа­
нии, наоборот, заинтересова­
ны в ретробонусах как сред­
стве продвижения и рекламы.

Законодатели считают, что под­
держат отечественного това­
ропроизводителя, если умень­
шат вознаграждение за оборот 
и продвижение товара, то есть 
ретробонусы, с нынешних 10% 
до 5%, сократят сроки оплаты 
поставок, включат логистику 
в услуги по продвижению.

и для производителя. Зоны интересов 
крупных сетей и малых производите-
лей, малых сетей и крупных произво-
дителей пересекаются лишь потому, 
что адекватный выход к потребите-
лю в России развит только через круп-
ные сети», – заявил Максим Протасов, 
председатель правления Ассоциации 
производителей и поставщиков про-
довольственных товаров «Руспрод-
союз» на форуме «Неделя российско-
го ритейла».

Если власти действительно хотят по-
мочь, надо создавать по всей стране 
логистические центры, куда постав-
щики могли бы по приемлемым для 
них ценам сдавать свою продукцию, 
и уже на их основе строить систему 

СПРАВКА 

Торговые сети второй раз сталкива­
ются с профильным законодатель­
ным регулированием в отрасли. 
Первый раз в 2009 году ритейлеры 
поссорились с крупными произво­
дителями, в том числе Сергеем Ли­
совским, владельцем «Моссель­
прома» (крупный производитель 
мяса птицы). Его товар сняли с по­
лок магазинов, вскоре появился За­
кон о торговле. В 2015 году торговая 
сеть «Дикси» сняла с полок произ­
водителей алкоголя: компании «Си­
нергия» А лександра Мечетина, 
«Русский стандарт», «Русский алко­
голь» (последние две принадлежат 
Рустаму Тарико). Между принятием 
Закона о торговле и рассмотрением 
нынешних поправок депутаты неод­
нократно выступали с инициатива­
ми по корректировке закона, пред­
лагая ограничить вознаграждения 
1% и начать регулировать наценки 
по всей торговой цепочке.
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Инна Афанасенко,
руководитель департамента 
панельных исследований 
холдинга «Ромир»:

«Почти половина покупателей 
в качестве стратегии экономии 
выбрали оптимизацию. Они отка-
зались от покупки дорогих видов 
товаров и старались покупать 
более дешевые марки среди кате-
горий первой необходимости». 

Игорь Березин,
президент Гильдии маркетологов:

«Чем жестче давление на сете-
вую розницу – тем меньше шансов 
у новых, маленьких, не извест-
ных производителей. Продолже-
ние давления на крупных сете-
виков приведет к тому, что они 
увеличат долю СТМ до 40–70% 
с нынешних 10% при общем 
сокращении ассортимента». 

Роман Новаков,
руководитель группы продуктов 
«Мясо, рыба» отдела свежих 
продуктов «АШАН Ритейл Россия»:

«Потребительские предпочте-
ния сместились в сторону более 
дешевых видов мяса, доля курицы 
в мясной корзине растет и при-
близилась к 50%. Спрос на говя-
дину и телятину, напротив, сни-
жается. Свинина стабильна». 

На продовольственном рынке Рос­
сии представлено 10 крупных, 100 
средних и 500 небольших сетей. 
Все вместе они «контролируют» 
25–30% оборота по продуктам пи­
тания. Для сравнения: например, 
во Франции 4 крупнейшие торго­
вые сети контролируют 65% про­
дуктовой розницы.

Современные потребители уже 
привыкли к более здоровым про­
дуктам – свежим и необработан­
ным, так что даже во время кризи­
са не отказались от фреша в пользу 
более дешевой заморозки. Мнения экспертовМнения экспертов

Как изменились потребительские 
предпочтения россиян и как это от-
разилось на формировании ассорти-
мента? Каков ваш прогноз спроса на 
мясную продукцию на 2016 год?

– Весь прошлый год российские по-
требители провели под эгидой эконо-
мии, оптимизации расходов и пере-
распределения их в пользу наиболее 
важных категорий. Однако если мож-
но воздержаться от поездок и развлече-
ний, то от покупки продуктов питания 
совсем отказаться не получится. Тем не 
менее, опросы исследовательского хол-
динга «Ромир» показывают, что 84% 
потребителей умудряются экономить 
даже на еде. Причем почти половина 
покупателей (44%) в качестве стратегии 
экономии выбрали оптимизацию. Они 
отказались от покупки дорогих видов 
товаров и старались покупать более де-
шевые марки среди категорий первой 
необходимости. Еще четверть семей 
(26%) пытались вести себя более рацио-
нально. Они начали составлять списки 
продуктов перед походом в магазин, 

чтобы покупать только те, которые ре-
ально смогут употребить.

Стоит также отметить, что наиболее 
пострадали от роста цен именно катего-
рии, попавшие под продуктовое эмбар-
го. Стиль покупки не отразился, пожа-
луй, только на молочных изделиях. По 
остальным категориям, безусловно, на-
блюдалось снижение частоты и сокраще-
ние объемов покупки. В первую очередь 
это коснулось мяса и мясной гастроно-
мии – 27% российских семей заявили, 
что стали покупать их меньше и реже. 
Еще 28% россиян сократили покупку ры-
бы и морепродуктов, а 24% – сыров.

Данные скан-панели домохозяйств 
Romir Scan Panel показывают, что 
в 2015 году относительно 2014-го потре-
бление мяса снизилось на 2,5% на фоне 
роста цен на мясо в среднем на 15% за 
год. Оптимизация расходов на мясную 
продукцию происходит за счет пере-
хода со свинины и говядины на птицу. 
Вполне вероятно, что данная тенден-
ция продолжится и в 2016 году.

Расскажите, что происходит сегод-
ня со спросом на мясную продукцию? 
Как изменилось поведение потреби-
телей и чего можно ждать в ближай-
шем будущем?

– Начиная с конца 2013 года, в Рос-
сии наблюдается сокращение спроса 
на мясную продукцию и его смеще-
ние: от говядины – к свинине и пти-
це, от охлажденного мяса – к замо-
роженному, и т. д. Данная тенденция 
обусловлена снижением реальных до-
ходов населения. В 2014 году к этому до-
бавились ограничения на импорт мяса. 
А в 2015-м снижение реальных доходов 
(покупательной способности) в годо-
вом выражении ускорилось до 7–8% на 
фоне роста цен на продукты питания, 
который составил 16% за год. Все это 
привело к сокращению ассортимента 
в торговых точках и перераспределе-
нию магазинных полок в пользу наи-
более дешевой продукции, спрос на ко-
торую вырос. По отдельным позициям 
(куриное мясо, сосиски «Молочные») 
спрос вырос значительно.

В 2016 году ожидать изменений к луч-
шему не приходится. Реальные дохо-
ды населения продолжат сокращаться 
с темпом в 3–6% годовых, инфляция со-
ставит 8–12% (индекс потребительских 
цен), а по мясной продукции 5–25%. 
Спрос на говядину и ее производные 
сократится на 5–10%, на курицу и ее 
производные – вырастет на 3–7%. Воз-
можен рост спроса (и довольно значи-
тельный – на десятки процентов за год) 
на «нетрадиционное» мясо типа индей-
ки или кролика, при условии разумно-
сти ценовой политики.

Грозят ли поправки в ФЗ «О торгов-
ле» ростом/снижением потребитель-
ских цен? И что будет происходить 
с ассортиментной матрицей товаров?

– Любые дополнительные обремене-
ния в розничной торговле приводят 
к росту потребительских цен. В сете-
вой рознице цены сегодня ниже, чем 
в магазинах, торгующих через прила-
вок, «фирменных» точках производи-
телей и т. п.

Чем жестче давление на сетевую 
розницу – тем меньше шансов у но-
вых, маленьких, не известных произ-
водителей. Продолжение давления на 
крупных сетевиков приведет к тому, 
что они увеличат долю СТМ до 40–70% 
с нынешних 10% при общем сокраще-
нии ассортимента.

По вашему мнению, сможет ли за-
кон достичь цели? Станет ли проще 
пробиться в розницу?

– О какой цели речь? Если об «ущем-
лении» современных форматов роз-
ничной торговли, чтоб «жизнь медом 
не казалось», то да: цель почти достиг-
нута. Если про снижение цен или хотя 
бы замедление темпов их роста, то эф-
фект будет прямо противоположным. 
Станет ли проще неадекватным по-
ставщикам (тем, что не умеют, не хо-

тят, не могут обеспечить стабильные 
объемы, стабильное качество, стабиль-
ный график, адекватные цены, инфор-
мационную поддержку) зайти на пол-
ку? Я очень надеюсь, что нет.

У адекватных поставщиков таких 
проблем сегодня нет. Конкуренция 
в рознице сильнейшая. В том числе – 
за адекватных поставщиков. На продо-
вольственном рынке России представ-
лено 10 крупных, 100 средних и 500 
небольших сетей. Все вместе они «кон-
тролируют» 25–30% оборота по про-
дуктам питания. Для сравнения: на-
пример, во Франции 4 крупнейшие 
торговые сети контролируют 65% про-
дуктовой розницы.

Насколько изменились отношения 
ритейлеров и производителей за по-
следний год? Что влияет на выбор по-
ставщика?

– Наши отношения с поставщика-
ми за последний год не изменились. 

На выбор поставщика, прежде всего, 
влияют безопасность продукта для по-
требителя, качество и цена, прослежи-
ваемость. Безусловно, мы ориентиру-
емся на пожелания и предпочтения 
наших клиентов, так как стремимся 
удовлетворить все потребности поку-
пателей.

Предпосылок для резкого улучшения 
экономической ситуации нет, поэто-
му российские потребители продолжат 
экономить. Но экономить разумно, не 
в ущерб качеству. Современные потре-
бители уже привыкли к более здоровым 
продуктам – свежим и необработанным, 
так что даже во время кризиса не отка-
зались от фреша в пользу более дешевой 
заморозки. Такая ситуация наблюдалась 
в категории и мясных, и рыбных заморо-
женных полуфабрикатов.

в 2015 году потребление мяса снизи­
лось на 2,5% на фоне роста цен на мя­
со в среднем на 15% за год. Оптими­
зация расходов на мясную продукцию 
происходит за счет перехода со сви­
нины и говядины на птицу. Вполне ве­
роятно, что данная тенденция про­
должится и в 2016 году.

Прежде всего, нам не хватает постав­
щиков мяса кроликов, готовых обе­
спечить требуемый уровень качества 
продукции и объемы поставок. При 
этом спрос на данную продукцию за 
последнее время неизменно растет. 
В регионах также можно отметить не­
хватку поставщиков телятины.

Что выбирает современный потре-
битель? И чего ожидать в этом году?

– Потребительские предпочтения 
сместились в сторону более дешевых 
видов мяса, доля курицы в мясной 
корзине растет и приблизилась к 50%. 
Спрос на говядину и телятину, напро-
тив, снижается. Свинина стабильна.

В 2016 году, скорее всего, данные тен-
денции сохранятся. Поведение покупа-
телей будет более рациональным при 
совершении покупок.

Поставщиков каких продоволь-
ственных товаров не хватает розни-
це? И какой продукт нужен сетям?

– Прежде всего, нам не хватает по-
ставщиков мяса кроликов, готовых 
обеспечить требуемый уровень каче-
ства продукции и объемы поставок. 
При этом спрос на данную продукцию 
за последнее время неизменно растет. 
В регионах также можно отметить не-
хватку поставщиков телятины.
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Дмитрий Судариков,
директор по продажам 
Группы «ПРОДО»:

«Большое внимание мы уделяем 
различным совместным акци-
ям с ритейлерами – две упа-
ковки по цене одной или просто 
сниженная цена. Кроме того, 
эффективный шаг – выпуск 
фасованной продукции в упа-
ковках небольшого веса». 

– Наши соотечественники, конечно, 
стали экономить. И это вполне ожи-
даемо с учетом состояния российской 
экономики. По данным опросов, более 
половины населения экономит на про-
дуктах питания и повседневных расхо-
дах. Больше стали покупать дешевой 
продукции, причем значительно воз-
росли продажи собственных торговых 
марок розничных сетей.

По итогам 2015 года произошло паде-
ние продаж на 15% в формате гипермар-
кет, рост продаж на 20% зафиксирован 
в канале дискаунтер, сети «Магнит» 
и «Пятерочка».

Спрос на недорогие виды мяса – ку-
риное мясо и свинину – не падает, 
в  отдельных регионах даже растет, 
т. к. многие переключаются на них из 
экономии. С продукцией мясопере-
работки дела обстоят сложнее. В пре-
миальном сегменте спрос явно упал. 
Снижать себестоимость продукции за 
счет изменения рецептуры и перехода 
на более дешевые ингредиенты наша 
Группа, например, не намерена ни при 
каких обстоятельствах. Поэтому боль-

шое внимание мы уделяем различным 
совместным акциям с ритейлерами – 
две упаковки по цене одной или про-
сто сниженная цена. Кроме того, эф-
фективный шаг – выпуск фасованной 
продукции в упаковках небольшого ве-
са. Например, полукилограммовые упа-
ковки или по 200–300 г взамен кило-
граммовых.

Еще одно направление для произ-
водителей колбасных изделий, по-
зволяющее заметно увеличить объем 
продаж, – производство по заказу роз-
ничных сетей продукции под их соб-
ственными торговыми марками. Мар-
жинальность здесь минимальная, но 
такие проекты позволяют загрузить 
мощности и поддержать на должном 
уровне оборот.

Отношения с ритейлерами за послед-
ний год в целом не сильно изменились, 
за исключением тренда по переходу на 
«чистую цену» поставки. Хотя сниже-
ние платежеспособного спроса всех за-
ставляет задуматься о мерах по повы-
шению продаж. Производителям от 
торговых сетей, в первую очередь, не-
обходим адекватный диалог. Я не могу 
сказать, что это недостижимо. Ритей-
леры сейчас охотно идут на ценовые 
акции типа «Красная (лучшая) цена». 
И зачастую не привлекают к ним про-
изводителей.

С точки зрения условий «входа», ре-
тробонусов и прочих условий взаимо-
действия поставщик–магазин, конеч-
но, идеально было бы вообще ничего 
не платить, получать деньги без от-
срочки и т. д. Многие производители 
сейчас работают на грани рентабельно-
сти и не в состоянии увеличивать мар-
жу за счет повышения цены – тогда их 
продукцию просто не будут покупать. 
Так что, конечно, снижение выплат 
рознице станет существенным момен-
том для облегчения работы.

Но, объективно рассуждая, возмож-
но, загонять розницу в предлагаемые 
сейчас 3% может выйти боком для по-
ставщиков. Как будут розничные се-

ти компенсировать финансовые поте-
ри? На каких условиях производители 
станут проводить маркетинговые ак-
ции в точках продаж? Вопросов здесь 
больше, чем кажется. И, безусловно, 
для успешной торговли противопока-
зан как диктат розницы, так и лише-
ние ее возможностей. Во всем следует 
искать золотую середину.

Производителям от торговых се­
тей, в первую очередь, необходим 
адекватный диалог. Я не могу ска­
зать, что это недостижимо. Ритей­
леры сейчас охотно идут на цено­
вые акции типа «Красная (лучшая) 
цена». И зачастую не привлекают 
к ним производителей.

Возможные сценарии развития про-
даж в сетевой рознице в случае приня-
тия поправок к Закону о торговле сле-
дующие:

• укрупнение ведущих ритейлеров 
и крупнейших поставщиков;

• полная отмена бонусов повлечет 
переход бизнеса к контрактам «чи-
стой цены», как следствие, возможен 
рост продаж в торговых точках за счет 
роста конкуренции между сетями по 
«прямой цене»;

• увеличение доли по производ-
ству СТМ;

• региональные сети будут не способ-
ны ускорить расчеты с поставщиками 
из-за недоступности кредитов. 

Еще одно направление для произ­
водителей колбасных изделий, по­
зволяющее заметно увеличить объ­
ем продаж, – производство по заказу 
розничных сетей продукции под их 
собственными торговыми марками. 
Маржинальность здесь минималь­
ная, но такие проекты позволяют 
загрузить мощности и поддержать 
на должном уровне оборот.


