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С НОВЫМ ГОДОМ!
Шампанское � традиционный символ праздника!

ПЛАСТИК
Полистирол и полипропилен: поединок
пластмасс

АКСЕССУАРЫ
Анализ рынка посудных аксессуаров

БИЗНЕС ON−LINE
Реалии современного интернет�магазина

МЕРЧАНДАЙЗИНГ
POS � материалы на службе у мерчандайзинга

НАШ РЫНОК
Новогодние продажи: падение или сигнал к новым

действиям?

УКРАИНА
Обзор украинского рынка сервировочной посуды

СТИЛЬНЫЕ

ШТУЧКИ  





www.pasabahce.ru
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адрес: via Varesina, 19  22078 Turate (Como)

Москва

Санкт�Петербург

Фирменные отделы:  магазины "Евродом": ТРЦ "Европейский", пл.
Киевского вокзала 2; ТЦ Неглинная Плаза, пл. Трубная, 2; ТРЦ "Ладья",
ул. Дубравная, 34/29; ТЦ "Лига", Ленинградское шоссе, 5; ТК "Миллион
Мелочей", ул. Пришвина, 27; ТРК "Щука", ул. Щукинская, 42.

Большой Гостиный Двор,  Ломоносовская линия;  универмаг Московский.

Федеральные сети "Глобус Гурмэ", "Домовой", "Евродом", "Кофейная Кантата, "К>Раута",
"Максидом", "ОКей", "Санта Хаус", "Уютерра".

Интернет�магазины www.eurodom.ru,  www.cantata.ru,  www.ozon.ru      
Эксклюзивный дистрибутор BODUM в России > компания "Домострой".    

Тел.: (495) 225>25>96,  (812) 334>96>34                        
www.domos.ru
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ПОДПИСКА 2009

Оплату подписки необходимо
произвести не менее чем за 20 дней
до выхода подписного номера.

Подписка открыта для всех жела>
ющих, проживающих на территории
РФ, а также в странах ближнего и
дальнего зарубежья. Стоимость
подписного издания (кроме  дальне>
го зарубежья) включает почтовую
доставку бандеролью.

Для осуществления оплаты
вырежьте заявку, заполните и вы>
шлите на адрес редакции. После по>
лучения заполненного бланка мы
перешлем вам счет, который опла>
чивается как по безналичному рас>
чету, так и наличными средствами в
любом отделении Сбербанка. Напо>
минаем, что с 2006 года журнал вы>
ходит 6 раз в год.

При заполнении разборчиво ука>
жите название своей организации
(получателя), ИНН, КПП, почтовый
индекс, адрес доставки и количест>
во номеров.

Стоимость одного номера > 
160 руб. для подписчиков РФ. 

Для жителей дальнего зарубежья
стоимость подписки одного номера
450 руб.  

Оплата производится в рублях. 
Доставка наложенным платежом.
Юридическим лицам, оформившим

подписку,  в обязательном порядке
высылаются отчетные документы.

На все вопросы, связанные с по>
лучением журнала, вам с удовольст>
вием ответят по тел.: 

8 (495) 718�66�11 
8 (495) 780�24�53

Издание зарегистрировано в Федераль�
ной службе по надзору за соблюдением за�
конодательства в сфере массовых коммуни�
каций и охране культурного наследия. Сви�
детельство о регистрации средства массо�
вой информации ПИ № ФС77�35054 от 22
января 2009 года.

Редакция не несет ответственности за со�
держание рекламных материалов. Мнение ре�
дакции может не совпадать с мнением авто�
ров. При перепечатке материалов и их ис�
пользовании в любой форме, в том числе и в
электронных СМИ, ссылка на журнал
"ПОСУДА" обязательна.

СОДЕРЖАНИЕ НОМЕРА2009/2/ПОСУДА

В Статьях "Полистирол и полипропилен..." и "Аксессуары народного потребления"  ис>
пользованы фото> и информационные материалы, предоставленные  ИА "DEBUST>БЮРО".
Автором материалов является  ИА  "DEBUST>БЮРО". При перепечатке материалов и ис>
пользовании их в любой форме, в том числе и электронных СМИ, ссылка на  ИА "DEBUST>
БЮРО" обязательна.

Информационное агентство "DEBUST�БЮРО" 

ООО "ДИБАСТ ГРУП" Россия, 107076, Москва, Колодезный пер., 2>1>3
Тел. +7(495) 755>49>06, факс +7(495) 748>12>29, Е>mail: kalig@rambler.ru
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Индийская нержавейка 
теряет спрос
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ПОБЕДА СОТЕЙНИКА

Производитель бы>
товой техники для кух>
ни De Dietrich подвел
итоги конкурса Grand

Prix du Design в облас>
ти промышленного ди>
зайна. В этом году ос>
новной темой работ
был дизайн посуды, ко>
торая должна быть кра>
сивой и практичной од>
новременно. Лучшей
работой был признан
сотейник "По капле" от
французского дизай>
нера Anne Xiradakis.
Приспособление сос>

тоит из двух частей: базовой емкости для приготовления пасты или риса и
крышки>купола, которая благодаря своему дизайну позволяет достичь но>
вого уровня в приготовлении сложных блюд. Бульон постепенно вытекает из
специальной воронки, скапливается вокруг маленьких шариков на крышке и
капает, пропитывая блюдо по всей поверхности.

По материалам сайта www.novate.ru

На проходившей с
13 по 17 февраля во
Франкфурте выстав>
ке посуды и предме>

тов декора Ambiente  2009 компания
ARC International подтвердила статус
одного из лидирующих производите>
лей на мировом рынке посуды. На
стендах компании ARC International
представила новые коллекции
Luminarc 2009 года, одни из которых >
WATER FLOWER и ABACA. Коллекции
выполнены в лучших традициях зна>
менитого качества и эксклюзивного
дизайна ARC International. Новые кол>
лекции WATER FLOWER и ABACA про>
должили стиль успешного тренда объединения лаконичной современной
формы тарелки и фотографического декора.

Премия, которой гордится каждый
победитель, > Red Dot Award > при>
суждается европейским институтом
дизайна Design Zentrum Nordrhein
Westfalen с 1954 года. В этот раз 4 ты>
сячи профессионалов из 60 стран ми>
ра представили около 10 тыс. работ.
Международное жюри оценило рабо>
ты, исходя из критериев новизны, ка>
чества и функциональности, и опреде>
лило победителей в номинациях "ди>
зайнерский концепт", "промышленный
дизайн" и "графический дизайн".

Благодаря необычной форме бело>
го сервиза Creemy Tea Coffee Set от Карима Рашида (Karim Rashid), урожен>
ца Египта, давно работающего в Нью>Йорке и прославившегося на весь мир,
можно испробовать кофе или чай, совместив кофейные традиции Европы с
культурой неспешных чаепитий Востока. Кофейно>чайный сервиз производит>
ся турецкой фарфоровой фабрикой Gaia & Gino.

По материалам сайта www.obstanovka.com

ПОДВЕДЕНЫ ИТОГИ RED DOT AWARD � 2008

Компания The Rayware Group (Англия)
представила новую коллекцию фарфоро>

вой посуды Dema Demure. Незамысловатый
монохромный декор "в полосочку" придал
фарфоровым изделиям особую элегантность.
В набор посуды входят 16 предметов.

По материалам сайтa  www.rayware.co.uk

Согласно прогнозам, озвученным индийс>
кой ассоциацией производителей нержа>

вейки, экспорт нержавеющей стали (плоский
прокат и длинномерная продукция из нержа>
вейки) из Индии к концу марта 2009 года мо>
жет упасть на 20>25%. Падение объемов экс>
порта, по мнению ассоциации, произойдет из>
за снижения потребления нержавейки, а также
в связи с возросшей конкуренцией.

По материалам сайтa  www. metalindex.ru

Обновлен каталог 
Riccardo Marzi

Компания "Орландо" обновила каталог
продукции итальянского бренда декора>

тивной посуды Riccardo Marzi. 
Riccardo Marzi > итальянская фабрика де>

коративной посуды (блюда, подносы, чаши) и
предметов интерьера (рамки для фотографий,
люстры, часы и т.д.). Сначала специалисты
подбирают и подготавливают художественное
оформление изделия травами, цветами,
листьями, фруктами, камнями и ракушками,
после чего размещают готовые композиции в
определенные формы, куда заливается
оргстекло. За счет отсутствия контакта трав и
цветов с кислородом не происходит окисле>
ния, что способствует сохранению первона>
чального цвета изделия до 30 лет.

По материалам сайтa www.orlandom.ru

Akzo Nobel продает свое производство ан>
типригарных покрытий компании

Whitford. Об этом производители объявили в
январе 2009 года. Благодаря этой сделке
компания Whitford получит доступ к новейшим
технологическим разработкам Akzo Nobel. 

В свою очередь Akzo Nobel надеется, что
бизнес>опыт новых владельцев (Whitford про>
изводит покрытия с 1969 года) позволит ей
занять лидирующие позиции на рынке антип>
ригарных покрытий.

По материалам сайтa www.whitfordww.com

Антипригарная
интеграция

Элегантная
"полосочка"

В ЛУЧШИХ ТРАДИЦИЯХ

ABACA



WATER 
FLOWER 
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Пластиковый стакан 
стал эргономичнее

Американская компания Marusya Inc., за>
нимающаяся разработкой и производ>

ством посуды с высокими эргономическими
свойствами, создала универсальный пласти>
ковый стакан из полипропилена, который по>
дойдет как для холодных, так и для очень го>
рячих напитков. Благодаря удобному захвату
он легко удерживается в руке и идеально под>
ходит для людей с проблемами суставов.

По материалам сайтa  www.marusyainc.com

UNIT−новинки

Торговая марка UNIT KuchenArt представила
новые серии сковород> Graz и Weiler > из

литого алюминия с керамическим покрытием.
Особенность керамического покрытия в том,
что оно стойко к царапинам и обладает пре>
красными антипригарными свойствами. Ско>
вороды позволяют готовить нежные по консис>
тенции продукты без образования жесткой ко>
рочки. Утолщенное дно изделий (4,0>4,2 мм)
обеспечивает высокую теплопроводность и
равномерное распределение тепла. 

По материалам сайтa  www.unit.ru

Силиконовые новинки 
от Regent Inox

Ассортимент торговой марки Regent Inox по>
полнился новыми изделиями в товарной ли>

нии Silicone. Это формы для выпечки, различ>
ные кухонные принадлежности и подарочные
наборы в фирменных упаковках.

Достижения
Tupperware

Компания Tupperware Brands Corporation в
шестой раз признана одной из лидирующих

международных корпораций в списке Forbes
"Платинум 400". Сюда входит 400 самых круп>
ных американских компаний. Очередное зва>
ние компания получила в категории "Товары
для домашнего хозяйства и личного потребле>
ния" за исключительные достижения в разви>
тии бизнеса.

В конце января в Париже проходила международная выставка товаров для
дома и дизайна интерьеров Maison & Objet. Особое внимание посетителей
привлекла оригинальная коллекция белого фарфора от французского дизай>
нера Сэма Барона (Sam Baron). Коллекция под названием Royal Actual была
создана для португальского производителя фарфора > компании Vista Alegre.

СКАЗОЧНЫЙ ФАРФОР СЭМА БАРОНА

Руководство компании Arc International
Cookware объявило о новом назначении в своем
российском представительстве. На должность
главы отдела маркетинга Pyrex в России и стра>
нах Восточной Европы назначена Ирина Пак, ко>
торая будет контролировать маркетинговую и
коммуникационную стратегию бренда Pyrex. До
перехода в компанию Arc International Ирина Пак
занимала должность бренд>менеджера BUGATTI.

После официального запуска в 2008 году стек>
лянной жаропрочной посуды Pyrex в России ком>
пания Arc International Cookware решила усилить
российское представительство для достижения
поставленных целей. "Российский рынок > приори>
тетное направление для нас даже в условиях финансового кризиса. Уверены,
что потенциал восточноевропейского рынка очень высок, и мы сделаем все, что
от нас зависит, чтобы продукция Pyrex стала для россиян синонимом европейс>
кого качества, > говорит Патрик Гурнэ, президент компании Arc International
Cookware. > Мы уверены, что опыт и знания Ирины в области маркетинга и PR
помогут нам достичь высоких показателей в России и странах СНГ".

НОВОЕ НАЗНАЧЕНИЕ В ARC INTERNATIONAL

Если кто>то считает, что кухня слабо подда>
ется внедрению новых технологий, то он силь>
но ошибается! Кулинария уже давно погрузи>
лась в цифровой век, и последним доказатель>
ством этого факта служит сковорода с элект>

ронным термометром SUNARTIS®, которая
идеально подходит для новичков, пробующих
свои силы в приготовлении блюд. Интегриро>
ванный термометр с дисплеем на ручке пока>
жет вам температуру нагрева сковороды. Кро>
ме того, для удобства пользователей в память
внесены 11 программ для приготовления сви>

нины, говядины, рыбы, овощей и т.д. Также пользователь может самостоятель>
но установить необходимую ему температуру. Антипригарное покрытие Dupont

Select обеспечивает отличные эксплуатационные характеристики. На сайте
www.lucullus.ru кроме этой умной сковороды представлены различные элект>
ронные и механические термометры для кухни. Приготовление при правильной
температуре позволяет достичь оптимального вкуса готового блюда и сохра>
нить витамины.                                                    По материалам сайта www.lucullus.ru

УСТАНАВЛИВАЕМ ТЕМПЕРАТУРУ 

ДЛЯ ВКУСНОЙ И ЗДОРОВОЙ ПИЩИ
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Мессе Франкфурт
задумала расширяться

в России

Немецкая компания "Мессе Франкфурт"
выразила интерес к развитию своего бизнеса в
Калининградской области, сообщила в среду
пресс>служба администрации областного
центра. Представители компании выступили с
предложением провести в 2009>2010 годах в
Калининграде международную выставку, исто>
рическим прообразом которой была известная
в свое время Восточная промышленная ярмар>
ка "Дойче Остмессе" в Кенигсберге. 

По сообщению пресс>службы, немецких
партнеров в Калининградской области привле>
кают возможности, которые дают особенности
геополитического положения и статус особой
экономической зоны. Как прокомментировала
предложение начальник управления междуна>
родных связей администрации Нина Вышня�

кова, масштабные экспозиции служат плат>
формой для встречи инвесторов, сближения
предприятий, расширения возможностей ту>
ризма. Поэтому выставочный бизнес является
одним из приоритетов развития экономики об>
ластного центра. 

"Мессе Франкфурт" > одна из ведущих меж>
дународных выставочных компаний, которая
работает в 15 странах мира. Компания прово>
дит около 90 торговых ярмарок в области авто>
мобилей, товаров народного потребления,
текстиля, развития технологий и коммуникаций
и досуга.

По материалам сайта www.knia.ru/news

Скороварка с
вакуумной системой

закрытия крышки

Французская компания Cristel разработала
скороварки с запатентованной вакуумной

системой закрытия крышки. Процесс фиксации
приводится в действие легким движением од>
ной руки. На крышке скороварки располагается
простая система управления: регулятор давле>
ния и индикатор давления. Крышка с безопас>
ными краями оснащена дополнительной прок>
ладкой. Заменив вакуумную крышку на обыч>
ную того же диаметра, скороварку Cristel мож>
но использовать в качестве обычной кастрюли.

Ручки выполнены из жаропрочного пласти>
ка, многослойное дно создает максимальную
теплопроводность, а нержавеющая сталь с бе>
зупречной полировкой обеспечивает легкий
уход. Изделие подходит для использования на
различных типах конфорок: газовых, электри>
ческих, керамических, галогеновых и индукци>
онных. Cкороварки Cristel можно приобрести в
магазине Vazaro.

Новый поставщик
компании "Метрот"

Компания "Метрот", эксклюзивный дистри>
бутор завода Metalac, начала продвиже>

ние и продажу алюминиевой посуды с антип>
ригарным покрытием итальянской торговой
марки Risoli.

Одним из наиболее эффективных инструментов продвижения
потребительских товаров в Западной Европе и США в 2009 году будут ценовые
акции. Таковы прогнозы специалистов департамента маркетинговых
исследований международного консалтингового агентства Sistema de

Mercadotecnia, пишет бизнес>портал kontrakty.ua.
В конце 2008>го 52% опрошенных европейцев и 60% американцев

признались в том, что обращают внимание на разницу в цене между товарами
различных производителей даже в тех случаях, когда это расхождение менее
5%. Для сравнения: по данным того же Sistema de Mercadotecnia, в 2007>м
незначительная разница в цене волновала не более 40% жителей Западной
Европы и США.

Как отмечает ведущий специалист агентства Микаэла Пачи, разница в
цене особенно важна при покупке посуды, аксессуаров для ванной и кухни,
бытовой химии и канцелярских принадлежностей. Если речь идет о
приобретении бытовой техники, мебели, предметов декора и средств личной
гигиены, покупатели реагируют на скидку только в том случае, если она
составляет не менее 3% розничной стоимости. Результаты инициированных
агентством исследований свидетельствуют о том, что в Испании, Италии,
Франции, Португалии, Бельгии и США оптимальный формат скидочной акции >
два по цене одного, а в Чехии, Германии, Украине и Ирландии эффективнее
простой дисконт.

> В нынешних условиях манипулировать эмоциональными реакциями
потребителей стало чрезвычайно сложно. Значимость ценностей бренда для
потенциальных покупателей снижается пропорционально сокращению их
доходов. В 2009>м максимальных объемов продаж добьются те, кто убедит
потребителей в экономичности своего товара, > считает координатор имиджевых
проектов агентства Marketing Dispatch & Communications Виктория Ли.

По материалам сайта www.kontrakty.ua 

ЦЕНОВЫЕ АКЦИИ � 

НАДЕЖДА ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ

ВНИМАНИЮ ЧИТАТЕЛЕЙ!

В выпуске 2008/5 (стр. 47) была опубликована статья о влиянии ан>
типригарных покрытий для кухонной посуды на здоровье человека, но не
были упомянуты некоторые факты о покрытиях на основе ПТФЭ, которые
могли бы быть интересны читателям.

Компания Дюпон производит различные виды антипригарных покры>
тий, самые известные из которых > покрытия под маркой Тефлон (R).

Тефлон (R) является зарегистрированной торговой маркой компании
Дюпон.

Покрытия Тефлон (R) от Дюпон служат гораздо дольше и превосходят
по своим антипригарным свойствам альтернативные покрытия, указан>
ные в статье. Безопасность покрытий Тефлон (R) для здоровья человека
подтверждена научными исследованиями и успехом у потребителей на
протяжении более чем сорока лет. Кроме того, Управление по контролю
за продуктами питания и лекарственными средствами США и Европейс>
кое ведомство по контролю за безопасностью продуктов питания подт>
вердили безопасность покрытий Тефлон (R) для кухонной посуды.

Рекомендуемая максимальная рабочая температура для антипригар>
ных покрытий Тефлон (R) для кухонной посуды > 260С°. Поскольку жир и
масла, используемые для жарки начинают гореть при 204С°, передер>
жанная на огне пища превратится в несъедобную намного раньше, чем
будет повреждено антипригарное покрытие. В случае, если пустая ско>
ворода с антипригарным покрытием окажется разогретой до 348С°, т.е.
до температуры существенно превышающей температуру приготовле>
ния пищи, антипригарное покрытие может разрушиться.

Для прояснения затронутых вопросов в отношении PFOA предлагаем
обращаться непосредственно в компанию  Дюпон, или посетить сайт
компании:: www.teflon.com

Ренэ Берназ, отдел фторпродукты

Компания Дюпон
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Новинки от компании
"Арти−М"

Компания "Арти>М" объявила о новом пос>
туплении чешской продукции. Это вазы и

конфетницы из цветного стекла и хрусталя с зо>
лотой лепкой, фруктовницы, питьевые наборы с
графинами из прозрачного стекла и др.

"Лысьва" будет
выпускать только
посуду

ОАО АК "Лысьвенский металлургический за>
вод" продало своему основному акционеру

> ООО "Инсаюр" (Тольятти, Самарская об>
ласть, контролирует 94% акций ЛМЗ) предпри>
ятие по производству бытовых плит. Сумма
сделки составила 39,25 млн руб. Теперь основ>
ным видом производства ЛМЗ остается выпуск
эмалированной посуды. Ее доля в третьем
квартале 2008 года составила 59,9%, объем
производства > 292 млн руб.

По материалам сайтa www.kommersant.ru

VAZARO представила 
новый бренд

На прошедшей выставке "Консумэкспо 2009"
компания VAZARO представила новый

бренд фарфоровой посуды от французского
производителя Medard de Noblat (фабрика по
производству лиможского фарфора, основан>
ная в 1836 году).

"Лента" в 2008 году
увеличила оборот 
в 1,5 раза

Компания "Лента" (Санкт>Петербург), разви>
вающая одноименную сеть гипермаркетов,

в 2008 году увеличила оборот на 50,4% по срав>
нению с 2007 годом > в денежном выражении до
$2,344 млрд (с учетом HДС), говорится в сооб>
щении ритейлера. 

В сообщении приводится мнение предсе>
дателя совета директоров "Ленты" Стивена Ог>
дена, который признает, что 2009 год будет не>
легким для отрасли в целом, но уверен, что
"Лента" имеет хорошую позицию для отвоева>
ния доли рынка у других игроков. "В предыду>
щие годы "Лента" не делала слишком больших
займов, и поэтому сейчас ее финансовое поло>
жение, по сравнению со многими конкурента>
ми, благополучное. Когда экономическое по>
ложение улучшится, "Лента" продолжит освое>
ние российских регионов", > говорит С. Огден.
В 2009 году компания планирует открыть три
новых гипермаркета > в Hовороссийске, Росто>
ве>на>Дону и Омске. 

По материалам сайтa www.interfax.ru

Компания "Богемия>Люкс>Посуда" представила авторскую коллекцию фар>
фора, созданную специально для российского рынка. Презентация проходила
в рамках выставки "Консумэкспо>2009". Автор коллекции > известный чешский
дизайнер Иржи Лаштовичка > присутствовал на презентации и рассказал о
создании и особенностях данной линии.

> Мы обратились к нашим партнерам с предложением создать формы и де>
кор специально для России и получили полную поддержку благодаря много>
летнему сотрудничеству и традиционно высокому спросу на чешский фарфор
на нашем рынке, > пояснила коммерческий директор компании "Богемия>
Люкс>Посуда" Инна Земцова. > Ведущий дизайнер знаменитых фабрик "Карло>
варского фарфора", создающей продукцию под маркой THUN>1794, в течение
последних двух лет работал над нашим запросом, и результатом этого труда
стала данная коллекция.

"БОГЕМИЯ�ЛЮКС�ПОСУДА" ПРЕДСТАВИЛА

АВТОРСКУЮ КОЛЛЕКЦИЮ ФАРФОРА

Фирменный бутик "Императорский
фарфор" в Калининграде открылся в но>
вом деловом центре "Рыбная биржа". Осо>
бенность нового бутика в том, что он будет
работать не только в формате фирменного
магазина, но и как галерея. Бутик будет
принимать специальные заказы на изго>
товление сервизов с монограммами и
портретами их будущих владельцев. Все
заказы выполняются в Санкт>Петербурге,
на Императорском фарфоровом заводе.
Представленный ассортимент отличается
большим разнообразием чайных и кофейных сервизов и широкой линейкой
сувенирной продукции.

БУТИК ИФЗ В КАЛИНИНГРАДЕ

Петербургская сеть интерьерных магазинов Mesto закрыла свои супермар>
кеты в связи со сложным финансовым положением компании, сообщает "Де>
ловой Петербург". Остатки товаров проданы с 50%>ным дисконтом. Компания
Mesto торговала посудой, текстилем и аксессуарами. В таком же сегменте ра>
ботают сети "СантаХаус", "Максидом", "Домовой".

Справка. Сеть интерьерных магазинов Mesto была создана в 2004 году собственни�
ками компании "Ювелирная сеть "585". Инвестиции в нее составили более $3 млн. Ле�
том 2006 года сеть была продана предпринимателю Роману Наумову, который остается
собственником по настоящее время.

По материалам сайта www.dp.ru

СЕТЬ MESTO РАСПРОДАЛА ТОВАР И

ЗАКРЫЛА СУПЕРМАРКЕТЫ

Торговая марка Bekker
выпустила новую модель
утятницы с решеткой (BK�

930S). Изделие объемом 4,5
л выполнено из нержавею>
щей стали с капсулирован>
ным дном. Дополнительное
блюдо может использовать>
ся как крышка или как проти>
вень. В стеклянной крышке
расположена емкость для
соуса.

По материалам сайта www.bekker.ut

НОВИНКА ОТ TM BEKKER



КАЧЕСТВО, ПРАКТИЧНОСТЬ, ДИЗАЙН
Кухонные и столовые изделия и приспособления, сочетающие
в себе изящество и функциональность. Прочные, легко
моются, удовлетворят любые потребности.

Уникальная характеристика наших изделий в том, что Вы
постоянно открываете для себя какие>то новые детали. Это
становится приятной привычкой, которую можно разделить с
друзьями не только в будни, но и в праздники.

С Космопластом качество у Вас дома.

выставка HouseHoldExpo 30.03.2009 � 02.04.2009. Стенд А301
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Россия на 
нью−йоркской выставке 

С25 по 29 января в Джавитц>центре Нью>
Йорка проходила крупнейшая международ>

ная выставка сувениров и подарков The New

York International Gift Fair. В выставке ежегод>
но принимают участие около 3 тыс. экспонен>
тов и 36 тыс. покупателей со всего мира.

В российском павильоне уже не в первый
раз представляет свою продукцию Дулевский
фарфоровый завод. В этом году помимо уни>
кальных работ были выставлены коллекции
фарфора для массового покупателя.

"Раз ромашка,
два ромашка…" 

Компания "Гала�Центр" представила новую
коллекцию детской керамики от ТМ Vetta.

Яркая, забавная, с веселой деколью, керами>
ческая посуда "подогреет" самый капризный
аппетит. Кроме того, в ассортименте компании
появилась новая коллекция керамической по>
суды VETTA. Коллекцию украшает изящный
принт "ромашка".

Радужные новинки 
от компании "Пилот МС" 

Ассортимент компании "Пилот МС" попол>
нился новыми изделиями. Это цветная ке>

рамическая посуда Rainbow, представленная
как "россыпью" (салатники, кружки), так и в на>
борах на металлических подставках, а также
посуда из опалового и декорированного стекла
марки Le Chalet. Стеклянные коллекции пред>
ставлены многопредметными столовыми набо>
рами и наборами салатников.

"Дулевские сезоны"
открылись

С12 февраля по 21 марта в Москве
проходила выставка "Прошлое, настоящее

и будущее...", посвященная 175>летнему юби>
лею Дулевского фарфорового завода. На выс>
тавке были представлены экспонаты, отражаю>
щие историческое развитие и сегодняшний
день завода. Экспозиция открыта в Общест>
венном фонде "Народные художественные
промыслы" в Москве.

По материалам сайта www.dulevo.ru/pheed

"Уютерры" станет
больше

Компания "ПланетаСтрой" (г. Липецк), уп>
равляющая сетью магазинов товаров для

дома "Уютерра", раскрыла подробности слия>
ния с новосибирским ООО "Компоненты биз�

неса", развивающим торговые точки "Чудо>
Дом" аналогичной специализации. В феврале
ритейлеры объединятся в одно юридическое
лицо, в котором более чем 50% долей будет
владеть липецкая сторона, а общим брендом
выбрана "Уютерра". Аналитики отмечают, что
слияние поможет компаниям пережить труд>
ные времена: по данным Росстата, темпы роста
оборота розничной торговли в России в декаб>
ре 2008 года снизились до 4,8% против 17,7% в
декабре 2007 года.

По материалам сайта www.kommersant.ru

В Санкт>Петербурге наибольшие трудности испытывают магазины товаров
высшей ценовой категории, отмечается в исследовании компании Astera.

Из репрезентативной выборки в 120 сетей 72% заявили о том, что не плани>
руют развитие на ближайший год, при этом некоторые точки уже закрываются.
Большинство московских операторов отложили развитие до II квартала 2009
года и далее и настраиваются на длительную паузу в работе. Крупные местные
операторы ждут освобождения топовых мест в стрит>ритейле и рассматрива>
ют не столько возможность развития сети, сколько варианты передислокации
действующих магазинов. Отложенный спрос в этом сегменте, по результатам
исследования, составил 20%. И лишь 8% операторов выразили заинтересо>
ванность в текущем развитии.

Гораздо легче дышится операторам, работающим в сегменте "средний" и
"средний плюс". По результатам опроса более 100 торговых сетей, готовность
развиваться уже сегодня выразили 48% операторов. В основном это сети, рас>
полагающие двумя>тремя магазинами в Санкт>Петербурге. Они готовы рас>
сматривать небольшие торговые помещения площадью до 100 кв. м как в
стрит>ритейле, так и в составе торговых центров. 13% операторов в сегменте
"масс>маркет" сообщили, что не планируют развиваться в течение первого по>
лугодия 2009 года. 

По материалам сайта www.shopandmall.ru

ЗАО "Аксинья" ("Семикаракорская керамика")
примет участие в региональном этапе Всероссийс>
кой программы "Лучшие товары Дона > 2009" в но>
минации "изделия народных художественных про>
мыслов". Сегодня это единственное в Ростовской
области предприятие, которое является членом ас>
социации "Народные художественные промыслы
(НХП) России". Большинство работ художников
предприятия отнесены к категории изделий НХП
признанного художественного достоинства.

Стиль Семикаракорского промысла формиро>
вался при участии специалистов и искусствоведов

Московского  научно>исследовательского института художественной про>
мышленности. Мастерам удалось создать оригинальное  художественно>
стилевое направление > Семикаракорское письмо с использованием в рос>
писи букетно>растительного орнамента с акцентом на более крупном цент>
ральном цветке. В орнамент включаются сюжетные композиции стилизо>
ванной флоры и фауны Дона, идущие от казачьего фольклора, и современ>
ные мотивы.

СЕМИКАРАКОРСКАЯ КЕРАМИКА 

В КОНКУРСЕ  "ЛУЧШИЕ ТОВАРЫ ДОНА � 2009"

В САНКТ�ПЕТЕРБУРГЕ ПРИОСТАНАВЛИВАЮТ

РАЗВИТИЕ МАГАЗИНЫ КЛАССА ЛЮКС 

Краснодарский завод "Кубаньфарфор" будет выпускать посуду по новым
технологиям. Сейчас проходят испытания новых образцов красок и
орнаментов. Оригинальные асимметричные рисунки будут наносить на
тарелки и на кружки. Кроме того, предприятие приступило к выпуску нового
набора посуды "Масленица". В набор входят большое блюдо для блинов,
шесть тарелок для гостей, специальный подливочник и набор для специй.

НОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ В ПОСУДЕ



Красота спасет мир. 
И в этом ей поможет

RONA
Представительство завода RONA a.s.

(Словакия)

на территории Российской Федерации

и стран СНГ � ООО "РОНА�РУС".

Москва, ул. Нижегородская, 29�33, стр. 18.

Тел: +7 495 232�45�01, 02, 03

Факс: +7 495 232�45�04
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ОТКРЫЛСЯ НОВЫЙ ИНТЕРНЕТ�МАГАЗИН

Новый интернет>магазин разнообразной посуды PovarProfi.ru рад предложить своим посети>
телям широкий ассортимент посуды ведущих европейских производителей: Skeppshult,
Vitesse, Ballarini, Woll. Подробные описания и высококачественные изображения изделий –
это то, что отличает этот интернет>проект от множества других он>лайн магазинов посуды и
кухонных аксессуаров.

"Кукморский завод Металлопосуды" расширил линейку посуды "Восторг" блинными ско>
вородами. Изделия диаметром 200 и 240 мм с толщиной дна до 6 мм обеспечивают равно>
мерное пропекание блинов, низкие края позволяют легко снимать их и переворачивать.
Трехслойное антипригарное покрытие, нанесенное методом напыления, гарантирует прек>
расное антипригарное качество посуды.

Также завод внес изменения в конструкцию своих казанов. Стенки и дно изделий стали
значительно толще, делая их гораздо устойчивее. Другим отличительным признаком нового
вида казана стало наличие проточки дна, которая позволяет на 100% использовать основное
свойство алюминия > высокую степень теплопроводности. Все части литой посуды (дно, стен>
ки, крышка) одинаково долго сохраняют тепло, поэтому, накрыв на стол, можно быть уверен>
ным, что пища еще долго останется горячей. Казан для плова 4,5 л будет присутствовать в ас>
сортименте литой и антипригарной посуды. Штрих>коды и артикулы останутся прежними.

НОВИНКИ ТМ KUKMARA

Компания "Мартика", специализируется на производ>
стве товаров хозяйственного назначения из пластмасс.
Мы ориентируемся на взрослых и детей, которые исполь>
зуют наши товары в быту при ведении домашнего хозяй>
ства, занимаются благоустройством своих приусадебных
и дачных участков, увлечены активным отдыхом и туриз>
мом. Непрерывно развиваясь с 1999 года, мы вывели на
рынок значительное количество наименований товаров,
которые успели полюбить наши потребители.

Весной 2009 года мы пополнили ассортимент новы>
ми изделиями: линейкой горшков "Фелиция", линейкой
ведер "Соло" и набором посуды "Дачный", состоя�

щим из 14 предметов.

Ознакомиться с полным перечнем новинок и ассор>
тимента компании вы можете на сайте www.martika>
home.ru.

14 ДРУЗЕЙ "ДАЧНОГО"

ООО "РОНА>РУС" > это представительство завода RONA a.s
(Словакия) на территории Российской Федерации и в странах СНГ.

RONA a.s > это единственный завод в мире по производству
и декорированию хрустального стекла всеми способами (пан>
то, диарит, песок, деколь, литр, цветное стекло, платина, золо>
то и комбинация техник декорирования).

Наш адрес:

Москва, Нижегородская улица, 

д. 29�33, стр. 18 

Телефоны: +7 (495) 232�45�01,02,03, 

факс +7 (495) 232�45�04

ПРЕДСТАВЛЯЕМ ООО "РОНА�РУС"
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НОВЫЕ СЕРИИ СТАКАНОВ 
ОПЫТНОГО СТЕКОЛЬНОГО ЗАВОДА

Один из крупнейших российских производителей
прессованных изделий из стекла > Опытный сте>
кольный завод,  представил новые серии стаканов
"Стандарт". Объем изделий > 0,25 л.

"ЗОДИАК ПОСУДА" БУДЕТ ПРОДАВАТЬ

ЭКСКЛЮЗИВНУЮ "ГЖЕЛЬ"

Компания "Зодиак посуда", специализирующаяся на оптовых пос>
тавках посуды ведущих российских производителей посуды, попол>
нила каталог новыми эксклюзивными изделиями. В ассортименте
представлены уникальные произведения художественных промыс>
лов: фарфор ручной работы, изделия из стекла и хрусталя.

По материалам сайтa www.zodiakposuda.ru

"ДЕКОВЕР" В "ПОСУДА�ЦЕНТРЕ"

После успешных переговоров между  дистрибьютером "РостовПосуда" и крупнейшей сибирс>
кой сетью "ПосудаЦентр" продукция итальянского бренда "Дековер" попала на полки этих мага>
зинов. И теперь жители данного региона могут порадовать себя и своих близких качественной и
современной посудой из Италии. Компания "РостовПосуда" считает это большим достижением
и намерена улучшать качество сотрудничества и наращивать ассортимент и объемы поставок в
сеть "ПосудаЦентр", рассматривая ее как основного партнера в продвижении "Дековера" за
Уралом.

Компания "Домострой" представляет в России лидера мирового
рынка кухонных аксессуаров > швейцарскую торговую марку Zyliss, ос>
нованную в 1951 г. Карлом Зайссетом из города Лисс. Первыми издели>
ями Zyliss были пресс для чеснока и пресс для фруктов, которые завое>
вали широкую популярность у потребителей еще в середине 60>х годов. 

Zyliss > позволительная роскошь для тех, кто ценит эмоциональную сос>
тавляющую приготовления блюд, полностью удовлетворяет импульсный спрос покупателей.

Сегодня первоклассные кухонные приспособления этой торговой марки хорошо известны в
Европе, Азии и Америке. С 2003 г. выдающийся дизайн изделий Zyliss несколько раз удостаи>
вался престижной премии Red Dot.

ШВЕЙЦАРСКАЯ ТОРГОВАЯ МАРКА ZYLISS

Компания "Топ Стиль Групп" представила новую серию крис>
таллического стекла Palace от итальянского производителя Luigi
Bormioli. Хрустальное стекло Palace обладает высокими характерис>
тиками прочности и усиленными акустическими свойствами.

По материалам сайта 

www.vedomosti.ru/newspaper/article

НОВИНКИ БАРНОГО СТЕКЛА LUIGI BORMIOLI



РОССИЯ И СНГ

ОТ ПРОФЕССИОНАЛОВ | ДЛЯ ПРОФЕССИОНАЛОВ | О ПРОФЕССИОНАЛАХ18

Компания "Перфи" 
сменила адрес

Компания "Перфи" сообщила о новом распо>
ложении своего главного офиса. Новый

офис  расположен  в 5 минутах от станций мет>
ро "Курская" или "Чкаловская", что намного
удобнее, чем ранее. Прежний офис, располо>
женный по адресу: ул. Радио, д.14, с 26 января
2009 года закрыт.

"Деловая Русь"
расширила
ассортимент

Компания "Деловая Русь" расширила ассор>
тимент профессиональной кухонной посуды

SARO (Китай). Кухонная посуда SARO представ>
лена кастрюлями, сотейниками различных ти>
пов и размеров. Гастроемкости и кастрюли из
нержавеющей стали группы хромоникельмар>
ганцевых сплавов идеально подходят для
транспортировки, хранения и приготовления
продуктов питания. Качество продукции конт>
ролируется в Германии, все товары производи>
теля соответствуют европейскому стандарту
CE, стандартам SGS (Германия), NSF (США).

Золотая "фантазия" 
чайного сервиза

Компания "Белый парус" представила но>
вую коллекцию подарочного фарфора "Зо�

лотой век" от торговой марки Fancy Fair. Кол>
лекция исполнена в двух цветовых вариантах >
кремовом и нежно>розовом. В ассортименте >
чайные сервизы из 2, 4 и 12 предметов, конфет>
ницы и фруктовницы, заварочный чайник, са>
харница и молочник, подставки под чайные па>
кетики и лимон.

Брендированная подарочная упаковка с
шелковой подложкой выполнена из плотного
картона, дополненного слоем золотой бумаги с
микротиснением.

Новые аксессуары 
для кухни от Vitesse

Компания Vitesse дополнила ассортиментный
ряд новыми аксессуарами для кухни. Это

удобные кухонные ножницы, ножницы для раз>
делывания птицы и мусаты, которые поддержат
кухонные ножи в отличной рабочей форме.

В ассортименте магазина>студии по>
дарков "Ар де Кадо" появились новинки
фарфоровых "чудо>чайников". Изделия
производятся вручную на небольшой фаб>
рике в городе Лейбурн (Великобритания).
Оригинальные заварочные чайники вы>
полнены из высококачественного фарфо>
ра, в покраске используется цветная гла>
зурь, посеребрение, позолота. Чайники
полностью функциональны, то есть пить
чай из них можно и даже нужно. "Ар де Ка>
до" является эксклюзивным поставщиком
этой продукции на территорию Российской Федерации.

ЭКСКЛЮЗИВНЫЕ ПОДАРКИ: 

АНГЛИЙСКИЙ ЧУДО�ЧАЙНИК

С 2009 года ОАО "Труд" приступает к выпуску 4 новых моделей столовых
приборов под торговой маркой "Домилье". Так, в серию "Модерн" входят 5
предметов: столовая, чайная и кофейная ложки, а также столовые нож и вилка.
Популярная серия "Вальс" теперь включает 21 предмет. Серия из 5 предме>
тов "Ода" имеет округлые, слегка вытянутые формы. Новинка для заведений
общественного питания > серия "Евро". Прямые четкие линии и отсутствие
рисунка позволяют легко мыть изделия.

Все модели характеризуются улучшенным качеством полировки, которая
обеспечивает изделиям безупречный зеркальный блеск. Изделия можно при>
обрести поштучно, в индивидуальной упаковке, на подвеске>ярлычке в термо>
усадочной пленке, в наборах>футлярах по 24 предмета и в картонных коробках
с пластмассовой ручкой, сообщает производитель.

После того как на "Электростали" осенью 2008 года было принято решение
прекратить выпуск столовых приборов "Евро", ОАО "Труд" выкупило необходи>
мую для его производства оснастку и с января 2009 года начало собственное
производство этих столовых приборов, да еще в расширенной линейке. На из>
делия имеются сертификат соответствия и санитарно>эпидемиологическое
заключение, подтверждающие происхождение и безопасность их использова>
ния. ОАО "Труд" не внесло изменений во внешний вид столовых приборов "Ев>
ро". Поэтому заведения общественного питания могут одновременно исполь>
зовать модель "Евро" как производства ОАО "Труд", так и "Электростали" без
риска нарушить принятый стиль сервировки стола и докупать в случае
необходимости модель "Евро" производства ОАО "Труд".

По материалам сайта www.trud.nnov.ru/news/

"ТРУД" ПРИСТУПАЕТ К ВЫПУСКУ НОВЫХ

МОДЕЛЕЙ СТОЛОВЫХ ПРИБОРОВ

Новинки от "Альфа
Керамики" 

Компания "Альфа Керамика" пополнила ас>
сортимент новыми чайными наборами из

фарфора. Изделия представлены в подароч>
ных упаковках чайными парами и наборами на
металлических подставках.

Продукция итальянской компании, выпускаемой под брендами "Деко>
вер" и "Боргоново", успешно продвигается на рооссийском рынке благода>
ря усилиям ее диллера > "РостовПосуды". В 2009 году продукция попала на
полки сети магазинов "ПосудаЦентр", крупнейшего ритейлера в своем сег>
менте за Уралом.

Также продвижением данного бренда начали заниматься крупные опто>
вые компании из Екатеринбурга, Омска, Хабаровска. В планах "РостовПосу>
ды", являющейся основным дистрибутором "Дековера" в России, на этот
год запланировано дальнейшее развитие диллерских отношений с потенци>
альными партнерами в данном регионе. Приглашаются все желающие!

По материалам сайта www.rostovposuda.ru

"ДЕКОВЕР" ОСВАИВАЕТ РЫНКИ СИБИРИ



344068, Россия, 
г. Ростов>на>Дону, ул. Мартовицкого, 48
Тел.: (863) 231>00>48, 280>06>91 / 92, 93, 94
Т/ф. (863) 295>55>55
www.rostovposuda.ru

Официальный дилер
торговых марок 

www.rostovposuda.ru
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Информация в блок "Украина" предоставлена компанией "Парус Экспо Медиа", 
тел.: +38 (044) 275 90 00, www.pem.com.ua

Антикризисное лекарство:
международные выставки 
Tableware, World of Gifts, Decor

3>6 февраля 2009 года в Международном выставочном
центре г. Киева (Украина) прошли  международные выстав>
ки выставочной компании "Парус Экспо Медиа. Это IV меж>
дународная выставка посуды и бытовой техники TableWare,
IV международная выставка подарков World of Gifts и II меж>
дународная выставка декора и предметов интерьера Dеcor. 

Несмотря на опасения многих участников рынка, свя>
занные с нынешним экономическим положением, выставки
прошли на высоком уровне! 

Общее количество участников выставок > 132 компании
из Украины, Белоруссии, России, Польши, Италии, Турции и
Ирана.

Участники предложили  дистрибуторам, покупателям,
оптовым и розничным операторам: посуду, предметы сер>
вировки стола, интересные подарочные линии, элементы
декора, украшения и модные аксессуары, широкий спектр
изделий для декораторов и флористов, архитекторов и ди>
зайнеров, а кроме того > собственные дизайнерские реше>
ния и воплощения творческих идей в красивых вещах проде>
монстрировали Анжелика Рудницкая, Юлия Кацьянова, Еле>
на Бутко, Алексей Гребень, Галина Романив и др. 

Примечательно, что часть экспонентов являлись посто>
янными участниками, которые от проекта к проекту, подтве>
рждали высокую результативность выставки.

На выставках были представлены ведущие компа�

нии и торговые марки (ТМ) по направлениям:

� Подарки: "Світ сувенірів", "Арти>М", "Ивман", Dolce
Vita, "Фламінго>Декор", "Заморские подарки", "Геомаркет",
"Елисей", Blue Dolphin, "Ганга", ООО "Пикник>Сервис", ТМ
"Акцент", "Верженика Лучия", "Світ подарунків", "Гранд>Пре>
зент" и др.;

� Посуда: "Новомосковская посуда" (ТМ Epos), "Ситон",
"Стеклозавод "Неман", Italservice Export Import, A Casa K,
Giaretti Srl., "М.Контракт" (ТМ Kahla, Mepra, Rona), ТД "Мер>
лин Люкс" (ТМ Baf, Rotel), ТМ "Акцент", Cmielow, Chodziez,
TM Queen Anne;

� Декор: Sivets, Teamo, Decorator.Ru, Scorpio, "Аннаис",
TM Comforta, ЧП "Боска", Indigo, Mida, Valenti, Sovrani, Ele Rico
Home, "Вилла Грация", TM Lalique, Persioan Carpets, TM
Sonata.

Отличительной чертой данных выставочных проектов яв>
ляется Байерская программа (целенаправленная работа по
приглашению компаний, которые осуществляют закупки для
ведения своего бизнеса), на этот раз данная программа ох>
ватила все регионы Украины. 

В рамках выставок были представлены самые широкие
возможности для посетителей и экспонентов, а именно: 

> участие в насыщенной деловой программе (конферен>
ции, семинары, мастер>классы); 

> презентации новых линий, товаров, услуг на Галерее
новинок; 

> поддержка информационных спонсоров; 
> участие в программе по привлечению профессиональ>

ной аудитории на центральном подиуме; 
> организация презентаций творческих проектов, новых

имен, новых изделий; 
> участие в конкурсной программе.

Организатор 
"Парус Экспо

Медиа"

Украина - 89,55%
Италия - 5,22%
Польша - 1,49%
Россия - 1,49%
Беларусь - 0,75%
Иран - 0,75%
Турция - 0,75%

Географический  профиль  участников

TableWare

14%

18%

20%11%
7%

12%

18%

КУХ.ПОСУДА-14,47%

СЕРВИРОВОЧНАЯ
ПОСУДА - 18,42%
ПОДАРОЧНАЯ ПОСУДА -
19,74%
HORECA -10,53%

БЫТ.ТЕХНИКА-6,58%

СОП.ТОВАРЫ-11,84%

СМИ И ДРУГИЕ -18,42%

Отраслевой  профиль  участников

World of Gifts

36%

5%29%

11%
1%

13%
5%

ПОДАРКИ-36,6% 

ПОДАРОЧНАЯ
УПАКОВКА-5,36%
МОДНЫЕ АКСЕССУАРЫ-
28,57%
НАР.ХУД.ПРОМЫСЛЫ-
10,72%
НОВОГОДНИЕ
УКРАШЕНИЯ-0,89%
СОП.ТОВАРЫ-12,5%

СМИ-5,36%

Decor

48%

11%5%
6%

7%

23%

ДЕКОР И ПРЕДМЕТЫ
ИНТЕРЬЕРА-36,87%

СВЕТОВОЙ ДЕКОР-8,75%

ДЕКОРАТИВНЫЙ
ТЕКСТИЛЬ-4,25%

ФЛОРИСТИЧЕСКИЙ
ДЕКОР-4,75%

ДЕКОРАТИВНАЯ
МЕБЕЛЬ-5,75%

СМИ И ДРУГИЕ -17,5%
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Хотелось бы акцентировать внимание на программе де>
ловых мероприятий, среди которых следует отметить семи>
нар>практикум известного профессионального критика и
эксперта в области маркетинга ресторанов Олега Назарова

на тему: "Как не потерять ресторан, или основные

ошибки рестораторов". Более 40 владельцев и директоров
заведений из Киева, Харькова, Полтавы, Тернополя, Винни>
цы и других городов получили обзор самых свежих решений
для своих ресторанов на фоне продолжающегося экономи>
ческого кризиса. Олег Назаров снискал славу как эксперт по
раскрутке в ресторанном бизнесе. В рамках семинара он со
свойственной ему иронией и остроумием, а также огромным
количеством живых примеров рассмотрел, с одной стороны,
типичные ошибки, которые допускают рестораторы, а с дру>
гой  > то, что гарантированно приводит к успеху, привлекает
и удерживает гостей. По словам Олега Назарова, прежде
чем непосредственно приступать в промоушену заведения,
необходимо просмотреть все его "ингредиенты" и выяснить,
соблюдены ли законы жанра. Если сервис и кухня хромают,
то промоакция может принести откровенный вред заведе>

нию. Кроме этого, были названы ресторанные концепции,
которые "не работают" на территории СНГ.

4 февраля 2009 года состоялась конференция "Ритейл

сегодня: факторы успеха". Конференция собрала вла>
дельцев и директоров торговых сетей, специализированных
магазинов посуды, подарков, декора, представителей опто>
вой и розничной торговли. Организаторами конференции
выступили ООО "Парус Экспо Медиа", Moscow Business
School, информационно>аналитический вестник PROMaison.

Работа конференции была нацелена на решение актуаль>
ных проблем, которые возникают в процессе деятельности
магазинов розничной торговли.

Конференция условно состояла из двух частей: аналити>
ческой и практической. В рамках аналитической части На�

талья Миколайчук, старший агент по торговой недвижи>
мости компании DTZ, предоставила обзор рынка торговой
недвижимости до и после кризиса.

Во второй части международный эксперт по мерчандай>
зингу, признанный консультант в области розничной торгов>
ли, Екатерина Богачева рассказала об основных тенденци>
ях выкладки товаров, новинках мерчандайзинга (непосред>
ственно о нейромерчандайзинге), принципах работы с ас>
сортиментом, а также предоставила практические примеры
применения категорийного менеджмента.

Особое внимание заслужила галерея>конкурс "Декор

провозглашает стиль!", которая прошла под общим слога>
ном "Искусство побеждает кризис" в рамках II международ>
ной выставки декора и предметов интерьера DЕCOR. Орга>
низаторами конкурса выступили: Издательский дом "АСС>
Медиа" и компания "Парус Экспо Медиа". В рамках галереи
были представлены 24 лучших проекта интерьера квартир и
домов от молодых украинских дизайнеров в четырех стилях:
классика, минимализм, этно и гламур. 

Также в рамках выставки World of Gifts прошел финал II
международного конкурса мастеров бисероплетения "Вол>
шебный бисер 2009". Были продемонстрированы последние
тенденции в мире бисерного дизайна, использование бисе>
ра и полудрагоценных камней для изготовления украшений,
отделки одежды и предметов интерьера.  

Кроме того, на центральном подиуме ежедневно про>
ходили мастер>классы ведущих отечественных декораторов,
дизайнеров, флористов. 

Своим мастерством посетителей и участников выставки
порадовали:  флорист>декоратор, победительница многих
международных флористических конкурсов Елена Бутко,
флористы Надежда Проскура (студия цветочного дизайна
"Креатив букет"), Оксана Слипчук (дизайн>студия
"С.О.Н.М.И.Р.") , Екатерина Мищенко (цветочная студия
"Флориана"), Ирина Панченко (студия "Гламелия"),  дизай>
нер>декоратор Людмила Вакуленко и др.

Большой популярностью  пользовались мастер>клас>
сы  по  сервировке стола "Романтический ужин ко Дню свято>
го Валентина"  и  "Праздничный ужин на 6 персон", организо>
ванные  журналом  "Гурме". 

Сегодня можно с уверенностью сказать, что данные
международные выставки стали настоящей бизнес>площад>
кой для деловых контактов, широкомасштабных рекламных
мероприятий по продвижению товаров, обмена  мнениями,
оценки конкурентоспособности продукции, формирования
имиджа компании как надежного делового партнера.

Анализ  посещения  бизнес �посетителей  и байеров  по  регионам : 

3�6 февраля  2009 года  (%): 

Профиль  деятельности  бизнес �посетителей  выставок  (%)

Центр
84%

Запад
4%

Юг
4%

Восток
8%

Центр
Запад
Юг
Восток
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ЧП

Оптовая компания

Салоны дизайна,
декора, света

Сетевой магазин

Рекламно-
сувенирные
компании
HoReCa

Интерес  посетителей  к  выставочным  проектам . 

Table Ware
29%

World of Gifts
33%

Décor 38%
Table Ware
World of Gifts
Décor
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Название выставки / экспоненты
Время и место

проведения

"УЮТНЫЙ ДОМ � 2009"

18�я CПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ ВЫСТАВКА
23.04.09
26.04.09

Товары домашнего обихода; декоративные элементы интерьера и сопутствующие товары; 
посуда всех видов; подарочная и сувенирная продукция

Ростов>на>Дону
ВЦ "ВертолЭкспо"

"БАР. РЕСТОРАН. ГОСТИНИЦА � 2009"
2�я СПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ ВЫСТАВКА

22.04.09
24.04.09

Торговое оборудование для супермаркетов и магазинов; оборудование для ресторанов,
баров, гостиниц; посуда и расходные материалы

Оренбург
ОАО "Урал Экспо"

EXPOCONSUMO 2009
23.04.09
26.04.09

Товары народного потребления Бильбао (Испания)
Bilbao Exhibition Centre

"РОССИЙСКОЕ ГОСТЕПРИИМСТВО � 2009"
МЕЖДУНАРОДНЫЙ ФОРУМ

23.04.09
26.04.09

Оборудование для гостиничных ресторанов и баров Нижний Новгород
"Нижегородская ярмарка"

"МАГАЗИН. ОТЕЛЬ. РЕСТОРАН � 2009"
4�я МЕЖРЕГИОНАЛЬНАЯ ВЫСТАВКА

20.05.09
23.05.09

Бытовая техника, текстиль, посуда, предметы сервировки стола Белгород
ВК "Белэкспоцентр"

"РЕГИОНЫ РОССИИ � 2009"
7�я УНИВЕРСАЛЬНАЯ ВЫСТАВКА

03.06.09
06.06.09

Товары народного потребления;
посуда; бытовая техника

Белгород
ВК "Белэкспоцентр"

"ГОРОД МАСТЕРОВ � 2009"
6�я МЕЖРЕГИОНАЛЬНАЯ ВЫСТАВКА�ЯРМАРКА

03.06.09
05.06.09

Изделия народных промыслов; украшения; керамика; 
художественное литье, эмаль, сувениры

Пенза
Пензенский ЦНТИ

HOME DECOR (DOMEXPO) 2009
03.06.09
06.06.09

Предметы домашнего обихода Познань (Польша)
Poznan International Fair Ltd.

"ПОКУПАЙ ОТЕЧЕСТВЕННОЕ — 2009"
05.06.09
08.06.09

Текстиль для дома, подарки и сувениры
Челябинск

ООО "Первое выставочное
объединение"

SUMMER FAIR LONDON 2009
ЛЕТНЯЯ ЛОНДОНСКАЯ ЯРМАРКА

21.06.09
24.06.09

Подарки и товары для дома Лондон (Великобритания)
Emap TPS

TENDENCE LIFESTYLE 2009
МЕЖДУНАРОДНАЯ ФРАНКФУРТСКАЯ ВЫСТАВКА "ТЕНДЕНЦИИ СТИЛЯ ЖИЗНИ"

03.07.09
07.07.09

Дизайн интерьера, домашний текстиль, кухонная утварь и пр. Франкфурт>на>Майне (Германия)
Messegelande

HOME + GIFT 2009
GIFT TRADE FAIR

09.07.09
22.07.09

Подарки и сувениры Харрогейт (Великобритания)
Clarion Events Ltd.

МЕЖДУНАРОДНАЯ СПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ ВЫСТАВКА "ПОДАРКИ" 23.03.09
26.03.09

Подарки, предметы интерьера; бижутерия и аксессуары; елочные украшения; новогодняя и
праздничная продукция; посуда и декор стола; бизнес>сувениры и корпоративные подарки

Москва
ООО "Подарки Экспо"

СПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ ВЫСТАВКА HOUSEHOLD EXPO � 2009 
30.03.09
03.04.09

Товары народного потребления Москва
"Мокка ЭкспоГрупп"

ВЫСТАВКИ ПО ПОСУДНОЙ ТЕМАТИКЕ
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Как и в прошлом году,
подавляющее большинство
посудных стендов размес>
тилось в двух павильонах >
№1 и "Форуме", которые
раскрыли перед посетите>
лями свои двери в рамках
салона Homestyle. Настрое>
ние участников было неод>
нозначным. Некоторых му>
чили вопросы, нужно ли
выставляться или стоило ли
брать стенд такого разме>
ра: может, лучше было бы
взять площадь поменьше?
Однако оплата стенда про>
изводилась заблаговре>
менно… В то счастливое
время никто не задавался
такими вопросами. 

В итоге количество
участников выставки, из ко>
торых по меньшей мере пя>
тая часть приходилась на
зарубежные компании (осо>
бенно широко были предс>
тавлены Италия и Китай),
соответствовало междуна>
родным меркам. А вот посе>
тителей, по ощущениям
многих участников, хоте>
лось бы увидеть больше...
Все>таки проводилась ак>
тивная реклама выставки на

телевидении и в средствах
массовой информации. Хо>
тя, с другой стороны, ны>
нешнее положение не рас>
полагает к посещениям
выставок всех, кто не имеет
твердого намерения заклю>
чать договора или налажи>
вать партнерские взаимоот>
ношения. Поэтому можно
предположить, что все, кто
посещал выставку, прихо>
дили с конкретными дело>
выми намерениями и, наде>
емся, выполнили постав>
ленные перед собой задачи. 

В рамках выставки наш

журнал традиционно за�

давал вопросы участни�

кам выставки, ответы на

которые мы представляем

вашему вниманию.

ВОПРОСЫ

1. Как вы оцениваете се�

годняшнее положение на

отечественном рынке по�

суды?

2. Принимаете ли вы ан�

тикризисные меры и если

да, то какие?

3. Какие преимущества

дает выставка своим

участникам перед теми,

кто не смог принять в ней

участие в этот раз?

4. Ваш прогноз: что ожи�

дать от отечественного

посудного рынка в бли�

жайшие месяцы?

ОТВЕТЫ
Константин Мандров, ге�

неральный директор реги�

ональной дистрибуторс�

кой компании "Ассорти"

(г. Новосибирск)

1. По мнению многих
пред>ставителей рынка, ны>

"КОНСУМЭКСПО": 
МОСКВА ОТКРЫВАЕТ СЕЗОН

26

Сезон закупок
практически по всем
товарным группам
начинается, как
правило,
заблаговременно. 
Так, к новогодним
праздникам
обновление коллекций
происходит за полгода,
к весенним праздникам
� не менее чем за
несколько месяцев…
Однако нынешний год
во многом исключение.
Кризис, резко
снизивший
покупательскую
активность, может
сместить
традиционный график.
Участники рынка,
обеспокоенные
будущим, не строят
долговременных
планов и в своем
большинстве занимают
выжидательную
позицию. В
напряженном
состоянии сегодня
оказались абсолютно
все: и те, кого кризис
затронул лишь
косвенно, и те, чья
деятельность,
находится под угрозой
завершения. 
Именно в этих условиях
и открылась 13 января
традиционная
международная
выставка
"Консумэкспо".
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нешнее положение является
кризисным.

Однако в нашей компании
создавшуюся ситуацию рас>
сматривают как очередную
возможность продвинуться
на рынке. Не секрет, что се>
годня рвутся связи между
поставщиками и клиентами,
образуется дефицит това>
ров, освобождаются торго>
вые площади. Ряд компаний
имеет возможность занять
освободившееся место. У
нас, несмотря на макроэко>
номические трудности, воз>
росли оборачиваемость и
количество клиентов. Поэто>
му, говоря о положении оте>
чественного рынка, я могу
заметить, что наряду с труд>
ностями и банкротствами
многие компании получают
возможность расширить
свой бизнес. 

2. Вряд ли предпринима>
емые нами действия можно
назвать антикризисными,
хотя их эффективность во
время кризиса неоспорима.
Мы продолжаем активно
развивать наше конкурент>
ное преимущество, а именно
высочайший уровень серви>
са. Быстро обслуживаем,

быстро решаем возникаю>
щие вопросы, оперативно
реагируем на возникающие
трудности, вникаем в нюан>
сы работы с партнерами.
Именно поэтому наши кли>
енты очень комфортно себя
чувствуют вместе с нами. В
этом основа нашей работы.
И какие бы ситуации ни воз>
никали, мы будем сохранять
этот принцип работы.

3. Выставка в этой ситуа>
ции  дает возможность полу>
чить информацию, полезную
с точки зрения оптимизации
собственной деятельности.
Сейчас очень высока доля
риска при принятии реше>
ния, поэтому важно посмот>
реть, что предпринимают
другие. Когда удается пого>
ворить с одним, вторым,
третьим, пятым и т.д., можно
увидеть общую картину и ре>
шить, что делать дальше.

4. Полагаю, что объемы
продаж высококачествен>
ной, дорогой посуды снизят>
ся. Рассчитываем, что темпы
продаж сильно не повлияют
на хозяйственную группу, на
то, что человек использует
каждый день: товары пов>
седневного спроса,  расход>

ные материалы, утварь. 

Ольга Хлебникова, ме�

неджер по рекламе ком�

пании "ХОРС" (г. Санкт�

Петербург)

1. Рынок несколько из>
менился за последнее вре>
мя. Об этом свидетельству>
ет данная выставка, осо>
бенно в части ее посещае>
мости. У нас сложилось
впечатление, что в этом го>
ду число посетителей мень>
ше, чем в прошлом году. Но
мы уверены, что это явле>
ние временное, поскольку
посуда > товар, который
требуется всегда. По всей
видимости, покупателей в
скором будущем будет ин>

тересовать в первую оче>
редь недорогая посуда или
оригинальные посудные из>
делия, которые не были
раньше представлены на
рынке. Например, у нас по>
вышенной популярностью
пользуются силиконовые
формы для выпечки, так как
они являются в некотором
смысле новинками, об удоб>
стве которых узнает все
большее число покупателей.

2. Мы работаем, как
раньше, и пока не ощутили
особых сложностей. Может
быть, наступивший год и не
будет годом столь активного
развития, как предыдущий,
но, по нашему мнению, он не
должен серьезно повлиять
на нашу деятельность. В лю>
бом случае пока сложно
строить долговременные
планы и нужно быть готовым
к тому, что придется
действовать в соответствии
с той ситуацией, которая
наступит.

3. Приход на выставку
подчеркивает устойчивое
положение компании, гово>
рит о ее работоспособности.
Это сейчас очень важно,

поскольку у многих участни>
ков рынка рвутся устоявшие>
ся связи, происходит отток
клиентов. 

4. В первую очередь все
будет зависеть от макроэко>
номических показателей, а
также от предложений, исхо>
дящих от партнеров, и их
обязательности. Ведь не
секрет, что, если партеры
подводят хотя бы один раз,
это тут же передается по це>
почке далее и нарушает ра>
боту с другими участниками
партнерского соглашения.

Юрий Фетисов, учреди�

тель компании FB Team  (г.

Москва)

1. Пока ситуация не пло>
хая, но спрос в среднем упал
на 30%.

2. К сожалению, прихо>
дится принимать некоторые
меры. Обстоятельства вы>
нуждают строже подходить к
вопросам кредитования и
отсрочкам платежей, а также
чаще обновлять свой ассор>
тимент. Вообще в сегодняш>
ней ситуации следует вести
себя аккуратнее, сдержан>
нее, обдумывать каждый шаг
и, разумеется, повышать
уровень своего сервиса,
иначе можно потерять кли>
ента.

3. Посетители видят на
выставке тех, кто лучше себя
чувствует. Тот, кто здесь, >
тот легче переживает труд>
ные времена. Клиенты пони>
мают, что если фирма может
организовать выставочный
стенд, то высока вероят>
ность того, что у нее есть но>
вый товар. Конечно, если
компания не выставляется,
это еще не означает, что ее
ассортимент не обновляет>
ся,  но участие в выставке >
это важный показатель.

4. Сейчас сложно что>ли>
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бо говорить. Пока все терпи>
мо. Но вот что будет после
затишья, традиционно следу>
ющего вслед за праздника>
ми, покажет время.

Алексей Шевчук, началь�

ник отдела продаж ООО

"Богдановчиский фарфо�

ровый завод" (г. Богда�

нович)

1. Нынешняя ситуация
коснулась нас в первую оче>
редь, так как  мы являемся
производителями. Крупные
фирмы, с которыми мы ра>
ботаем (многие из них
представлены на выставке),
пользовались кредитами,
овердрафтами и т.д. Когда

нас коснулся кризис, деньги
от партнеров на наши счета
стали поступать только спус>
тя два месяца. Для нас, как
для производителей, это
очень плохо. Нам ведь нужно
и зарплату платить, и элект>
ричество оплачивать, и
сырье приобретать. Посмот>
рим, что будет дальше.

2. Сейчас все делается
для того, чтобы оставить
прежние объемы производ>
ства и сохранить клиентов.
Поэтому мы стараемся пока
не прибегать к повышению
цен и даже работаем по
скидкам. Но, вероятно, в
ближайшее время наша це>
новая политика будет перес>
матриваться. 

3. Выставка очень инте>
ресная, яркая, насыщенная.
Здесь по>прежнему проис>
ходит изучение рыночной
ситуации, обмен опытом,
принятие решений. Можно
узнать положение дел от
своих клиентов. Одним сло>
вом, выставка нужна, и она
полностью оправдывается.

4. Наше правительство
прогнозирует, что к июню>
июлю положение выровняет>
ся. Хотелось бы надеяться,
что все будет хорошо.

Олег Алиферцев, началь�

ник отдела развития по

бизнес�направлению "По�

суда" ЗАО "Коралл" (г. Ка�

луга)

1. В настоящий момент
положение у всех связано с

кризисом. И если кто>то го>
ворит, что не ощущает кри>
зиса, это может означать,
что у него весьма сфокуси>
рованный рынок или специ>
фичный сегмент. Посудный
рынок довольно большой и
многогранный. И скорее
всего, его объемы сократят>
ся в скором времени. По на>
шим оценкам, рынок "схлоп>
нется" на 15>25% в денеж>
ном выражении. Снизится
спрос на дорогую и самую
дешевую, низкокачествен>
ную продукцию: первое про>
изойдет, потому что многим
будет не до жиру, а второе,
потому что за последние го>
ды постоянный покупатель
отвык от низкосортной, де>
шевой посуды.

2. Проводимые нами ме>
ры связаны с новыми требо>
ваниями к ассортименту.
Особенно в разрезе чека по>
купки, который будет сни>
жаться. В частности, мы ухо>
дим от продажи комплектов
посуды и переходим к про>
даже отдельных предметов.
Таким образом, даем воз>
можность покупателю созда>
вать свои собственные
комплекты домашней посу>
ды, исходя из собственных
финансовых возможностей.
Естественно, покупатели в
период кризиса попросту
начнут экономить, потребле>
ние будет смещаться от до>
рогого продукта к "базово>
му". Правило "трех Ц" (цена,
цена, цена) начнет домини>
ровать. 

3. Выставки > это имидж,
промоушен, возможность
презентовать новую продук>

цию, "вживую" общаться с
потребителями,  а также
подтверждение статуса ста>
бильной компании. Выста>
вочные мероприятия помо>
гают увеличить количество
продаж. Поэтому участие в
выставках важно для нашей
компании, особенно в пери>
од кризиса, когда многие
компании уходят с рынка,
меняют условия реализации.

4. Все покажет месяц
май. Февраль>март месяцы
праздников (14 февраля, 23
февраля, 8 марта), посудный
рынок традиционно активи>
зируется. В апреле будет
происходить  заполнение
полок в магазинах. А уж в
мае можно будет делать ре>
альные выводы > оценивать
реальный потребительский
спрос. Но вообще рынок не
исчезнет, человеку всегда
будет нужна посуда.

Татьяна Муравьева, ис�

полнительный директор

компании IMPACT

1. По ситуации на конец
года до посудного рынка
кризис еще не дошел в той
мере, в которой он затронул
финансовую сферу, строи>
тельство, автопром. Но по>
судная розница все же ощу>
тила первые симптомы, ког>
да покупатель в октябре и
ноябре прошлого года прик>
рыл свои кошельки. Индекс
покупательской активности
существенно снизился в
данный период, но благода>
ря новогодним праздникам
большая часть российской
розницы в нашем сегменте
торговала успешно, что поз>
волило с неплохими показа>
телями закрыть минувший
год. К сожалению, 2009 год
будет  сложным. Уверены,
что особо тяжелым будет ве>
сенне>летний период, когда
сезонный спад совпадет с
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последующим усугублением
кризисных явлений. Поэтому
каждой компании необходи>
мо готовиться к этому слож>
ному времени.

2. В нашей компании су>
щественных антикризисных
мер не проводится. Мы оп>
тимизировали некоторые
статьи расходов и чувствуем
себя способными пройти
данный кризис без потерь.
Мы разработали стратегию,
которая позволит нам мини>
мизировать внешние угро>
зы, удержать свои конкуре>
нтные преимущества, реа>
лизовать новые коммерчес>
кие возможности. Все это в
результате повысит нашу
конкурентоспособность. Мы
готовы в этот тяжелый год
радовать своих покупателей
и удивлять конкурентов!

3. На выставке можно
подвести итоги предыдуще>
го года, проговорить новые
возможности и условия на
следующий год, обсудить с
партнерами дополнитель>
ные акции, определить но>
вые условия сотрудничест>
ва. Впереди тяжелый год, и
мы проговорили с основны>
ми клиентами мероприятия
по оптимизации совместной
деятельности. Также для на>
шей компании "Консум" > это
всегда возможность пока>
зать новинки для ритейла,
что мы с успехом и продемо>
нстрировали.  На данной
выставке мы пришли к инте>
ресному выводу: сегодня
Москва является центром
негативной информации.
Наши  региональные покупа>
тели зарядили нас новой
энергией. Мы пришли на эту
выставку с худшим настрое>
нием, ожидая увидеть груст>

ных покупателей, которые
скажут, что в рознице все
плохо, а получилось наобо>
рот. Выставка оказалась аб>
солютно рабочей, и мы вы>

полнили все поставленные
задачи на 100%. 

4. Этот год отличается
колоссальной неопределен>
ностью. Даже в 1998 году оп>
ределенности было больше >
все понимали, что все очень
плохо. Сегодня глубину и
дно кризиса никто не спосо>
бен спрогнозировать. Это
самое неприятное. Рознич>
ные партнеры не могут заг>
лянуть вперед мартовских
праздников. Мы считаем, что
показательным будет март >
апрель. Неопределенность
закончится в этот период. К
этому времени будет понят>
но, как ритейл прошел пер>
вый квартал, у кого какая ос>
талась жировая прослойка,
будет понятно, как ведет се>
бя розничный покупатель.
Важное значение будут

иметь макроэкономические
показатели, в частности сто>
имость нефти. Будут видны
перспективы дальнейшей
девальвации рубля.

Касательно дистрибуции
в РФ в посудном секторе и
вообще в хаусхолде считаю,
что этот год будет годом пе>
редела рынка. Этот процесс
уже начался и  будет активно
развиваться в течение всего
года. Многие компании, как
производители  так и дист>
рибуторы, заняты задачами
диверсификации. Думаю,
что розницу ждут большие
новости, особенно к  началу
сезона  активных продаж. Но
выиграют, по  Дарвину, не
самые сильные или самые
умные, а те, кто лучше дру>
гих приспосабливаются к из>
менениям.

Выставка "Консумэкспо" совпала с празд

нованием 50летия Экспоцентра. К этому

событию была приурочена прессконферен

ция, на которой выступали: генеральный

директор центрального выставочного комп

лекса "Экспоцентр" Владислав Леонидович

Малькевич, директор департамента выста

вок и ярмарок Торговопромышленной па

латы Российской Федерации Игорь Алексе

евич Коротин, а также председатель прав

ления московской торговопромышленной

палаты  и председатель комитета выставоч

ноярмарочной деятельности Юрий Ивано

вич Котов.

Генеральный директор центрального выс�

тавочного комплекса "Экспоцентр" Влади�

слав Леонидович Малькевич:

> Сейчас фасады и начинка зданий Экспоцент>
ра полностью обновлены. Построены новые па>
вильоны, общая площадь выставки составляет
135 тыс. кв. м, в том числе крытая площадь > 85
тыс. кв. м. Это не очень много. Большинство
комплексов в Европе значительно больше, но по
оборачиваемости квадратного метра мы первые
в Европе. То есть интенсивность использования
площадей у нас самая высокая (коэффициент ис>

пользования квадратного метра достигает 18).
По этому показателю нас обогнал только Шанхай,
где выставки работают и летом, когда у нас тра>
диционный сезон отпусков.

В прошлом году мы провели 36 собственных
выставок и 72 гостевых выставки. Площади, кото>
рые они заняли, соответственно 350 тыс. кв. м и
360 тыс. кв. м. 105 стран мира принимали участие
в нашей программе. 

В планах через 2>3 года завершить оформле>
ние входа (сейчас ведется проектирование) по
Красногвардейскому проезду и сделать там пер>
воклассную гостиницу типа "люкс". Она будет
принадлежать не нам, но 4>5 этажей будут  нахо>
диться в собственности Экспоцентра.

Директор департамента выставок и ярма�

рок Торгово�промышленной палаты Россий�

ской Федерации Игорь Алексеевич Коротин:

> Экспоцентр > это флагман нашей выставочной
индустрии  не только по данности, но и по содер>
жанию. Экспоцентр составляет серьезную конку>
ренцию зарубежным выставочным центрам. Так>
же Экспоцентр оказывает всяческую помощь
(экспертную, информационную, методическую,
организационную) нашим периферийным выста>
вочным организациям.

ПО МАТЕРИАЛАМ ПРЕСС�КОНФЕРЕНЦИИ
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Эдуард Сирота, генераль�

ный директор ЗАО "Анта�

рес Групп"

1. Мы наблюдаем ощу>
тимый спад продаж в сред>

них и "премиум" сегментах.
Самая тяжелая ситуация
наблюдалась в ноябре: мно>
гие клиенты отмечали значи>
тельное снижение продаж по
всем ТМ. Несмотря на это,
наш новый проект "GreenPan
в России" развивается хоро>
шо. К нам проявляют инте>
рес и розничные точки, и ко>
нечные покупатели. ЭКО>по>
суда завоевала рынки Евро>
пы и Америки. Оказалось, и в
России  все больше людей
заботятся о своем здоровье,
задумываются не только о
рационе, но и о том, в какой

посуде готовится пища.
Проблемы экологии и охра>
ны окружающей среды не>
безразличны нашим сооте>
чественникам. В этом смыс>
ле посуда  GreenPan  отвеча>
ет всем мировым стандар>
там. Больше всего нас раду>
ет то, что потребители со>
вершают повторные покупки
нашей посуды.  Мы с опти>
мизмом смотрим в будущее.

2. Так получилось, что мы
вышли на рынок с новым
брендом в самое начало
кризиса… Но нас спасает
уникальность продукта. Ник>
то еще не предлагает ЭКО>
сковороды с керамическим
антипригарным покрытием,
не содержащие PTFE (поли>
тетрафторэтилена > верхний
слой стандартного антипри>
гарного покрытия). Керами>
ческий нанокомпозит
Thermolon  (термолон) > аб>
солютная новинка на рос>
сийском рынке. Специаль>
ных антикризисных мер не
предпринимаем, хотя учиты>
вать ситуацию в своей дея>
тельности, конечно, прихо>
дится.

3. Мы участвуем во вто>
рой по счету выставке, прив>
лекая к себе внимание нео>
бычностью и новизной про>
дукции GreenPan. Со време>

ни появления стальной посу>
ды в течение нескольких де>
сятилетий на рынке не было
ничего  принципиально но>
вого.  А люди хотят видеть
новые, нестандартные про>
дукты, красивый дизайн, ин>
тересные инновационные
решения. Новый продукт
должен найти своего про>
давца и своего покупателя.
А где это лучше сделать, как
не на выставке? 

4. Думаю, что кризис за
это время еще не закончит>
ся. Среди возможных вари>
антов развития событий воз>
можен товарный дефицит,
связанный с сокращением
импортных закупок многими
дистрибуторами. Хотелось
бы надеяться на оживление
спроса и восстановление
платежеспособности  хотя
бы к сентябрю этого года. Но
и в кризис хороший продукт
будет покупаться. Главное >
донести преимущества про>
дукта до своего потребите>
ля. Учитывая то, что с сере>
дины ноября наш сайт
www.greenpan.ru посетило
более 16 600 посетителей
(из них 7,5 тысяч уникаль>
ных), нам это удается.

Юлия Поваляева, руково�

дитель отдела по работе с

VIP�клиентами  компании

ROYALTON GROUP 

1. Оцениваю так же как и
всю экономику, которая в
данный момент испытывает
трудности. Курсы валют рас>
тут, цены поднимаются, а
доходы населения снижают>
ся. Спрос на посуду постоя>
нен, но в силу объективных
причин предпочтения поку>
пателей наверняка сместят>
ся в средний ценовой диапа>
зон. Азиатская продукция,
занимающая львиную долю

на рынке, выросла в цене и
стала конкурировать с рос>
сийским товаром.

2.  Да, безусловно. Опти>
мизация затрат, разработка
новых продуктовых линеек,
которая будет отвечать теку>
щим запросам покупателей >
товарам со средней стои>
мостью. Уже осенью вы cмо>
жете увидеть адаптирован>
ную под текущие потребнос>
ти потребителей продукцию
в линейке BERGNER, Vabene.

3. Участие в выставке >
это демонстрация активной
жизненной позиции компа>
нии. Выставка > хороший
способ поиска новых клиен>
тов, возможность встретить>
ся с постоянными покупате>
лями, здесь можно увидеть
своих конкурентов, оценить
ассортиментные предложе>
ния, наметить тенденции на
рынке.  

4. Многое будет зависеть
от экономической ситуации
в стране. Думаю, что посуда
в среднем и ниже среднего
ценовом диапазоне будет
иметь хороший стабильный
спрос. Мы будем наблюдать
за переделом рынка, так как
компании, зависящие от
кредитов, будут постепенно
уходить с рынка.
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Пока в Москве все
ожидали крещенских
морозов, которые
обычно следуют за
рождественскими
праздниками, в
Милане  открылась
очередная выставка
Мacef�2009. 

Несмотря на непривычно
холодную и снежную для
Европы погоду, в Милан при>
ехало немало посетителей,
ведь Macef > одна из важней>
ших выставок для всех, кто
работает на рынке товаров
массового потребления. 

Как и в прошлом году,
выставка была поделена по
разным направлениям. В
этом году их было пять:
"Стол и кухня", "Декорации

и мебель", "Классический

стиль", "Сувениры и по�

дарки", "Украшения и би�

жутерия". Выставочное
пространство площадью 125
тыс. кв. м было занято более
чем  2 100 компаниями. Доля
зарубежных участников сос>
тавила 24% от общего числа.
Много компаний>участниц
приехало из стран Западной
Европы: Франции, Испании,
Германии и др. Компании из
азиатских государств также
принимали самое активное
участие в выставке.

Выставка, по словам уп>
равляющего Fiera Milano
Сандро Бекоччи, являет со>
бой большую ярмарку, где
участники собирают полез>
ные контакты на своих стен>
дах. Результаты этой работы
можно будет оценить в буду>
щем. Также Сандро Бекоччи
выразил уверенность в том,
что сложное экономическое
положение обязательно бу>
дет преодолено, как это уже
не единожды происходило
прежде.

В преддверии выставки
не давали покоя ответы на
следующие вопросы: "Что
продемонстрируют италья>
нские дизайнеры в период

кризиса?  Чем порадуют за>
рубежные участники, ведь их
количество также может
быть снижено из>за неблаго>
получной финансовой ситуа>
ции в мире?". Однако уже в
первом павильоне, посвя>
щенном посуде и товарам
для дома из пластика и дру>
гих материалов, многое ста>
ло понятно: Macef развива>
ется и его участники готовы
предложить немало инте>
ресных новинок, причем по
приемлемым ценам.   Воз>
можно, именно сейчас нас>
тупило благоприятное время
для закупок российскими
байерами интересных изде>
лий: зарубежные партнеры
как никогда нуждаются в
рынке сбыта, а многие из
итальянских товаров, демон>
стрируемых на выставке,
еще не получили "массового
размножения" на китайских
фабриках. Следовательно,
новинки могут пользоваться
повышенным спросом. 

Впрочем, байеры из Рос>
сии во многом скептически
относились к возможности
разнообразить свой ассор>
тимент изделиями made in
Italy, уповая на смещение
потребительского спроса в
сторону изделий, относя>
щихся к разряду дешевых.
Следовательно, отечествен>
ный рынок, вероятнее всего,
будет наполняться массо>
вым китайским ширпотре>
бом, причем возможно не
качественными товарами.
Мы умышленно не называем
имен представителей рос>
сийского посудного бизне>
са, от которых нам довелось
услышать подобные мнения,
дабы не выступать в роли
тех, кто подсматривает в за>
мочную скважину и разносит
сплетни. Но описанная выше
точка зрения знакома мно>
гим. Однако это не является
препятствием для приезда
активных представителей
отечественного бизнеса  в
Милан и осмотра представ>
ленного ассортимента, а
также обсуждения перспек>
тив дальнейшего сотрудни>
чества. Некоторым российс>

ким бизнесменам даже ин>
тересно строить планы на
будущее, реализация кото>
рых начнется в первый же
послекризисный период. 

Но поговорим о моде. Что
ожидается в этом году: клас>
сика с импозантной "изю>
минкой" или "улетный" эпа>
таж с элементами класси>
ческого стиля? Не то и не

другое, разумеется... Вы>
держанность будет присутс>
вовать, как в цветах, так и в
линиях, подчеркивающих
форму и создающих объем.
Одновременно с этим мы
сможем наблюдать яркость
и задорность красок, необ>
ходимых для подчеркивания
новизны и молодости. Нас
ожидает привлекательная
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МНЕНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ПОСЕТИТЕЛЯ

Jerzy Osika, владелец и президент

издательства "ПроСМИ",

редактор и руководитель

торгового журнала Ambiente

(Польша, Варшава)

> По моему мнению, ярмарка
Macef в Милане > одна из самых
важных ярмарок в секторе това>
ров для дома на территории Евро>
пы. Эта ярмарка демонстрирует
интересное сочетание традици>
онных и современных изделий и
проектов. Хорошая организация
ярмарки является серьезным ос>

нованием для того, чтобы посещать ее снова.

MACEF: 
ВСЕ НОВОЕ В САМОМ НАЧАЛЕ
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уравновешенность > признак
ожидания, надежды на но>
вую свежую волну с брызга>
ми оптимистичности. Для то>
го, чтобы удостовериться в
этом, достаточно взглянуть
на фотографии, сделанные в
павильонах. 

На посудную тематику
традиционно было отведено
четыре павильона (5>й, 7>й,
9>й, 11>й). Довольно широко
были представлены фарфо>
ровые, металлические, стек>
лянные, пластиковые изде>
лия. Среди известных ком>
паний присутствовали
Ballarini, Cerve, Legnoart,
RCR, Riedel, Rosental,
Seltmann, Silikomart,
Tognana, Pasabahce и др.

Практически у всех стен>
дов собирались посетители,
за каждым свободным сто>
ликом велись переговоры.
Это очевидное свидетель>
ство того, что в рамках выс>
тавки был создан благопри>
ятный деловой климат, спо>
собствующий развитию де>
ловых взаимоотношений и
дальнейшему сотрудничест>

ву. В девятом павильоне нам
удалось встретиться  с Са�

рой Боттаззо, ведущим ме>
неджером компании
Silikomart. Нам было очень
интересно, что скажет Сара
о миланской выставке, после
недавнего посещения мос>
ковской выставки "Консумэ>
кспо". Несмотря на то что
Сара была вынуждена прак>
тически беспрерывно об>
щаться с посетителями, объ>
ясняя преимущества новой
посудной линейки из сили>
кона, нам удалось понять,
что итальянского менеджера
очень волнует будущее раз>
витие посудного рынка и се>
годня ей приходится много
работать, для того чтобы
привлечь покупателей к сво>
ей продукции. Как и прежде,
ее очень интересует рос>
сийский рынок, до сих пор
хранящий в себе много по>
тенциальных возможностей,
однако неблагополучная фи>
нансовая ситуация, по ее
мнению, может негативно
сказаться на покупательской
активности, поэтому ожи>
дать скорого результата от
потенциальных российских
партнеров в ближайшие ме>
сяцы не приходится. Впро>
чем, и отчаиваться, по мне>
нию Сары, не стоит, главное
> выдержать тяжелый пери>
од, сохранить партнерские
взаимоотношения и поста>
раться заключить новые
контракты. А для этого необ>
ходимо не останавливаться
и развиваться, предлагая
рынку новые интересные из>
делия. 

Впрочем, мнение Сары >
не единственное в своем ро>
де. Каждый представитель
компании, с которым нам

удалось побеседовать (а их
было почти 70) рассматри>
вал сложившуюся ситуацию
именно как повод для моби>
лизации сил с целью созда>
ния не только дополнитель>
ных возможностей для более
выгодного сотрудничества
со своими партнерами, но и
заключения договоров с но>

выми участниками рынка.
Так что будем надеяться,

что зарубежный опыт помо>
жет отечественным предп>
ринимателям развивать
свой бизнес и насыщать рос>
сийский рынок новыми инте>
ресными товарами, пользу>
ющимися спросом.
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Наши партнеры. Валентина

Шейндлина (компания RCR)  с

коллегой довольны зимним Macef
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Традиционно выставка
Ambiente ("Амбиенте"), которая
прошла во Франкфурте>на>Майне
(Германия) в первой половине
февраля, масштабна и зрелищ>
на. Приблизительно 135 тыс.
торговых посетителей побыва>
ли на Ambiente во Франкфурте>
на> Майне с 13 по 17 февраля.
Конечно, и эту крупнейшую в
Европе выставку не обошел фи>
нансовый кризис, уменьшилось
количество экспонентов и по>

сетителей. Но были и положительные
аспекты:  

> праздно шатающихся было го>
раздо меньше, чем в предыдущие го>
ды;

> как отмечали сами экспоненты, в
основном приходили заказчики с
конкретными предложениями;

> правильная и четкая  организа>
ция выставочных мероприятий и про>
фессионализм выставочного комите>
та  позволили позитивно настроить
участников и экспонентов выставки. 

Таким образом, общий экономи>
ческий спад не сильно отразился на
самой большой ярмарке в мире для
сектора товаров народного потреб>
ления. Торговля была восприимчи>
вой к новым коллекциям и  инноваци>

онным продуктам, показываемым
4 466 экспонентами из 86 стран
мира. 

С другой стороны, экономи>
ческая ситуация привела к паде>
нию в числе посетителей из>за

границы, особенно от компа>
ний, непосред>
ственно затрону>
тых финансовым
кризисом, напри>

мер Великобрита>
нии, Испании, Рос>

сии, Японии и США.
Как в предыдущие го>

ды, масштабнее
представленной с
точки зрения числа
посетителей была

Италия.  
> Много

компаний вы>
бирали и  ис>
пользовали в
своих интере>
сах возмож>
ности, пред>
л а г а е м ы е
т р у д н ы м и

временами. И
как было заме>
чено на ярмар>
ке, это окупа>
ется. Торгов>
ля > особен>

AMBIENTE. 
ГЛАВНОЕ

СОБЫТИЕ ВО
ФРАНКФУРТЕ−

НА−МАЙНЕ
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но немецкая торговля > бла>
годарна компаниям за все
новые и мощные идеи. Ус>
тойчивая и здоровая
Ambiente Messe Франкфурт
остается башней силы для
сектора потребительских то>
варов в мире, > сказал док>
тор Michael Peters, топ>ме>
неджер Messe Frankfurt
GmbH.

> Качественные  продукты
пользовались спросом, >
прокомментировал ситуа>
цию Bernd D. Ehrengart, > бы>

ло только маленькое пони>
жение нашего экспортного
бизнеса из числа покупате>
лей  из Испании, Англии и
США. Хотя не было никаких
признаков общего нежела>
ния разместить заказы, но
клиенты стали более раз>
борчивыми, они понимают,
что происходит и принимают
свои решения более тща>
тельно. Также он отметил,
что Ambiente  не оставил
сомнений, что активные ком>
пании и законодатели моды

менее восприимчивы к эко>
номическим колебаниям. В
трудные времена важно ус>
тановить акценты и с энтузи>
азмом прийти к новым, нова>
торским идеям.  Rogier Uivel,
генеральный директор Дома
Riviоra, также подчеркнул: 

> Мы имеем успех и ви>
дим ярмарку в очень поло>
жительном свете. Здесь мы
продаем не отдельные про>
дукты, а образ жизни. Куль>
тивирование марки, иннова>
ционные понятия и регуляр>
ные представления нового
продукта > ключи к нашему
успеху. Естественно, важно
быть сильным во времена
кризиса, когда люди потеря>
ли уверенность. Однако так>
же важно рискнуть и начать
новое, но не промахнуться.
Вот в чем еще одна задача
ярмарки ". 

В целом экспоненты и по>
сетители удовлетворены яр>
маркой, две трети экспонен>
тов сказали, что они достиг>
ли своих целей  участия в
выставке. Торговые посети>
тели отмечали: новые про>
дукты на 2009>й  заказаны.
Темы и тенденции сектора
оказываются популярными. 

> Несмотря на то, что ус>
пех всегда относителен, бы>
ли и негативные моменты.
Были замечены промежутки
в стендовых залах, многие
экспоненты выбыли без пре>
дупреждения, > сказал
Thomas Grothkopp, гене>
ральный директор немецкой
Ассоциации по сервировке
стола, бытовой утвари и до>
машней обстановке. > Были
и значительно менее опти>
мистические  оценки отдель>
ных компаний и представи>
телей торговых ассоциаций
в случае  менее активного
спроса среди покупателей
из Великобритании,  США,
Испании, стран бывшего
соцлагеря и России, кото>
рые также отражены в ре>
зультатах опросов.  

Тенденции 

и тренды

Что касается коллекций
на этой выставке, то отличи>
тельной чертой ее являлось
малое их количество. Мно>
гие компании заняли выжи>
дательную позицию, не выс>
тавляя и не предлагая но>
винки. Думаю, что они побо>
ялись вероятной ошибки в
разработках новых коллек>
ций и решили предложить
проверенные варианты. Ко>
нечно, не все компании
представили свои новинки,
но то, что было предложено,
поражало размахом, техни>
ческим совершенством и
разнообразием дизайна. 

Тенденции 

и стили

В разделе "Интерьер,
стиль, комфорт" преоблада>
ют классические компози>
ции. "Новый классик изя>
щен, роскошен и непринуж>
ден" так представляют кол>
лекции интерьера  дизайне>
ры Аnnetta Palmisano,  Cem
Bora и Claudia Herke. Легкие
цвета, изящество художест>
венного оформления, дета>
ли филигранной работы в
сочетании  с удивительными
комбинациями материалов
придают предметам  декора
царственно>стильный вид.
Современный декор обольс>
тительно золотой, украшен
кристаллами, драгоценными
камнями и перламутром,
мерцающим текстилем и  по>
лированными поверхностя>
ми и  выдержан в стилях  art
deco, art nouveau с вкрапле>
ниями  азиатских мотивов.   

Сдержанные тона, четкие
скульптурные формы прохо>
дили через большинство из>
делий раздела, где были
представлены новинки деко>
ра и сервировки стола, посу>
ды из стекла, керамики,
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Справка

С годовыми доходами �436 миллионов (ноябрь 2008) и бо>
лее чем 1 400 служащих во всем мире Messe Франкфурт > са>
мая большая компания ярмарки и выставки Германии. У корпо>
ративной группы есть глобальная сеть из 29 филиалов, пяти
филиалов и 48 международных коммерческих партнеров, кото>
рые представляют Франкфурт Messe в более чем 150 странах
мира. В 2008 году Франкфуртская группа Messe организовала
более чем 100 ярмарок, больше чем половину из них > вне Гер>
мании.
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фарфора и  серебра, столо>
вых приборов и другой ку>
хонной утвари.  Минималь>
ные формы и современные
аксессуары соединяются
вместе молочно>нейтраль>
ными тонами. Богатые функ>
циональные возможности
соседствуют с простотой
форм, практичность перек>
ликается с декоративными
модуляциями. Цвет, но не
красочное попурри скоорди>
нирован, объединен напри>
мер с металлическими цве>
тами и естественными мате>

риалами. Цвета тенденции в
течение весны > сиреневая,
сиреневая, бледная гвозди>
ка и оттенки ягоды. Объеди>
ненный с белым, серым, зо>
лотым и серебряным, он за>
канчивается более яркими
оттенками. Эффект блеска
металла передан в текстиле
и на бумаге, особенности
фарфора и матового стекла
выражены в коже и керами>
ке.   При этом  природные
материалы должны стать
тенденцией всего следую>
щего года.

Говорят 

участники и 

посетители

Белоруссию в  посудном
секторе на "выставке амби>
ций" представляли два
предприятия > ЗАО "НИ>
КИС" (Минск) и стеклозавод
"Неман" (Березовка, Грод>
ненская область). В связи с
чем очевиден  вопрос: ког>
да же амбиции отечествен>
ных производителей воз>
растут до большего количе>
ства участия компаний (Ук>
раину, Белоруссию и др.
республики СНГ хочется
считать своими, родными).
"Первые два года мы прис>
матривались к Ambiente, ез>
дили сюда в качестве посе>
тителей, > рассказывает Ни>
колай Кравченко, прези>
дент  ЗАО "НИКИС", кото>
рое производит терки и
формы для выпечки. > Впос>
ледствии стали полноправ>
ными участниками. В
Ambiente мы участвуем в
первую очередь для под>

держания и укрепления
имиджа компании, что поз>
воляет делать успешные
продажи на тех рынках, где
мы уже закрепились. Более
80% производимой продук>
ции продаем на экспорт,
причем основной объем
идет в Россию". Участие в
Ambiente, как ни странно,
является важным фактором
для российских партнеров,
отметил Н. Кравченко. Для
них это своего рода показа>
тель стабильного развития
предприятия, тем более в
неспокойных условиях кри>
зиса.  Для выхода на евро>
пейский рынок важно, что
ты являешься серьезной
компанией".  

Россия в разделе Dining
представлена  в этом году
Опытным стекольным заво>
дом, Гусевским хрусталь>
ным заводом, производи>
телем сковород из Санкт>
Петербурга "Нева>Металл
Посуда"; "Николо>Натальи>
нское стекло" выставля>
лось через немецких пос>
редников НИНО. 
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"Нева>Металл Посуда" по сравне>
нию с другими российскими участника>
ми > относительный новичок на выстав>
ке. Компания 4>й год принимает учас>
тие в выставке в качестве экспонента.
Начальник отдела маркетинга Ксения
Миненкова традиционно с присущим
ей профессионализмом отвечает на
наши вопросы:

 Какова цель вашего участия?

> В большей степени имиджевая.
Для нас это инструмент позициониро>
вания, прежде всего  на российском
рынке (на выставке много посетите>
лей из России, в том числе и наших
постоянных клиентов),  а также и  на
мировом. 

 Какие тенденции посудного

сектора прослеживаются на выстав

ке  2009?

> Говоря о посуде с антипригарным
покрытием, "зеленая" тема во Франк>
фурте актуальна, как и год назад. Многие
производители предложили золь>геле>
вые покрытия, сделанные без использо>
вания PTFE.  Однако тесты, проведенные
несколькими крупными иностранными
компаниями, показали, что  они очень
быстро утрачивают антипригарные
свойства. Кроме того,  поверхность та>
ких покрытий легко впитывает частицы
пищи, которые выделяются при следую>
щем приготовлении и портят вкус блюд.
Недостаток, на мой взгляд, и в том, что
посуду нельзя мыть в посудомоечной
машине. А в процессе использования на
сковороде появляются пятна. 

Еще целый ряд компаний за этот
год осуществил переход на покрытия,
сделанные без PFOA. Это серьезный
шаг, который требует большого вни>
мания к процессу их изготовления и
нанесения. Ведь при таком принципи>
альном изменении   химического сос>

тава  необходимо  корректировать и
всю производственную процедуру,
иначе может пострадать качество ко>
нечного продукта. 

Мы знаем об этом как никто другой,
потому что начали работать с покрыти>
ями, сделанными без использования
PFOA, еще десять лет назад. Процесс
отлаживания  технологии,  определе>
ния оптимальной химической формулы
очень долог и трудоемок. Мы смогли
решить эти проблемы  и добиться  вы>
сокого качества во многом благодаря
опыту наших сотрудников и постоянно>
му внедрению передовых технологий.

 В связи с непростой экономи

ческой ситуацией в мире каковы, на

ваш взгляд, отличия выставки 

2009 от предыдущих?

> Внимание привлекло, что даже в
нашем павильоне было несколько пус>
тых незастроенных стендов. Такого ни>
когда не было: Ambiente > главная  выс>
тавка товаров народного потребления
в Европе и участвовать в ней очень
престижно.

Посетителей тоже было меньше,
чем  в прошлом году, хотя конкретно мы
этого не почувствовали: с падением
курса рубля наш товар стал выигрывать
у многих европейских производителей
не только по качеству, но и по цене. 

  Какие антикризисные програм

мы вы наблюдаете у своих партне

ров, конкурентов?

> Наши  оптовые клиенты  стали об>
ращать внимание на ликвидность това>
ра. Чем медленнее он продается, тем
меньший запас его  держат на складе.
У нас с этой точки зрения все благопо>
лучно, так как на нашу посуду есть ста>
бильно высокий спрос. Но мне извест>
но, что  продукцию некоторых наших
конкурентов, например, отгружают
только "с колес", то есть, фактически,
закупают ее небольшими партиями под
конкретный заказ. 

 Какими вы видите перспективы

европейских производителей и их

российских партнеров?

> Тенденция, которая прослежива>
ется, по крайней мере, с января 2009 г.,
когда проводилась выставка КОНСУ>
МЭКСПО,  >  многие фирмы, традици>
онно специализирующиеся именно на
импорте посуды, начинают активно ра>
ботать с российскими предприятиями.
У нас за последнее время появился це>
лый ряд таких клиентов. Думаю, что до
конца года их станет еще больше.  

 Как будет развиваться рынок

посуды в мире? Где будет концент

рация производства и почему?

> Все зависит от того, как  будет
складываться экономическая ситуация
в мире и, следовательно,  инфляцион>
ные процессы.  Очевидно, что евро>

пейским производителям,  размещаю>
щим свои заказы в Китае, все более не>
выгодно так делать.  Этому способству>
ет и активная политика китайского пра>
вительства, направленная на переори>
ентирование промышленности на внут>
ренний рынок за счет увеличения экс>
портных пошлин. 

Можно предполагать, что через ка>
кое>то время произойдет возврат к ло>
кальному производству, то есть оно бу>
дет концентрироваться непосредствен>
но в местах формирования спроса. Осо>
бенно это актуально для России  не
только из>за высоких транспортных рас>
ходов, но в большей степени по причине
сложного и дорогого процесса растамо>
живания, а также сильной зависимости
от колебаний обменных курсов. 

 Что необходимо предпринимать

российским игрокам на рынке посу

ды, чтобы остаться (закрепиться) на

рынке?

> Наверное, стратегические шаги,
сделанные в настоящий момент, все
равно будут иметь сильно отложенный
эффект. Если раньше система работы
компании не была четко выстроена,
сейчас это сделать еще сложнее. Дол>
жен существовать определенный под>
ход к организации предприятия, свое>
образная философия бизнеса, исходя
из которой принимаются решения даже
по самым мелким вопросам. Ее внед>
рение > дело не одного года кропотли>
вой работы!

С точки зрения тактики и оператив>
ного реагирования на изменения рын>
ка следует обратить внимание на оп>
тимизацию издержек. Чем, в общем>
то,  и начали резко заниматься многие
компании. Такой  ход, безусловно,
принесет свои результаты. Хотя в зна>
чительно более выгодном положении
те фирмы, которые и до кризиса про>
водили постоянную работу в этом нап>
равлении. 

 Насколько успешна выставка

Ambiente2009 для вашей компа

нии?

> Наше участие в Ambiente, как я уже
говорила вначале, имиджевое.  В этом
случае невозможно количественно
оценить результат. Несомненно,  выс>
тавка будет иметь для нас отложенный
эффект:  мы зарабатываем репутацию
в Европе и укрепляем свой положи>
тельный имидж среди российских ком>
паний. Нас и нашу продукцию уже неп>
лохо знают и рассматривают как полно>
ценного конкурента  гиганты мирового
посудного рынка,  хотя по объемам мы
пока еще не можем с ними конкуриро>
вать.

Наш опыт показывает, что Ambiente
как инструмент позиционирования на
рынке себя полностью оправдывает.
Так что уверена, что  выставка и в этом
году принесет свои плоды. 
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Дулевский фарфоровый

завод (ПК "Дулевский фар

фор") хорошо известен не

только в России, но и за ру

бежом. На протяжении бо

лее чем 175 лет продукция

завода пользуется устойчи

вым спросом как у широких

слоев населения, так и у це

нителей коллекционной

фарфоровой  продукции. 

Дулевский завод оста

ется одним из крупнейших

действующих заводов не

только в России, но и в Ев

ропе и предлагает широкий

ассортимент высококачест

венной посуды для домаш

него пользования и сектора

HoReСа. Здесь постоянно

работает около 2 тыс. чело

век. Поставки посуды осу

ществляются в 75 регионов

России, а также в страны

ближнего и дальнего зару

бежья (Германию, США, Ка

наду, Польшу, Исландию).

Требования к качеству по>
судных изделий в последнее
время постоянно повышают>
ся. Участники посудного рын>
ка, столкнувшись с низкосорт>
ной дешевой продукцией,
просят предъявлять сертифи>
кат качества на приобретае>
мый товар и выставляют высо>
кие требования к эксплуатаци>
онным свойствам и дизайну.
Именно поэтому многие круп>
ные закупщики фарфоровой
посуды выбирают достойного
производителя и отказывают>
ся от многочисленных предло>
жений сомнительного качест>
ва, поступающих, как правило,

от торговцев из
стран Юго>Вос>
точной Азии. 

Фарфоровая посуда долж>
на соответствовать ГОСТам и
экологическим нормам. Осо>
бенно это касается сервиро>
вочной посуды для баров, ка>
фе, ресторанов, школ, детских
садов и многих других заведе>
ний общественного питания,
заботящихся о здоровье и вку>
сах своих посетителей.  Всем
этим требованиям отвечает
доступная по цене отечест>
венная столовая посуда марки
"Сокол" с подтвержденным
качеством производителя, ко>
торая прекрасно вписывается
в интерьер любого заведения.

ПК "Дулевский фарфор"
традиционно предлагает вы>
соконадежные изделия в раз>
личных ценовых категориях
для заведений любого форма>
та, гарантируя высокий уро>
вень сервиса и гибкий подход
к каждому из своих партнеров. 

На сегодняшний день фар>
форовый завод производит
посуду всех видов: 

> повседневную, представ>
ленную множеством сервизов:
чайными, столовыми, набора>
ми тарелок, а также наличным
ассортиментом. Она практич>
на, удобна, проста и функцио>
нальна;

> праздничную, предназна>
ченную для дома и корпоратив>
ных обедов. Она разнообразна
по декору и формам: от клас>
сики до современных стилей;

> посуду для баров и ресто>
ранов, отличающуюся высо>
кой термической стойкостью и
повышенной механической
прочностью. 

Подарочные и эксклюзив>
ные изделия из фарфора
представлены разнообразны>
ми декоративными наборами,
вазами, настенными тарелка>

ми и уникальной скульптурой,
как современной, так и вы>
полненной в технике старых
мастеров.

Особое место в ассорти>
ментном ряду предприятия
занимает посуда для сектора
HoReCa. 

Основными  преимущест>
вами работы с ПК "Дулевский
фарфор" являются: оптималь>
ное соотношение "цена>каче>
ство", сертификация выпуска>
емых изделий, экологическая
безопасность продукции, воз>
можность доставки, выполне>
ние заявок  в кратчайшие сро>
ки, предоставление постоян>
ным клиентам выгодных  усло>
вий. Для того чтобы подчерк>
нуть индивидуальность заве>
дения, специалистами предп>
риятия разрабатываются и из>
готавливаются изделия с фир>
менными логотипами и симво>
ликой. Немаловажное значе>
ние имеет и такой критерий
выбора производителя, как
возможность осуществить
повторный заказ ранее приоб>
ретенной посуды с учетом
выбранного стиля.

Для сектора HoReCa Дуле>

вский завод предлагает элега>
нтную износостойкую посуду,
пригодную для машинной мой>
ки. Среди популярных ресто>
ранных коллекций от Дулевско>
го завода можно отметить
"Монреаль", "Белье".  Посуда
белоснежных тонов в сочета>
нии с золотой отводкой или без
нее будет прекрасно смотреть>
ся и за длинным праздничным
столом, и на изящных малень>
ких столиках. Если вы предпо>
читаете яркий стиль, подчерки>
вающий вашу индивидуаль>
ность, то имеет смысл позна>
комиться с коллекциями "Вос>
поминание", "Розовая ветка",
"Ягоды" (в кобальте). 

Предприятие имеет боль>
шой опыт выполнения крупных
заказов российских государ>
ственных организаций, кото>
рые все чаще предпочитают
отечественную посуду. Опти>
мальное соотношение цены и
качества продукции, наличие
производственных мощнос>
тей, трудовых ресурсов созда>
ет возможности выполнения
"Дулевским фарфором" госу>
дарственных заказов в любых
объемах и любого дизайна.
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ПК "Дулевский фарфор" является неоднократным

дипломантом конкурса "100 лучших товаров России" и "1000

лучших предприятий и организаций России" за эффектив�ную

деятельность  и стабильную работу.  

Благодаря прекрасно иллюстрированному сайту заказчики

имеют возможность ознакомиться с полным ассортиментом

завода и оформить заказ. 

142670, Московская область, Орехово�Зуевский район, 

г. Ликино�Дулево, ул. Ленина, 15

Телефоны/факсы: 

8 (496) 414�36�60 � отдел маркетинга, 

414�08�73, 414�13�76 � служба продаж

Адрес фирменного магазина: г. Ликино>Дулево, 
Орехово>Зуевский р>н, Московская область, 

ул. Ленина, 43
Тел. 414>18>75

www.dulevo.ru    e�mail: market@dfz.ru
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Посуда уже много тысячелетий явля

ется предметом обихода, без которого

не может обойтись человек. Ни одна тра

пеза не проходит без использования то

го или иного предмета посуды. И если

мы говорим о здоровом образе жизни, в

частности о здоровом питании, то, не

сомненно, оно зависит не только от каче

ства продуктов, используемых для при

готовления блюд, но и от посуды, в кото

рой они приготовлены.

Еще семь тысяч лет назад, в эпоху неолита, человек
пытался обустроить свое жилье, сделать быт более
практичным и удобным. Именно тогда и появилась
первая посуда. Красоте и изяществу изделий на тот
момент уделялось, конечно, второстепенное внима>
ние, но тем не менее свою функцию они выполняли. 

Со временем посуда претерпела изменения, но,
что удивительно, исходные формы сохранились и по
сей день: глубокие емкости для приготовления жидкой
пищи > кастрюли, плоские для жарения > сковородки.
Изменилось только их  исполнение, оформление, рас>
ширился ассортимент; еще бы, ведь  материалы для
изготовления посуды стали более современными и
разнообразными.  

В настоящее время кухонная посуда уже перестала
быть просто предметом необходимости. Современ>
ные хозяйки  выбирают ее долго и трепетно, стараясь,
чтобы она сочетала в себе и функциональные качест>
ва, и удобство в использовании. Сегодня любой про>
дукт для обихода обязан  не только облегчить нашу
жизнь, но и сделать ее более красивой. Эта главная
идея легла в основу позиционирования и усовершен>
ствования посуды  ТМ KUKMARA.

Сочетая лучшие традиции и оригинальные новше>
ства, ОАО "Кукморский завод Металлопосуды" созда>
ло посуду, которая способна сделать жизнь ярче, по>
суду, которая заботится о здоровье и долголетии, по>
суду, которой удобно пользоваться и с которой любые
домашние обеды станут настоящим праздником. 

На протяжении всего 2008 года и по настоящее
время на заводе проводилась постоянная работа над
оптимизацией ассортимента, были разработаны но>
вые виды изделий как в сегменте посуды с антипри>
гарным покрытием, так и в сегменте литой алюминие>
вой посуды. Полностью пересмотрен дизайн по от>
дельным видам посуды (ведь дизайн > это  внешний
вид товара и эмоции, которые он порождает, и в сло>
жившейся экономической ситуации > это спаситель>
ное средство, которое может помочь компании не
только выжить, но и победить в конкурентной борьбе).
Также ведется поиск новых дизайнерских решений  по
всем направлениям. Так, только за последние месяцы
ассортимент посуды расширился, появились такие из>
делия, как: кастрюля 1,5 л, казан для плова 4,5 л,  ско>
ворода 240  мм со съемной ручкой. Помимо этого под>
вергся изменению  дизайн целой серии кастрюль. Се>
годня  разрабатываются новые виды походных котлов
и гусятниц. Мы стремимся к тому, чтобы дизайн  моде>
лей  KUKMARA  отличался  многообразием, чтобы в
каждой  модели  была  своя изюминка,  изысканный
штрих, чтобы каждое  изделие  в равной степени со>

единяло практичность,  смелый  дизайн  и  строгие
формы.  С октября месяца ассортимент посуды

с антипригарным покрытием расширен новой
линией посуды "Восторг" с трехслойным ан>
типригарным покрытием. Ведется работа
над созданием и внедрением упаковок для
посуды линий "Традиция" и "Восторг".  Ведь
упаковка > это лицо посуды, первое впечат>

ление, которое она  производит  на того, кто
ее покупает. И наша задача в оформлении по>

суды > сделать это лицо как можно более привлека>
тельным и ярким.

В  конце 2005 года мы начинали производство алю>
миниевой посуды с антипригарным покрытием всего с
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нескольких позиций. На сегодняшний день ассорти>
ментный ряд существенно расширен, впрочем, как и
объем продаж этих изделий.  Можно сказать, что  по>

суда с антипригарным покрытием под ТМ KUKMARA
стала узнаваема  и востребована.  

Успех нашего предприятия заключается в том, что
мы в течение 60 лет не сворачивали с выбранного пу>
ти, занимаясь производством только высококачест>
венной литой толстостенной посуды. Это и позволило,
во>первых, добиться высокого мастерства наших спе>
циалистов, во>вторых, создать себе имя производите>
ля высококачественной отечественной посуды. Ведь
качество продукции должно отвечать самым строгим
требованиям. 

На сегодняшний день посуда под маркой KUKMARA
прошла проверку временем, и этот факт ежегодно
подтверждается высокой степенью лояльности потре>
бителей. Доказательством тому служит и расширение
регионов поставок нашей продукции как на террито>
рии России, так и в странах ближнего и дальнего зару>
бежья (США, Израиль, Германия).  
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В наши дни многие ев>
ропейские производите>
ли посуды из фарфора и
сувениров переживают не
лучшие времена. Из>за
мирового финансового
кризиса и возросшей кон>
куренции с компаниями
из Юго>Восточной Азии
многие европейские фаб>
рики вынуждены сворачи>
вать свои производства.
Серьезные трудности
возникают и у российских
компаний, торгующих им>
портным товаром. Значи>
тельная девальвация рос>
сийского рубля по отно>
шению к евро и доллару
США приводит к росту
цен и, соответственно, к
сокращению спроса. 

В этой экономической
ситуации большое преи>
мущество на отечествен>
ном рынке имеют това>
ры, предлагаемые ком>
паниями из Великобри>
тании. Падение английс>
кого фунта в 2008 году по
отношению к основным
мировым валютам дает
значительные ценовые
преимущества английс>
ким экспортерам, так как
их товар стал значитель>
но дешевле по сравне>
нию, например, с това>
рами, произведенными в
еврозоне.

На российском рын>
ке падение фунта стер>
лингов привело к тому, что
соотношение фунт/рубль
не изменилось и остается
в этом году таким же, как
и в предыдущие несколь>
ко лет. Такая ситуация
позволяет российским
компаниям, специализи>
рующимся на английских
брендах, оставить свои
прайс>листы в 2009 году,
несмотря на кризис, без
изменений, а в ряде слу>
чаев предоставить поку>
пателям дополнительные
скидки. 

Примером такой ком>
пании является "Топ
Стиль", фирма, в течение
многих лет специализиру>
ющаяся на поставках про>
дукции наиболее знаме>
нитых английских произ>
водителей, таких как:
Minton, Royal Doulton
(Royal Albert), Roy Kirkham,
Churchill, Queen's, James
Sadler, Creative Tops,
Lesser & Pavey (Leonardo
Collection), Enesco (Coun>
try Artists) и многие дру>
гие. 

Предлагаемый ассор>
тимент уникален, так как
компания "Топ Стиль" яв>
ляется эксклюзивным
представителем в России
перечисленных выше анг>

лийских производителей,
разрабатывающих и пос>
тавляющих по всему миру
свои собственные кол>
лекции посуды, подарков
и сувениров. 

Приглашаем новых по>
купателей посетить наш
оптовый магазин компа>
нии "Топ Стиль" >
www.toppodarky.ru, где
этой весной их ждут боль>
шое разнообразие новых
модных и качественных то>
варов: сервизов и пода>
рочных наборов из анг>
лийского фарфора, фар>
форовых кукол, ваз из
цветного стекла и хруста>
ля, искусственных элитных
цветов, декоративных све>
чей, статуэток и фигурок
животных из фарфора и
полистоуна. 

Для ресторанов, кафе
и гостиниц компания "Топ
Стиль" предлагает широ>
кий ассортимент профес>
сиональной посуды из
костяного и упрочненного
фарфора, барное стекло,
столовые приборы и ак>
сессуары, поварские но>
жи и униформу >
www.topposuda.ru
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В этом году органи

заторы известной выс

тавки Fiera Milano приг

ласили журналистов на

еще одну выставку 

Emporio Mediterraneo,

проходящую в городе

Кальяри, а также позна

комили представите

лей СМИ с частными

производствами мест

ных ремесленников, в

пригороде главного го

рода Сардинии. Суще

ственная часть бизнес

тура была посвящена

разнообразной посуде

и способам ее изготов

ления.

Один из немногих угол>
ков на нашей планете, где
сохранились традиции руч>
ного производства, встречал
группу журналистов, выхо>
дящих из отеля в городе
Кальяри 5 марта сего года.
Все они приехали из разных
стран, и все они мечтали
увидеть плоды рук местных
мастеров, чьи труды, как из>
вестно, вдохновлены Все>
вышним. Кстати, Сардиния,
о которой идет речь, соглас>
но легенде не что иное, как
след, оставленный стопой
Бога, впервые ступившего
на землю в этом месте. Это
второй по величине остров
Средиземноморского бас>
сейна после Сицилии, пере>
ходивший на протяжении

всей истории от одного
властителя к другому и впи>
тавший в себя не одну куль>
туру, но при этом сохранив>
ший свое собственное лицо,
систему быта и незыблемые
человеческие ценности.

Автобус остановился воз>
ле входа в городской выста>
вочный центр. Здесь, в па>
вильоне, на территории выс>
тавки умельцы демонстри>
ровали свои навыки при ра>
боте с такими материалами,
как глина, стекло, фарфор,
металл, текстиль и др. На
стендах можно было увидеть
изящно расписанную кера>
мическую посуду, декора>
тивные изделия из стекла,
дерева и металла. Однако,

самое интересное > не ко>
нечный результат, а процесс

изготовления того или иного
предмета.

Организаторы выставоч>
ного мероприятия постара>
лись создать все условия
для того, чтобы посетители
имели возможность воочию
убедиться, насколько важно
сегодня сохранение того
культурного наследия, кото>
рым богата Сардиния, и отк>
рыли для себя богатейший
творческий потенциал мест>
ного народа.

Здесь же, в специально
подготовленном зале, прош>
ла конференция, посвящен>
ная выставке. Выступавшие
говорили о сложном эконо>
мическом периоде, вынуж>
дающем активнее находить
новые пути для будущего
развития, в частности изоб>
ретать оригинальные дизай>
нерские решения и вообще
все, что могло бы стимули>
ровать спрос. В этой связи
демонстрация народных

САРДИНИЯ:
остров мастеров
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Паоло Мостромо (Paolo Mostromo), ру>
ководитель отдела по работе с прессой Fiera
Milano, надеется на то, что мероприятия,
проводимые для журналистов в Кальяри и
его пригороде, помогут узнать представите>
лям рынка из других стран о возможностях
ремесленников и расширить  ассортимент
итальянской продукцией из Сардинии. 

> Мне приятно видеть новый выпуск жур>
нала "Посуда" и знать, что в России на про>
тяжении нескольких лет выходит такое про>
фессиональное издание. Тема, связанная с
посудным рынком, достаточно актуальна
сегодня и для производителей, и для дист>

рибуторов. Поэтому нам важно знакомить профессиональных участников рынка с  новы>
ми идеями, в которых могут быть отражены и древние традиции, и национальные осо>
бенности тех мест, где производится посуда. На рынке постоянно возникают новые име>
на и марки, появляются интересные коллекции, и мы должны рассказывать об этом на>
шим партнерам.



промыслов и весьма инте>
ресных приемов кустарного
производства должна стать
отправной точкой для буду>
щего развития десятков сар>
динских мастерских, готовых
выполнить заказ по индиви>
дуальному проекту.

Возможно, что сегодня
это звучит несколько неправ>
доподобно или слегка
сомнительно, однако покупа>
телей интересуют оригиналь>
ные идеи в посуде, текстиле,
декоре > именно они опреде>
ляют спрос, а следовательно,
качество завтрашней жизни.
Конечно, объемы изделий,
которые могут создать
сардские ремесленники, не
безграничны, но зато они не>

сут в себе неповторимый
местный колорит. Следова>
тельно, могут привлечь мно>
гих покупателей. Надо ска>
зать, что эксклюзивные пред>
ложения наиболее интерес>
ны в момент снижения актив>
ности рынка, когда пустеют
магазинные прилавки и рас>
тет стоимость ходовой евро>

пейской валюты. Объяснение
тому очень простое: покупа>
телей в трудное время может
заинтересовать что>то нова>
торское, нетиповое. И в этом
смысле проходившая выс>
тавка может существенно за>
интересовать при>
бывших сюда
байеров.

На конферен>
ции с небольшими
докладами высту>
пили Gianni Biggio
(президент облас>
ти и кальярской
выставки), Luisa
Anna Depau (член
Совета по туриз>
му), Sandro
Bicocchi (управля>
ющий директор
Fiera Milano),
Pietro Antonio
Pecilli (архитектор
и хранитель экс>
позиции). 

Г л а в н у ю
мысль, прозвучав>
шую на конференции, можно
передать следующими сло>
вами: сегодня необходимо
пережить трудное время, а
для этого следует находить
новые варианты рыночных
взаимоотношений и расши>
рять горизонты
с о б с т в е н н ы х
знаний. 

В павильоне
было представ>
лено много ярко
расписанной керамики: блю>
да, декоративные вазы, чай>
ные принадлежности, тарел>
ки, а также декоративные и
хозяйственные посудные из>
делия из листовой меди и
других пластичных сплавов. 

Несмотря на то что пого>
да в Кальяри стояла дождли>
вая, внутри выставки было
тепло, уютно и интересно.
На некоторых стендах мас>

тера демонстрировали свое
умение: здесь стояли кисти и
краски, горела печь, слы>
шался равномерный стук
молоточков.

В еще большем масшта>
бе работу сардских масте>

ров удалось увидеть на сле>
дующий день, посещая не>
большие домашние фабри>
ки. Здесь в полной мере
можно было познать гончар>
ные, ткацкие и иные секре>
ты, хотя, чтобы повторить их,
нужны годы кропотливых
тренировок.

Материал подготовил

Алексей Трембицкий
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> Emporio Mediterraneo > очень ин>
тересная, полезная выставка. Здесь
можно увидеть действительно уни>
кальные способы декорирования и
редкого ручного производства. Наб>
людая за работой со стеклом, метал>
лом, глиной, я чувствовала свое учас>
тие в этих процессах. Я очень рада,
поскольку увидела массу любопытно>
го, и постараюсь рассказать об этом в

своем издании.
Сью Макс, 

редактор Progressive Gifts & Home (Великобритания)
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Что же происходит на самом
деле?  Кризис. Только это
абсолютно ни о чем не
говорит. 
Этот термин лишь отражает
совокупность бед и
несчастий, которые 
в первую очередь
разваливают бизнес,
снижая уровень жизни
работодателей 
и их наемных работников. 
В результате страдают все,
хотя, конечно, одни больше,
другие меньше. 

Спастись от сегодняшнего кризиса
без потерь невозможно, к сожалению:
не такое у нас "воспитание". Иначе как
объяснить, что за рубежом, откуда ви>
рус кризиса и попал в наше родное оте>
чество, жизнь течет совсем по другим
законам. 

Обидно, что отечественный, во
многом уже сформированный рынок
скатывается в бездну, причем для ко>
го>то уже безвозвратно. А ведь еще
полгода назад все было так хорошо!
Кстати, в первую очередь удар пора>
зил крупные компании, живущие за
счет больших кредитов. Но это уже ис>
тория, другими словами, данная ин>
формация сегодня > не новость… Се>
годня для тех, кто еще "жив", на пове>
стке дня известный еще со школьной
скамьи вечный вопрос: что делать?
Ответов на него много, всех не пе>
речислить, но сводится все к од>
ному: перестраиваться, перес>
матривать взгляды, находить но>
вые варианты или, другими сло>
вами, проводить антикризис>
ные меры.

Рассмотрим некоторые из
них подробнее, приоткрыв "обо>
ротную сторону медали".

Так, очень полезно снижать
издержки. Но, к сожалению, у
большинства работодателей это
напрямую связано с освобожде>
нием от занимаемых должностей
наиболее работоспособной части
сотрудников (в том числе менедже>
рской про>слойки) и снижением
уровня заработной платы. Что бы там
ни говорили, а зачастую под сокраще>
ние попадают те, кто нес на себе основ>
ную нагрузку…

Также в арсенале коммерсантов
еще одно часто используемое сред>
ство > оптимизация ассортиментной
базы. Как известно, в период финан>

совой нестабильности массовым
спросом пользуется недорогая про>
дукция. Поэтому многие компании
стараются освободить свои полки от
ценных дорогостоящих изделий и по>
полнить их доступным ширпотребом.
Правда, в связи с этим неминуемо те>
ряется часть клиентов, которая не
соглашается на низкое качество про>
дукции даже в самые трудные време>
на.

Сокращение объемов закупок также
считается вполне закономерной антик>
ризисной мерой. Действительно, боль>
шую партию очень трудно продать в ус>
ловиях снижения спроса и постоянного
изменения цен. Гораздо легче немного
закупить и быстро продать, потом еще
немного закупить и снова быстро про>
дать… А при большой закупке высока
вероятность столкнуться с трудностя>
ми реализации. Однако на крупных оп>
товых поставках при такой перестра>
ховке можно поставить крест, следова>
тельно, на снижении или стабилизации
цен тоже.

Освобождение занимаемых площа>
дей > также часто встречающаяся мера.
Действительно, когда сотрудников и то>
вара немного, зачем держать лишние
квадратные метры и нести
н е о п р а в д а н н ы е
расходы? Вот
и переез>
ж а ю т
в с е

в небольшие комнаты и офисы… При
этом работники в течение некоторого
периода времени испытывают серьез>
ные неудобства и теряют имидж в глазах
своих партнеров по бизнесу… 

Вот что происходит на самом деле. 
Можно ли считать происходящее

сбалансированным переделом на рын>
ке? Точного ответа никто не даст. Хотя
некоторые уже пользуется общей пани>
кой и вкладывает деньги в  то, что дру>
гие спускают с молотка ради своего
спасения. Таким образом, через год>
полтора на российском рынке мы уви>
дим те же компании, но в руках у других
собственников. Таково, увы, будущее
всех, кто поддается игре по чужому
сценарию. 

Будем надеяться, что этого не про>
изойдет. Ведь не все применяют
экстренные антикризисные меры,
описанные выше. Сохранение бизнеса
требует новых смелых, неожиданных
шагов, которые позволяют не подда>
ваться общей панике и стадному жела>
нию спастись. Пора включать в работу
новые инструменты развития, об этом
наш следующий материал  "Кризис на>
оборот, или Как выживает сильней>
ший". 

Может, надо подумать
над развитием биз>

неса по своим
законам? 

ЧТО ДЕЛАТЬ? ВОТ В ЧЕМ ВОПРОС
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Крупнейшая в Азии 
выставка товаров 
для дома

20�23 апреля 2009 Hong Kong Convention and Exhibition Centre

 Расположение в центре города

 Более 2 400 экспонентов из 38 стран и регионов

 Тематические зоны: "Здоровье и фитнес"; "Картины и предметы искусства"

 Непревзойденное многообразие зала "В мире животных"

www.hktdc.com/hkhousewarefair

Программа компенсации затрат на отель в размере HK$ 1800 (US$ 230) предлагается компаниям, посетившим выставку в первый раз.

Обращайтесь в Московское представительство организатора выставки по тел.:

+7�495�787 9828, факс +7�495�956 0552, e�mail: moscow.consultant@tdc.org.hk

Официальный перевозчик: 
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Посудный рынок � это
часть рынка товаров
массового
потребления. При этом
он в достаточной
степени самостоятелен
и имеет свои нюансы
развития: сезонность,
региональные
предпочтения и
структуру
распространения
товаров. Он,
разумеется,
подчиняется общим
экономическим
тенденциям, но
копировать трагическое
положение, какое
наблюдается в
сегменте банковского

или девелоперского
бизнеса, ему
совершенно не
обязательно. 

Согласно наблюдениям,
проведенным на крупной
международной выставке в
Москве, те компании, кото>
рые в кризисной ситуации не
занимались снижением из>
держек за счет массового
сокращения сотрудников, не
переходили в иную ценовую
категорию, не уменьшали
глобально объемы закупок, а
включали в арсенал своего
маркетингового инструмен>
тария порой нетрадиционные
меры, показали  неплохие ре>
зультаты своей работы. 

Так, компания "А" в усло>
виях снижения  потреби>
тельской активности вклю>
чила в свой ассортимент ни>
кому не известный и далеко

не дешевый посудный про>
дукт из металла. Дорогосто>
ящая раскрутка нового
бренда в сложных экономи>
ческих условиях, казалось
бы, не предвещала ничего
хорошего: кому нужно новое
неизвестное изделие, когда
рынок завален почти анало>
гичной дешевеющей про>
дукцией?! Однако именно
этот продукт вышел сегодня
на достойный уровень,
именно он стал той самой
палочкой>выручалочкой, в
которую мало кто верил. И
теперь компания "А" имеет
достаточный объем покупа>
тельского внимания для
внедрения на рынок уже но>
вой продукции, завоевывая
нишу ушедшей в дешевый
сегмент компании.

Еще один пример. Пони>
мая снижение спроса на
свой посудный ассорти>
мент, крупная фирма "В", не
располагая возможностью

быстро расстаться с имею>
щимся застоявшимся това>
ром, решила пополнить ас>
сортимент (причем доволь>
но существенно) более вост>
ребованной недорогой про>
дукцией. При этом она никак
не навредила своему имид>
жу, поскольку предложила
ширпотреб от лица другой,
вновь созданной, компании.
Сегодня обе компании уве>
ренно стоят на ногах, охва>
тив своим ассортиментом
весь рынок и умело манев>
рируя той или иной товарной
группой на благо друг друга.

Компания "С" > российс>
кий производитель в том
числе и посудных изделий >
поняла, что отстает от уров>
ня аналогичных зарубежных
изделий (особенно в посуд>
ном ассортименте) и во вре>
мя кризиса вряд ли сможет
выбиться в лидеры, даже
пойдя на снижение цен. Вы>
ходом в ее ситуации, как ни

КРИЗИС НАОБОРОТ 
ИЛИ КАК ВЫЖИВАЕТ СИЛЬНЕЙШИЙ

Побеждает не тот, кто не

падает, а тот, кто, упав,

встает и идет дальше.
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странно, стало расширение
своего ассортимента. Прав>
да, не совсем посудного…
Компания "С" практически
без затрат модернизировала
свое производство и переш>
ла на выпуск очень близкого
к посуде товара. И сразу уве>
личила объем покупателей.
Она предложила рынку про>
дукцию, которой ни у кого
нет! Уникальные свойства
этой продукции (можно ска>
зать, лечебные) сразу вызва>
ли интерес у потребителей.
Скажем больше, сейчас эта
компания испытывает дефи>
цит своих изделий и вскоре
увеличит их выпуск. Неуди>
вительно, если через нес>
колько месяцев она займет
лидирующее место на рынке
в своем сегменте. Это при
том, что совсем недавно
один из ее серьезных парт>
неров не расплатился с ней
по очень крупному заказу и
компания "С" была на грани
банкротства.

Мы умышленно не откры>
ваем наименования вышепе>
речисленных компаний, по>
нимая, что информация та>
кого рода может негативно
сказаться на их имидже (или
имидже их партнеров). Но,
перечисленные примеры,
возможно, будут интересны
профессиональным участни>
кам рынка.

Итак, основное правило >
не поддаваться всеобщей
истерии. Оценив обстанов>
ку, нужно четко сформулиро>
вать цель и возможные пути
ее достижения. А после это>
го > невозможные пути! И
только затем сделать стра>
тегический выбор, может
быть сместив приоритеты
своих усилий в сторону при>
нятия нестандартного реше>
ния! В этом случае появляет>
ся шанс для развития нового
витка бизнеса, который мо>
жет помочь даже в самой
безнадежной ситуации. Ведь
в бизнесе во многом все
происходит как в жизни. Кто
оказывается сильнейшим?
Тот, кто предлагает новое
решение: незнакомое, нес>
тандартное, но позволяю>

щее играть не по навязан>
ным извне, а по вашим
собственным правилам! Это
не блеф, это наша реаль>
ность. Надо сказать, что вы>
бор правильного, яркого ре>
шения дорогого стоит, ведь
при этом существует высо>
кий риск сделать ошибку.
Поэтому такой шаг следует
очень серьезно просчитать.

Еще один пример, что на>
зывается, "воскрешения из
мертвых". Компания, зани>
мающаяся бытовой техни>
кой, к которой, как известно,
относится и кухонная техни>
ка, была близка к полному
разорению. На последние
средства руководство реши>
лось на отчаянный шаг >
участие в солидной выстав>
ке. Они приобрели неболь>
шой кусочек площади, но за
неимением новых изделий
вложились (причем по само>
му минимуму) в прекрасный
имиджевый стенд. Доисто>
рическая швейная машинка
на полу с привязанными к
ней тянущимися вверх воз>
душными шариками и над>
писью у основания, которая
по смыслу была такой: "Все
лучшее из прошлого мы пе>
реносим в будущее!",. И это
работало! Это притягивало
взгляды посетителей выс>
тавки. Кстати, желающим
постоять у имиджевого
стенда, предлагалось бесп>
латно выпить за процвета>
ние этой компании немного
шампанского! Надо сказать,
этот ход позволил компании
повысить собственную попу>
лярность  и набрать заказы!

Подобных примеров не>
мало. Активные руководите>
ли постоянно принимают
спасительные меры и не да>
ют своей компании потерять
партнеров и завоеванную
долю рынка. Следовательно,
выжить в кризис возможно.
Просто надо принять его как
дополнительную нагрузку, и
не более того. После чего
развиваться дальше с уче>
том этой нагрузки, предла>
гая рынку оригинальные
идеи и интересные формы
сотрудничества.

49



МОДА И ДИЗАЙН

ОТ ПРОФЕССИОНАЛОВ | ДЛЯ ПРОФЕССИОНАЛОВ | О ПРОФЕССИОНАЛАХ

Как известно, Италия славится
своими дизайнерскими
предложениями. Именно
поэтому мы решили узнать 
о последних тенденциях из уст
итальянского специалиста,
точнее, известного итальянского
издания Ambientie Oggetti.
Как оказалось, в 2009 году
дизайн будет развиваться
одновременно по нескольким
направлениям, а точнее, по
четырем. 
Не сомневаемся, что и рынок
посуды не сможет избежать
последних дизайнер�ских
тенденций! Так что скоро из
Китая будут приходить
соответствующие по�следней
моде посудные предметы
(точнее, клоны известных
брендов) для сервировки и
готовки, 
а также кухонные
принадлежности.

Все модные течения отражают кар>
тины нашей жизни и полностью могут
соответствовать цветовой шкале
Pantone. Над их концептуальным воп>
лощением трудилось пять дизайнеров
из разных стран. Вот их имена:
Stephen Burks (Нью>Йорк), Giulio

Ridolfo (Удине, Италия), Markus Fairs

(Лондон), Eero Koivisto (Стокгольм) и
Arik Levy (Париж).

Первый из четырех путей, которым
будут следовать дизайнеры при изго>
товлении милых и полезных вещей,
можно назвать "Еще больше". Это
своего рода вызов минимализму. Но>
вые формы должны выходить за рамки
устоявшихся стереотипов. Их визуаль>
ная легкость не должна снижать запа>
сов прочностных характеристик, воз>
душность должна быть лишь внешней.
Несомненно, здесь в полной мере бу>
дут использованы новые материалы,
такие как, например, высокотехнологи>
чные пластики. Цветовое решение в

данном направлении будет лежать в
диапазоне от серо>голубого до зелено>
го с оттенками желтого, оранжевого и
бирюзового.

Второе доминирующее направле>
ние звучит как "Далеко и рядом". Для
него характерно соединение противо>
положностей. Так простые материалы
могут быть соединены в высокотехно>
логичную конструкцию. Здесь также
приветствуется принцип долговечнос>
ти. Характерные цвета для этого нап>
равления: от нежно>серого с вкрапле>
ниями бежевого до ярких пятен розо>
вого, зеленого и голубого и их оттен>
ков.

Третий путь раскрытия дизайнерс>
кого вдохновения вместит в себя впе>
чатления начинающих мастеров. Слож>
но сказать о том, в чем найдет выход
новая эмоция. Но очевидно, что здесь
будут воплощены смелые и ориги>
нальные идеи. При этом в дан>
ной группе найдут широкое
отражение темы борьбы за
экологию, будет подче>
ркнуто отношение к ок>
ружаю>щему миру как
к месту, где мы все
живем, то есть к
своему родному
дому. Этот путь
получил назва>
ние "Культу�

ра вигва�

ма". Он от>
разит ре>
ш и м о с т ь
юных авто>
ров и их от>
ветственность за
все, что мы называем
природой в широком
смысле этого слова.
Спектр цветов, прежде все>
го будет состоять из зеле>
ного, голубоватого, охры,
коричневого и кремового.

Четвертое, и последнее,
направление предоставит
возможность наблюдать
незыблемость  окружаю>
щего нас мира, его ус>
тойчивость во времени.
Это и воспоминания, и
вечность, протекаю>
щая сегодня, живу>
щая рядом и уходя>
щая вперед. Однако
эти предметы не бу>
дут угнетать слож>
ностью  своего вида,
скорее здесь будет
позиционироваться

принцип простоты классических форм,
спрятанных в новых объектах. Не слу>
чайно даное направление было назва>
но "Повторение времени". Предполо>
жительно здесь будут использованы
теплые цвета: бежевый, красный и ко>
ричневый. Это цвета таких материалов,
как шелк, дерево, воск, кожа. Также
вполне оправданными будут тем>
но>синие, зеленоватые и се>
ребристые оттенки.

ТЕНДЕНЦИИ ДИЗАЙНА 
В 2009 ГОДУ
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ПОДЗАГОЛОВОК СТАТЬИ

СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

НОВАЯ КОНЦЕПЦИЯ
ОТ LUMINARC −
TAKEAT
Меняется стиль жизни, а за ним и наши
представления о сервировке и культуре принятия
пищи.

Теперь это не только обед или ужин за столом в
гостиной или на кухне, но и фуршет в кругу друзей или
тихий ужин в одиночестве на диване. 

При этом посуда, как и прежде, должна быть
привлекательной и функциональной.

Следуя современным тенденциям, Luminarc создает
новую концепцию > Takeat: посуду, которая как нельзя
лучше подходит для еды не за столом.

Новинки уже были представлены в этом году на
выславке Ambiente во Франкфурте.
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

ЧТО СКРЫВАЕТСЯ
ПОД СИЛИКОНОВОЙ
ФОРМОЙ?

Самые аппетитные виды могут скрываться от вашего
взгляда под силиконовой кулинарной формой!
Скорее снимайте ее и наслаждайтесь божественным
кушаньем, которое вы создали сами благодаря
форме от Nordic Ware!

СВЕЖАЯ "ФИШКА"!
С чашечкой Stiefelmayer�Contento вам надо срочно
показаться на людях! Это непременно оценят.
Впрочем, как и то, что ложечка для сахара или меда
никогда не упадет из своего гнезда,
предусмотренного в ручке!
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

ЗАЩИТНАЯ ФОРМА −
ПОЛНОЕ ОБЛЕГАНИЕ!
Оригинальная колба от Eva Solo может быть
использована для разных целей, например для хранения
целебной травы или редкой кулинарной приправы. В этом
случае содержимое будет нуждаться в защите от
солнечных лучей. Поэтому дизайнер придумал для нее
стильный чехол, также защищающий стекло от случайных
"ушибов" и царапин!  

МИНИ−НОЖИ НА 
ВСЕ СЛУЧАИ ЖИЗНИ
Сталь повышенной прочности и эксклюзивный дизайн
ручек от Frabosk создают в руках дополнительные
инструменты для активного приготовления самых
разнообразных блюд, которыми вы наслаждаетесь во
время кулинарной паузы.

ЛИШНИЕ ГРАММЫ 
НЕ ПОЯВЯТСЯ
Теперь вам не ошибиться в граммах! Домашние
весы от Escali показывают точный вес, высвечивая
массу на жидкокристаллическом мониторе.
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

СТИЛЬ АРОМАТА

Благодаря заварочному чайнику Berndorf

можно не только порадоваться собственному
отражению во время чаепития, но и
насладиться удобством заварной
сердцевины, выполненной в виде стакана из
металлической сетки. Благодаря широкому
горлышку такого стакана вы можете без труда
засыпать самостоятельно созданные чайные
букеты, не беспокоясь, что ингредиенты будут
просыпаться мимо!

РОМАНТИКА
НА ВАШЕМ СТОЛЕ 
Прекрасный вечер, проведенный на берегу моря или
океана, можно воссоздать у себя дома. Благодаря
живому огню, который дарит в своих декоративных
свечах Kerze от Maritime Akzente, обычный ужин
превращается в ночную трапезу на райском
побережье!
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

ЖИВОЙ ОГОНЬ
С КАЖДЫМ ИЗ НАС 
Огни стоящих вдали яхт или фонари гондольеров
приходят к нам в гости именно тогда, когда не хватает
маленького островка тихого счастья вдали от
городской шумихи. Воспользуйтесь специально
подготовленными композициями подсвечников от
Maritime Akzente > и вы все почувствуете сами.

ФОРМА ОПРЕДЕЛЯЕТ
СОДЕРЖАНИЕ
Совершенство капли, скатывающейся ясным утром с
лепестка розы... Вот что вы можете увидеть, когда
воспользуетесь натуральной формой от Berndorf. И не
важно, что будет хранить в себе эта форма: яйцо, свечу
или первоцвет, > все будет наполнено гармонией, все
подарит незабываемое ощущение во время вашего
завтрака, обеда или ужина.
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ
ПАСТА −
ПЕРЕЗАГРУЗКА ПО
ВЕРТИКАЛИ!
Знатоки итальянской пасты никогда не нарушают ее
целостности при приготовлении. Ведь создание
пасты > это настоящее искусство, и поэтому
приготовленное блюдо должно быть в "форме".
Специально для гурманов, предпочитающих в еде не
только вкус, но и внешний вид  была создана
специальная высокая кастрюля с сеткой>начинкой.
Все мы достойны наслаждения, особенно если оно
от посуды Elo!

ИЗЯЩЕСТВО
В ВАШИХ РУКАХ

Имея в руках набор для розлива вина от  Wecomatic,
даже неловкий человек сможет с изяществом
наполнить бокал своей даме или другу. Благодаря
специальному механизму наполнение бокала
благородным напитком принимает вид некоего
таинства и делает вино еще более изысканным.
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СТИЛЬНЫЕ 
ШТУЧКИ

ЛЮБОЙ
ОРЕШЕК ПО
ЗУБАМ!
Сила, воплощенная в изяществе, >
это новый элегантный прибор для
колки самых разнообразных орехов
от Drosselmeyer.

ЭЛЕКТРОНОЖ
ОСОБЕННО ХОРОШ!
Действительно, электронож от итальянского
дизайнера Sergi Arola очень хорош! Благодаря
прекрасной стали его лезвие с легкостью разрезает
и мягкую булочку, и поджаренный тост, и даже
лакомый кусочек настоящего французского сыра!
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Правдивой информации
о  перспективе рынков,
в том числе посудного,
не существует.
Известно только, что
почти все бизнесмены
находятся в состоянии
неопределенности и
подбадривают себя
оптимистичными
взглядами, понимая,
что самое трудное еще
впереди. 
Однако каким бы
мрачным или туманным
не представлялось
отечественным
предпринимателям
будущее, избежать его
все равно не удастся. 
И поскольку бизнес не
может стоять на месте,
тем, кто желает
оставаться на плаву все
равно приходится
развиваться.
Следовательно, может
быть не все так
страшно?..

Какие же реальные

перспективы могут ожи

дать участников рынка вне

зависимости от возможной

относительной стабиль

ности экономики страны в

целом? И как эти прогнозы

можно повернуть в свою

сторону?

Изменение 

ассортиментной 

базы

По мнению большинства
участников рынка, спрос яв>
но сместится в сторону това>
ров низкой  ценовой катего>
рии. Особенно это коснется
регионов, традиционно при>

ветствующих низкий уровень
цен. У того, кто будет зани>
маться ширпотребом,  име>
ется целый арсенал средств,
особенно в связи с глобаль>
ным расширением ритейла. 

Снижение

доходности 

Потребительская актив>
ность снижена, стимулиро>
вание покупателей происхо>
дит главным образом за счет
уменьшения цены. Поэтому,
с одной стороны, заработать
получается меньше. С дру>
гой стороны, варьирование
привлекательными предло>
жениями позволяет умелым
продавцам серьезно нарас>
тить объемы продаж, тем са>
мым ускорив оборачивае>
мость средств и добиваясь
неплохих результатов. 

Другое дело > рост курса
конвертируемых валют. За>
купки могут обойтись доро>
же, а впрок покупать опасно
из>за снижения товарной
ликвидности. Но и здесь
есть свои выходы из ситуа>
ции. Пока рост продолжает>

ся >  закупать можно, главное
> не упустить момент и не со>
вершить закупку накануне
снижения валютного курса. 

Сложности 

с получением 

кредита 

По всей видимости, это
проблема временная. Банки
вскоре начнут кредитовать
компании, в противном слу>
чае им будет не на что жить.
Правда, и компаниям при>
дется серьезнее подтверж>
дать свою платежеспособ>
ность и, возможно, отвечать
за несоблюдение платежей в
большем объеме, нежели
сейчас. Но тем, кто устойчи>
во стоит на ногах и соблюда>
ет все взятые на себя обяза>
тельства, волноваться не
стоит.

Потеря 

партнеров

Это, пожалуй, самое не>
приятное. К сожалению,
партнеры нередко уходят,

оставляя после себя целый
шлейф  долгов. Удерживать
таких партнеров не всегда
резонно, но и отказываться
от них навсегда тоже не осо>
бо полезно. И в том и в дру>
гом случае с партнерами
нужно заниматься, и весьма
активно: их поиск и удержа>
ние > первостепенная задача
для серьезной компании. С
этой целью необходимо пре>
доставлять самый лучший
сервис, как минимум. Если
партнеры остаются с вами,
значит, и пережить трудный
период будет проще. 

Конечно, перечислить
абсолютно все барьеры для
российского предпринима>
теля на посудном рынке не>
возможно. Да и не нужно.
Главное > понять, что любое
препятствие лишь меняет
вашу стратегию, позволяет
найти новый способ для раз>
вития и, соответственно, в
итоге приведет к успеху. Так
что пожелаем всем УДАЧИ!

ПОСУДНЫЙ РЫНОК:
поводы для оптимизма
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"Падают акции,  рушится
кредит, банкротятся предп>
риятия.

А в результате сжимает>
ся торговля, снижается про>
изводство, 

растут безработица и ни>
щета..."

(Доктор экон. наук А. В.
Аникин).

Мы уже писали, что
на наш взгляд то, что проис>
ходит в экономики России и
других стран мира > это ми>
ровой экономический кри>
зис. Третий за всю историю
мировой цивилизации. 

Анекдот дня
Встречаются два эконо>

миста.
Первый:
> Ты понимаешь, что про>

исходит в экономике?
Второй:
> Сейчас все объясню.
> Стоп. Объяснить я и сам

могу. Ты что>нибудь понима>
ешь?

Ты что>нибудь понима>
ешь?

По словам Президента
Института экономического
анализа Андрея Илларионо>
ва: "Угроза связана с тем,
что происходит падение
производства, причины ко>
торого для подавляющего
большинства экономистов,
наблюдателей и представи>
телей правительства неиз>
вестны. И должен сказать,
что никто из тех, кто когда>
либо делал прогнозы или
комментарии по поводу ны>
нешнего кризиса, не дал
объяснения того, почему это
происходит. Я включаю в
этот список, естественно, и
самого себя. Дело в том, я
еще раз подчеркну, необыч>
ность поведения промыш>
ленности в нашей стране,
необычность поведения
очень многих экономических
индикаторов во многих дру>
гих странах мира, показыва>
ет, что не масштаб, не траек>
тория, не скорость спада, не
тем более причины этого не
прогнозировались и не ком>
ментировались адекватно в
настоящее время пока ни>

кем".
Источник информации

www.echo.msk.ru      

Сегодня как никогда
актуален девиз:

"Спасение утопающих >
дело рук самих утопающих"

Факторы, мешаю>
щие разработать адекват>
ную угрозам стратегию по>
ведения организации в усло>
виях кризиса. 

1. Неожиданность.
2. Недостаток информа>

ции.
3. Эскалация событий.
4. Потеря контроля.
5. Паралич сознания.
6. Паника.
Источник информации:

И.В. Алешина "PR для ме>
неджеров"

Что делать?
1. "Фильтровать ба>

зар". Нужно иметь критичес>
кое мышление и понимать,
что задача политической
элиты > самосохранение.

2. Сбор и системати>
зация разрозненной инфор>
мации с целью получения
информации о реальной со>
циально>экономической си>
туации в стране.

3. Обмен собранной и
систематизированной ин>
формацией.

4. Разработка прогно>
за развития социально>эко>
номической ситуации.

5. Принятие управлен>
ческих решений, направлен>
ных на сохранение бизнеса.
А значит и рабочих мест.

Мы делаем только пер>
вый шаг на пути осознания
природы глубинных эконо>
мических и социальных про>
цессов.  Сегодня у нас есть
понимание следующих ве>
щей:

1. То, что мы пережи>
ваем > это Мировой эконо>
мический кризис.

2. Это третий Мировой
экономический кризис за
всю историю развития циви>
лизации.

3. Нам предстоит дол>
гое падение. Нам предстоит
жизнь на "дне". Никто сегод>
ня не может прогнозировать

срок, в течении которого у
"кошки будут отрубать хвост
по частям". НИКТО.

4. Тактическая цель >
избежать паралича созна>
ния.

5. С т р а т е г и ч е с к а я
цель > быть психологически
готовым к любым сценариям
макроэкономического раз>
вития. 

Анекдот дня
Бог устал наблюдать

за греховной жизнью людей.
Бог принял решение > все>
мирный потоп. Бог призвал к
себе православного священ>
ника, муллу и раввина. Бог
объявил им, что через три
дня будет всемирный потоп. 

Вернулся священ>
ник к прихожанам и говорит:

> У меня плохая новость.
Через три дня будет всемир>
ный потоп. Призываю вас
покаяться.

Мулла:
> У меня плохая новость.

Через три дня будет всемир>
ный потоп. Призываю вас к
молитве.

Раввин:
> У меня две хорошие но>

вости. Первая, Бог есть! Вто>
рая, у нас есть три дня, что>
бы научится жить под водой.

Как не грустно, но это
только начало…

"Дефицит федерального
бюджета в декабре 2008 го>
да составил 813,98 млрд
рублей или 20,7% ВВП. Об
этом говорится в официаль>
ном сообщении Минфина
РФ. Доходы бюджета в де>
кабре > 594,706 млрд, а рас>
ходы на кассовой основе >
1,408 трлн".

Источник информации
www.rambler.ru

Приходит понимание?
"Бюджет на 2009 год дол>

жен быть пересчитан исходя
из цены на нефть в 41 доллар
за баррель. Соответствую>
щее поручение Минфину дал
премьер>министр Владимир
Путин на очередном заседа>
нии президиума правитель>
ства. Глава Минэкономики
Эльвира Набиуллина также

пообещала скорректировать
прогноз на 2009 год. За ос>
нову будет взята стоимость
барреля в 41 доллар и спад
мировой экономики на 0,3%. 

"По разным данным,
рост стоимости доллара на 1
рубль дает казне прибавку в
2,5>3 миллиарда долларов"
"Вы знаете, что цена на
нефть на прошлой неделе
колебалась около 41 долла>
ра за баррель. Это один из
наших основных экспортных
товаров, от которого многое
зависит, в том числе, и в на>
шей макроэкономической
политике: доходы и расходы
бюджета с этим связаны
напрямую", > цитирует Пути>
на "Интерфакс".

Источник информации
www.vz.ru 

"В Гонконге на Азиатском
финансовом форуме ми>
нистр финансов России
Алексей Кудрин заявил, что в
прошлом году экономичес>
кий рост России составил
6%. В 2009 году он ожидает
положительное значение, но
на уровне от нуля до 2%. Эти
новые оценки связаны с
оценкой мировой экономики
и спроса на российский экс>
порт"

Источник информации
www.vz.ru 

Что будет с рублем?
"11 января на Московс>

кой межбанковской валют>
ной бирже (ММВБ) прошли
первые валютные торги 2009
года. Они завершились рез>
ким падением рубля к долла>
ру и бивалютной корзины.
Цена корзины вчера впервые
достигла 35,3 руб. Эконо>
мисты не исключают прова>
ла курса российской валюты
до 70 рублей за доллар.
Центробанк (ЦБ) утвержда>
ет, что рубль скоро переста>
нет падать"
(www.zagolovki.ru). 

Скорость, с которой ЦБ
девальвирует рубль, превос>
ходит все расчеты аналити>
ков.

Финансовый аналитик
FxPro Александр Купцике>
вич: "Получаемые банками
средства не только не дохо>
дят до реального сектора, но
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и ухудшают экономическую
ситуацию".

Источник информации
www.vz.ru 

"Министр финансов Рос>
сии Алексей Кудрин в Пеки>
не высказал мнение, что ны>
нешняя плавная девальва>
ция рубля снижает риски для
российской экономики, ко>
торые несет в себе мировой
финансовый кризис. Он до>
бавил, что не обеспокоен те>
кущим курсом российской
валюты, заметно уступив>
шей свои позиции в послед>
нее время по отношению к
доллару и евро. 

Ранее сегодня глава рос>
сийского Министерства фи>
нансов заявил, что ожидает
укрепления курса рубля в
среднесрочной перспективе
> года через 2>3".

Источник информации
www.rbc.ru 

"Аналитики Инвестбанка
Merrill Lynch уже рассчиты>
вают не дату прекращения
ослабления рубля, а дату, на
которую международные ре>
зервы будут недостаточны
для его защиты. Из расчетов
следует: к апрелю при ны>
нешней политике ЦБ рубль
обречен на неуправляемое
падение.

Обозначив накануне но>
вый курсовой ориентир на
заседании президиума пра>
вительства в 35,1 рубля за
доллар, министр экономики
Эльвира Набиуллина не ос>
тавила рынку сомнений: "уп>
равляемая девальвация"
продолжается. 

Аналитики считают, что
при снижении резервов с
учетом суверенных фондов
ниже 300 млрд. долларов иг>
ру ЦБ следует прекращать >
иначе в экономике просто не
останется резервов на вып>
латы по внешнему долгу
компаний РФ, превышающе>
му 100 млрд. долларов. Ско>
рость сокращения резервов
оценивается в 40>45 млрд.
долларов в месяц". 

Источник информации
www.newsru.com 

Нефть делает рубль сла>
бее

"Если равняться на неф>
тяные цены, то доллар в Рос>
сии должен стоить гораздо

дороже. "Я продолжаю при>
держиваться мысли, что курс
доллара, наиболее адекват>
ный сегодняшнему курсу
нефти (вблизи 40 долларов
за баррель), составляет по>
рядка 37>40 рублей", > ска>
зал финансовый аналитик
FxPro Купцикевич газете
ВЗГЛЯД. По мнению экспер>
та, с течением времени он
может расти, так как при те>
кущей цене на черное золото
бюджет будет оставаться де>
фицитным. Именно к отмет>
ке в 40 рублей за доллар и
тянут спекулянты нацио>
нальную валюту, отбирая у
ЦБ по 7>8 млрд долларов в
день". 

Источник информации
www.vz.ru 

"В последнее время ми>
ровой рынок нефти характе>
ризуется крайне низким
спросом и продолжающимся
снижением цен. Буквально
полгода назад за баррель
нефти давали порядка 150
долл. Причем США, евро>
пейские страны и Япония
обеспечивали довольно ста>
бильный спрос на это сырье,
передает Reuters. 

Однако уже в середине
лета 2008г. ситуация изме>
нилась: спрос на черное зо>
лото стал снижаться и потя>
нул вниз цены. Теперь экс>
перты задаются вопросом,
когда вновь возобновится
спрос на нефть и произойдет
ли это вообще. 

Причем некоторые участ>
ники рынка считают, что
спрос на нефть со стороны
развитых промышленных го>
сударств, таких как США,
Япония, а также со стороны
стран Западной Европы
больше не будет расти, пос>
кольку эти государства уже
миновали пик своего разви>
тия. "Вполне возможно, что
пик спроса со стороны стран
>членов ОЭСР уже миновал.
Теперь объемы использова>
ния нефти в этих странах бу>
дут снижаться", > считает
бывший ведущий экономист
BP Plc Питер Девис". 

Источник информации
www.rbc.ru 

Фондовый рынок
"Прогнозы стоимости

нефти на будущий год ухуд>
шаются. Заложником ситуа>
ции стал российский фондо>

вый рынок, которому ничего
не остается, кроме как па>
дать вслед за нефтяными це>
нами. "Нынешнее состояние
российского рынка акций
можно охарактеризовать
двумя словами: биржевой
крах" 

Источник информации
www.vz.ru  

"Российский рынок акций
испытал 20.01.09 сильней>
шее падение в новом году.
Индекс РТС потерял 6,2%,
опустившись до отметки
531,66 пункта > минимально>
го уровня с июля 2004 года.
Индекс ММВБ в валютном
выражении потерял 5,4%.
Основной причиной падения
стала политика управляемой
девальвации национальной
валюты, проводимая Банком
России. Инвесторы не вер>
нутся на российский фондо>
вый рынок, пока валютные
спекуляции приносят свыше
100% годовых прибыли и
рублевые активы теряют
привлекательность".

Источник информации
www.kommersant.ru   

Ритейл
"Финансовый кризис все>

го за пару месяцев сумел
опустошить полки магазинов
некоторых сетей, задолжав>
ших поставщикам круглые
суммы. Взаимоотношения
ритейлеров и дистрибьюто>
ров замкнулись в кольцо.
Первые, нуждаясь в оборот>
ных средствах и лишившись
возможности перекредито>
ваться в банках, увеличили
отсрочки по платежам пос>
тавщикам. Те, в свою оче>
редь, прекратили отгрузки.
Сейчас сети утверждают, что
практически все проблемы с
дистрибьюторами по оплате
решены, но поставщики так
не считают. Ритейлеры же
обвиняют поставщиков в не>
добросовестности и необос>
нованном повышении отпу>
скных цен". 

Источник информации
www.top.rbc.ru

Цены
"На Западе из>за

мирового финансового кри>
зиса цены на товары и услуги
падают. В России же все
происходит с точностью  на>
оборот > особенность нацио>
нальной экономики. Полови>
ну продуктов и 85% техники в

страну привозят из>за рубе>
жа. А в последние месяцы
рубль сильно обесценился
по отношению к евро и дол>
лару. Именно на столько ав>
томатически и подорожали
импортные товары".

Источник информации
газета "Комсомольская
правда" №2 2009 год.

"В прошлом году
Россия на треть увеличила
импорт товаров из стран
дальнего зарубежья, свиде>
тельствуют предваритель>
ные данные Федеральной
таможенной службы (ФТС).
Причем большая доля им>
порта пришлась на продукты
питания. Экспертов не
слишком радуют эти данные.
Девальвация рубля скажется
самым неблагоприятным об>
разом на основных потреби>
телях импортируемых това>
ров. Цены на них будут рас>
ти, подхлестывая, соответ>
ственно, и потребительскую
инфляцию".

Источник информации
www.vz.ru

Рынок недвижимости
"Цены на жилье падают

по всей стране, признала
Ассоциация строителей Рос>
сии, объединяющая около
300 участников рынка. "В ре>
гионах действительно идет
повсеместное снижение
цен, как на вторичном, так и
на первичном рынках  из>за
падения спроса. Например,
в Нижнем Новгороде это
снижение, по моим наблю>
дениям, составляет около
10%.",> поясняет гендирек>
тор "Пересвет>Региона" Ми>
хаил Лубенец. Он добавляет,
что особенно снижение
спроса на жилье заметно в
городах крупными промыш>
ленными предприятиями,
где идут сокращение произ>
водства и увольнения".

Источник информации
www.kommersant.ru  

Рынок труда
"Число официально заре>

гистрированных безработ>
ных в России с начала октяб>
ря выросло на 20% и состав>
ляет 1,5 миллиона человек,
сообщил президент РФ
Дмитрий Медведев на сове>
щании с полпредами, посвя>
щенном ситуации на рынке
труда. "По данным монито>
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ринга, растет скрытая без>
работица, то есть число тех,
кто работает по неполному
рабочему графику или вы>
нужден уйти в отпуск", > до>
бавил президент".

Источник информации
www.rian.ru 

"По словам руководителя
центра социальных исследо>
ваний Института экономики
Евгения Гонтмахера, по сос>
тоянию на 1 января 2009 г. в
стране было официально за>
регистрировано полтора
миллиона безработных > это
ненамного превышает пока>
затели, зафиксированные
несколько месяцев назад.

Однако цифры, получен>
ные по методологии Между>
народной организации труда
(МОТ), выглядят более гроз>
но: пять миллионов безра>
ботных. И в ближайшее вре>
мя уровень занятости насе>
ления может заметно сокра>
титься. Гонтмахер ожидает
удвоения всех показателей,
связанных с безработицей, и
уверен, что к концу года
страна гарантировано полу>
чит десять миллионов нера>
ботающих людей".

Источник информации
www.utro.ru 

Инфляция
"Инфляция в России

за 2008 год составила
13,3%"

Источник информации
www.rambler.ru 

Особенности националь>
ной экономики

Руководитель Феде>
ральной антимонопольной
службы Игорь Артемьев:
"Коррупция поразила очень
серьезно всю машину госуп>
равления".

Источник информации
газета "Комсомольская
правда" №1 2009 год.

Экономист, прези>
дент консалтинговой компа>
нии НЕОКОН Михаил Хазин:
"В России деньги делают не
за счет получения прибыли
от деятельности конструк>
тивной, а за счет перерасп>
ределения и разворовыва>
ния бюджета".

Источник информации
www.echo.msk.ru  

Богатые тоже плачут
"США переживает "эко>

номический Перл>Харбор".

Такое мнение высказал аме>
риканский миллиардер Уор>
рен Баффет. По словам
У.Баффета, американцы на>
ходятся в замкнутом круге
страха, "люди боятся и не хо>
тят тратить и инвестировать,
что ведет к новой волне
страха". Он выразил надеж>
ду, что американцы "разор>
вут этот круг", однако это
потребует времени. При
этом У.Баффет затруднился
с ответом на вопрос, когда
стоит ожидать завершения
кризиса".

Источник информации
www.top.rbc.ru 

Что нас ждет?
"Экономические прогно>

зы нечасто отличались опти>
мизмом. Однако на этот раз
действительность превзош>
ла самые мрачные ожида>
ния. Эксперты отмечают, что
в реальности дела обстоят
очень плохо и мировая эко>
номика уже вступила в поло>
су затяжной рецессии. Стоит
отметить, что большинство
статистических данных,
опубликованных в США и ЕС
за последние 3 месяца,
превзошли самые песси>
мистичные прогнозы анали>
тиков. Но что самое интерес>
ное, ни одному аналитику не
удалось в предугадать ре>
альные масштабы текущего
кризиса. "Это вопрос време>
ни. Пока никто не осознает,
насколько серьезным может
оказаться текущий кризис", >
считает ведущий экономист
ING Джеймс Найтли".

Источник информации
www.rbk.ru  

Тележурналист Ми>
хаил Леонтьев: "Мировая
экономика в хосписе. Мы по>
лучим фактическую реализа>
цию кризиса где>то в апре>
ле>мае. Тогда начнет разру>
шаться мировая система
расчетов. Как это будет раз>
виваться, никто не знает. По>
тому что этот эксперимент
на живом теле экономики
никто никогда не проводил".

Источник информации
газета "Аргументы и Факты"
№3 2009 год.

Директор Института
новой экономики, академик
РАН Сергей Глазьев: "В те>
чение последнего квартала
дополнительный выпуск ни>
чем не обеспеченных долла>

ров составил около 2 трлн.
(это больше обычного годо>
вого увеличения денежной
базы). При такой "антикри>
зисной" практике на миро>
вую экономику обрушится
лавина ничем не обеспечен>
ных долларов, что повлечет
за собой глобальную гипе>
ринфляцию и разрушение
мировой валютно>финансо>
вой системы".

Источник информации
газета "Аргументы и Факты"
№3 2009 год.

Ждет ли это и нас?
"Неполитический" митинг

протеста, проходящий в
Вильнюсе, грозит постигнуть
та же судьба, что и акцию
протеста двумя днями ранее
в столице соседней Латвии.
Профсоюзы, выведшие ты>
сячи людей на улицы с эко>
номическими лозунгами, не
смогли удержать ситуацию
под контролем. Разъяренная
толпа потребовала отставки
сейма и начала штурм зда>
ния. Полиции пришлось спа>
сать депутатов от митингую>
щих дубинками и слезоточи>
вым газом. 

Литовцы требуют остано>
вить налоговую реформу, не
отменять индексацию зарп>
лат и социальных выплат, не
снижать базовый оклад гос>
служащим и бюджетникам,
не повышать ставку НДС.
Председатель Литовской
конфедерации профсоюзов
Артурас Черняускас: "Мы не
стремимся к свержению
правительства. Мы хотим,
чтобы оно сделало так, что>
бы антикризисные меры не
подкосили самых бедных
представителей общества,
которые сегодня просто не в
состоянии выжить".
(www.vz.ru) 

С кого будут драть три
шкуры?

"Федеральная нало>
говая служба открыто обна>
родовала статистику, сог>
ласно которой в ноябре 2008
года по сравнению с октяб>
рем сборы по налогу на при>
быль и НДС упали в России
на более чем в 5 раз. Пере>
водя эти цифры в буквы. Де>
лаем вывод: про какие>либо
послабления для бизнеса в
период кризиса лучше не
вспоминать. Потому что

громко призывают "не кош>
марить" одни. А "кошмарить"
будут тихо и совсем другие".

Источник информации
газета "МК" № 287 2008 год.

Прогноз
"При среднегодовой це>

не на нефть в $32 за баррель
ВВП РФ в 2009 году сокра>
тится на 3,1%, экспорт >
вдвое, инфляция увеличит>
ся, а инвестиции сократятся
на 15,1%. Такие оценки со>
держит обновленный базо>
вый макроэкономический
прогноз Центра макроэконо>
мического анализа и крат>
косрочного прогнозирова>
ния (ЦМАКП), являющийся
основой для доклада ООН о
мировом экономическом
развитии в отношении Рос>
сии. Новый доклад ООН вый>
дет в мае 2009 года, а эконо>
мисты ЦМАКП утверждают,
что единственной надежной
тенденцией сейчас является
ухудшение всех прогнозов о
развитии РФ". 

Источник информации
www.kommersant.ru   

"По прогнозам Министе>
рства экономического раз>
вития (МЭР) РФ, снижение
ВВП в 2009г. может соста>
вить 0,2%, сообщил РБК ис>
точник в правительстве".

Источник информации
www.rbc.ru 

"Минэкономики предста>
вит 23.01.09 в Белый дом
скорректированный макроэ>
кономический прогноз на
2009 год, в котором впервые
оцениваются последствия
девальвации рубля для про>
мышленности и импортеров.
По расчетам ведомства Эль>
виры Набиуллиной, в 2009
году импорт сократится все>
го на 16,1%. Опрошенные
"Ъ" экономисты считают, что
сокращение импорта может
быть большим, и процесс
импортозамещения может
начаться уже во втором
квартале 2009 года, но лишь
в том случае, если ЦБ удаст>
ся быстро реанимировать
кредитную систему и сни>
зить ставки по банковским
займам". 

Источник информации
www.kommersant.ru   
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Жизнь после кризиса
Экономисты уже пытают>

ся заглянуть по ту сторону
финансового кризиса и уга>
дать, как он изменит миро>
вую экономику. Всемирный
экономический форум
(ВЭФ) выпустил большой
доклад "Будущее мировой
финансовой системы", пос>
вященный этой проблеме. В
нем он предложил четыре
сценария. Они достаточно
сильно отличаются друг от
друга, сказать, который из
них реалистичнее, сложно.

"Финансовый региона>
лизм". Согласно ему, эконо>
мика развитых стран > США и
Европы > продолжает замед>
ляться. Рост ВВП здесь не
превышает 1,2% в год. Па>
раллельно с этим развиваю>
щиеся страны наращивают
темпы роста. Их ВВП состав>
ляет 9% в год. И, чтобы огра>
дить себя от влияния разви>
тых стран, их идей, они раз>
рывают связи с ними, фор>
мируя свой блок. США ока>
зываются в изоляции. Их
экономическая связь с ми>
ром сводится к туризму и по>
купке энергоресурсов. Воп>
рос энергетической безо>
пасности становится глав>
ным. Доллар и евро переста>
ют быть единственными ре>
зервными валютами. Центр
экономики смещается на
восток, причем в Азии на ли>
дирующие позиции выходит
Китай. Мир, таким образом,
распадается на три силы:
Демократический торговый
альянс, ведомый США, Евро>
союз и Восточное интерна>
циональное экономическое
сообщество, где лидером
выступает Китай.

"Воссозданный западный
центризм". По нему, наобо>
рот, развивающиеся эконо>
мики понесут наибольшие
потери. И лидерство, как
экономическое, так и мо>
ральное, сохранят западные
страны. Рост мирового ВВП
составит 3,6%, причем на
развивающиеся страны при>
дется 6%, а на развитые >
3,1%. Будет создан новый
наднациональный регулиру>
ющий орган. Тем не менее в
ходе реформ интересы раз>
вивающихся стран не будут
учитываться в должной сте>
пени. В результате происхо>
дит маргинализация разви>
вающихся рынков. Растут

поставки инновационных
продуктов и услуг из США и
Европы. Такой сценарий
предполагает возникнове>
ние нового кризиса. 

"Изолированный протек>
ционизм" является самым
пессимистичным. Мир раз>
дирают конфликты. Рецес>
сия обрушивается на все
страны, и они изолируются
друг от друга, преследуют
исключительно собственные
интересы, предъявляя друг
другу претензии, проводя
политику протекционизма и
популизма. Усиливаются
конфликты на почве нехват>
ки энергоресурсов, масло в
огонь подливает терроризм
и природные катастрофы.
Мировой ВВП снижается до
2,3%. Усиление контроля
над капиталом и людскими
ресурсами добавляет нега>
тива. Евросоюз к 2014 году
распадается из>за противо>
речий между его членами.
Банки национализируются,
доверие уходит из мировой
экономики. 

"Сбалансированная мно>
госторонность". Правда, по
нему, сначала экономика
впадет в глубокую стагна>
цию. Мировой ВВП сокра>
тится до 2,5%. Но по мере
того как США будут сталки>
ваться все с новыми кризи>
сами, а развивающиеся
страны завязнут в своих не>
разрешимых проблемах,
мир осознает, что сотрудни>
чество > единственный шанс
выбраться из ямы. Повыша>
ется понимание значимости
общемирового управления и
того, что решать проблемы
следует сообща. Постепен>
но мировой ВВП увеличива>
ется до 3,6%, причем основ>
ной вклад вносят развиваю>
щиеся страны. США и ЕС
продолжают проходить че>
рез стадию борьбы с дефля>
цией, их ВВП растет медлен>
нее > 1,8%. То есть экономи>
ка становится интегрирован>
ной, но страны БРИК усили>
вают свое влияние в мире.
Создаются новые, общие
принципы риск>менеджмен>
та.

Источник информации
www.vz.ru 

Информацию собрал и
систематизировал

Заместитель генерально>
го директора по развитию 

и маркетинговым комму>
никациям ООО НПФ "Белга>
мид"

Галактионов Александр
Александрович

Alexander@Belgamid.ru 
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Продажей собствен�

ной торговой марки

(СТМ, или private

label) занимаются

практически все

представители се�

тевого ритейла. Ко�

нечно, до западного

соотношения  pri�

vate label и брендов

производителей,

выложенных в тор�

говых залах сетей

нам еще далеко, но

уже сегодня мы

имеем от 4% до

10% СТМ по про�

дуктовым товарам и

2% СТМ по непро�

довольственным

изделиям. Это неп�

лохое начало. 

Можно ли ожидать

рост спроса на pri�

vate label у наших

сетей в дальней�

шем и по каким ви�

дам продукции?

Для начала стоит отме>
тить, что появление СТМ в
отечественных сетях не на>
ше собственное изобрете>
ние, к слову сказать, как и
сами сети. Развитие сетево>
го ритейла происходит по
уже известному на Западе и
в США сценарию. Кстати,
там личные марки составля>
ют от 30 до 40% от всего
предлагаемого ассортимен>
та. Более того, отношение к
сетевому бренду вполне
адекватное, в отличие от на>
шего. Поясним это. 

Какие ассоциации воз>
никают у покупателя при ви>
де недорогой продукции
под такой же маркой, что и
торгующий магазин? Не бу>
дем лукавить: всем извест>
но, что российский покупа>
тель воспринимает этот то>
вар, как не самый качест>
венный. И определенная
доля правды в этом есть. По
мнению многих участников
рынка, компания, произво>
дящая товар заказанной
марки, не может развить
собственную марку. В по>
давляющем большинстве
случаев это происходит по>
тому, что ее марка, а точ>
нее, ее продукция далека от
совершенства, то есть не
выдерживает конкуренции
и вообще отстает по всем
рыночным показателям. А
что еще можно ожидать от
такого производителя, ко>
торый продал право на за>
полнение собственной эти>
кетки?! Возможно, его про>
дукция произведена на ус>
таревшем оборудовании
или при ее производстве
используются некачествен>
ные материалы и т.п.
Неудивительно, если кто>
нибудь думает именно так.

Кстати, даже если новая

марка по всем показателям
отличается от лейбла мага>
зина, установить ее качество
конечным покупателям > де>
ло времени, причем, как
правило, истина проявляет>
ся очень быстро. А уж конку>
ренты все узнают о новом
бренде одновременно с его
появлением!

Так вот, в странах Запад>
ной Европы все несколько
иначе. Собственные бренды
ритейлеры заказывают не
только из желания восполь>
зоваться трудной ситуацией
производителя, готового на
все, лишь бы загрузить свои
мощности и как>то выжить,
но и чтобы повысить
собственный уровень сети.
Следовательно, такой товар
должен стать образцовым,
полностью соответствуя
всем заявленным качествам.
Соответственно, и отноше>
ние покупателей к такой про>
дукции будет уважительным.

У нас производитель>не>
удачник, работая на  private
label сети, попадает в жест>
кую зависимость и снижает
собственные шансы выйти
на рынок когда>нибудь под
собственным именем. И ес>
ли сеть не сумеет раскрутить
новую марку, то через какое>
то время она может запрос>
то от нее отказаться. В таком
случае несчастному произ>
водителю вообще некуда ид>
ти: собственного бренда нет,
бывшая сетевая марка не
востребована.

Но вернемся к началу на>
шего повествования. И сети,
и СТМ в России > результат
обыкновенного копирова>
ния. Имеет ли смысл пола>
гать, что СТМ не приживется
у нас, как за рубежом? Вряд
ли. В силу специфических
особенностей соотношение

"своих" и "чужих" брендов
может быть иное, нежели в
развитых странах, но в це>
лом схема с брендами будет
повторяться.

При этом мы уже
частично прошли стадии ис>
пользования в названии то>
вара имени магазина или
неправомерного использо>
вания идеи и стиля извест>
ных мировых брендов (некий
плагиат стиля). Что дальше?

Ответить на этот вопрос
довольно сложно. Измене>
ния в сторону цивилизован>
ного подхода к развитию
СТМ тормозит нынешний
кризис. Объемы деятельнос>
ти компаний, которые в док>
ризисное время  сидели на
"сетевых заказах" сегодня
уменьшились. И если они по>
теряют рынок на их место
придут другие, чье положе>
ние также стало шатким. А
если не потеряют, то попа>
дут в еще большую кабалу,
поскольку сейчас для боль>
шинства предприятий  важно
сохранить себя и не прихо>
дится выбирать путь спасе>
ния, главное как>то выжить,
хоть как>то реализовав свою
продукцию. Так что высока
вероятность появления на
полках супермаркетов и
крупных сетей новых марок,
которые будут не чем иным,
как СТМ. 

Правда, сегодня многие
еще отнекиваются от участия
в программе сетей под наз>
ванием private label, сетуя на
кабальные условия и потерю
собственного лица… Но ры>
нок постепенно диктует свои
условия, не ровен час, что и
ниша private>ов будет в ско>
ром времени занята.

Кстати, потребность в де>
шевых брендах наверняка
будет повышенной, так как в

PRIVATE LABEL 
на посудном рынке?
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кризисный период покупа>
тельская способность сни>
жена, ценовой фактор имеет
для многих определяющее
значение. Это еще один
плюс в пользу развития pri>
vate label.

Стоит ли в таком случае
предполагать, что скоро
каждая сеть будет предла>
гать только собственные
марки? Скорее всего, нет.
Хотя эпизодические наруше>
ния нормального баланса
между private>ом и "реаль>
ным" брендом возможны,
поскольку, во>первых, рынок
находится в непредсказуе>
мом состоянии (в результате
экономического упадка) а,
во>вторых, стоит на пути
развития сетевого ритейла.
Но в целом перегиба не бу>
дет. Все>таки сильные брен>
ды, (в основном от зарубеж>
ных производителей) уже за>
воевали обширную часть
рынка и приносят своим реа>
лизаторам немалую при>
быль. Отказываться от тако>
го куска не будет ни один ри>
тейлер, точно так же, как не
будет отказываться от своих
марок преуспевающая ком>
пания. То есть здесь мы ви>
дим обоюдную поддержку
сильного ритейлера и ус>
пешной брендовой компа>
нии, выступающей с хорошо
известными и популярными
среди покупателей марками.

Другое дело, что кризис
может поспособствовать по>
явлению значительного чис>
ла СТМ, которые заменят вя>
ло развивавшиеся в докри>
зисный период бренды начи>
нающих производителей или
бренды производителей>
аутсайдеров.

Возникает еще один ва>
риант развития событий. Не>
которые бренды могут выс>
тупить в качестве СТМ, не
меняя  своего названия, сти>
ля написания и дизайнерс>
кого оформления торгового
знака… Другими словами, не
самый успешный бренд бу>
дет продан в качестве СТМ
гипермаркету или сети, ко>

торые постараются раскру>
тить его и в то же время за>
работать на нем. Но этот
путь подходит далеко не
всем, ибо сеть наверняка не
будет заниматься безвозме>
здной раскруткой, понимая,
что это равносильно "подпи>
ливанию сука, на котором
сидишь". Следовательно, к
держателю бренда наверня>
ка будут предъявлены самые
трудновыполнимые условия,
неисполнение которых при>
водит к "пожизненному
рабству". Впрочем, и сеть в
этом случае сильно рискует,
ведь поднять на новый уро>
вень марку, которая не смог>
ла занять достойную нишу,
удается далеко не каждому…

Появление новых СТМ в
сегменте недорогой посуды
в первую очередь возможно
в сфере керамической и
фарфоровой посуды, ибо
производители в этом сег>
менте испытывают сегодня
серьезные проблемы (про>
изводство зачастую просто
останавливается), а покупа>
тели плохо ориентируются в
дешевых марках. Что касает>
ся металлической и стеклян>
ной посуды, то здесь покупа>
тели (особенно в крупных го>
родах, таких как Москва или
Санкт>Петербург) уже при>
выкли к брендам, присут>
ствовавшим на рынке до
кризиса и, следовательно, с
недоверием будут присмат>
риваться к новым маркам.
Особенно если говорить о
товарах средней ценовой ка>
тегории. Металлическая по>
суда в сегменте эконом>
класса сегодня не пользует>
ся высоким спросом, поэто>
му предлагать ее не очень
выгодно. Дешевая стеклян>
ная посуда  может прода>
ваться и под новым, и под
прежним брендом, важно не
это, а то, как она будет выг>
лядеть. К сожалению, ди>
зайн недорогого "стекла" ос>
тавляет желать лучшего и в
период кризиса мало прив>
лекает покупателей.
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Казалось бы, кто в
период кризиса будет
думать о бизнес�
подарках? Реклама как
индустрия, работающая
для продвижения
товаров, вообще
испытывает нелегкие
времена. И все�таки
без подарков и бизнес�
сувениров никуда!  Это
своего рода слу�
жебный этикет,
способствующий
развитию и
поддержанию связей с
партнерами. Поэтому
не будем забывать о
том, что получать
подарки приятно всем и
поговорим о том,
какими они могут быть
в нашей любимой
посудной отрасли.

Ну, во>первых, они могут
быть… точнее, они должны
быть посудными, поскольку
посуда, как известно, луч>
ший подарок (несогласные
будут занесены в черный
список)! Во>вторых, посуда в
качестве рекламного суве>
нира или памятного подарка
не обязательно должна быть
в виде кружки с банальным
логотипом или ширпотребо>
вской кастрюльки made in
china (не имеем ничего про>
тив фабричной  китайской
нержавейки, но в качестве
подарка нужно предусмот>
реть нечто более оригиналь>
ное).

Но обо все по порядку.
Для начала разделим пода>
рочную продукцию на авто>
рскую и серийную, на кото>
рою обычно и наносятся ти>
повые фирменные изобра>
жения.  И то, и другое необ>
ходимо, как воздух, если

компания желает предста>
вить себя в выгодном свете и
привлечь к себе внимание
потенциальных клиентов.
Серийная продукция прек>
расно подходит для исполь>
зования на массовых мероп>
риятиях, где она работает на
имидж по принципу "сара>
фанного радио". Кроме того,
серийный сувенир > знак
вежливости на форумах,
конференциях, мастер>клас>
сах и иных ярких событиях. 

Авторский сувенир ис>
полняется по индивидуаль>
ному заказу, и в этом его
главнейшее отличие от се>
рийного товара. Такой пред>
мет рассчитан на реальных
партнеров. И дело не только
в том, что его изготовление
обходится значительно до>
роже; важно, что его назна>
чение состоит в том, чтобы
удовлетворить вкусу
яеловека, которому он пред>
назначается. А как известно,
вкус у каждого свой… Поэто>
му о массовости таких изде>
лий не может быть и речи.
Кроме того, важно, чтобы та>
кой подарок подчеркивал
яркую индивидуальность
своего будущего владельца.
Ведь при партнерских взаи>
моотношениях крайне важно
подчеркнуть особую значи>
мость уважаемого партнера.
И с этой точки зрения пода>
рок также должен выглядеть
нетиповым изделием. Кста>
ти, такие подарки крайне ос>
торожно следует снабжать
логотипами, торговыми
лейблами и прочей реклам>
ной атрибутикой. Как мини>
мум, она не должна бросать>
ся в глаза, в противном слу>
чае вашему партнеру будет
неловко демонстрировать
эту вещь лицам, с которыми
он общается (в частности,
конкурентам), следователь>
но, ценность подарка будет
существенно снижена. 

Перечислим основные
преимущества авторского
подарка (сувенира):

>  неповторимость;
> возможность обыграть в

изделии знак, логотип заказ>
чика, учесть профиль и дру>
гие особенности фирмы;

> большие шансы для то>
го, чтобы максимально
учесть характер аудитории,
для которой предназначают>
ся сувениры, что особенно
важно при создании сувени>
ров для целевой рекламной
кампании, акции;

> придание сувениру того
или иного эмоционального
оттенка;

> в большинстве случаев
необходимость в надпечатке
отпадает, так как символика
фирмы заказчика (если она
предусматривается) уже за>
ложена в технологический
процесс.

Но стоит отметить и воз>
можный недостаток такой
продукции. Ручной труд,
присущий гибким и малозат>
ратным технологиям, не поз>
воляет без ущерба качеству
производить в сжатые сроки
большое количество продук>
ции.

Сувенирную и подароч>
ную посуду можно разделить
по следующим группам:

1. По материалам > фар>
форовая, стеклянная, кера>
мическая, металлическая,
пластиковая.

2. По функциональным
свойствам > чайные и кофей>
ные принадлежности, кухон>
ные и барные изделия, пред>
меты сервировки стола, сто>
ловые приборы, ножи, набо>
ры посуды, принадлежности
для пикников.

3. Различные кухонные
аксессуары.

В подарочно>сувенирном
плане посуда обладает важ>
ными преимуществами: она
всегда вызывает положи>
тельные эмоции, чаще всего
она функциональна и нахо>
дится у человека столько,
сколько он ей пользуется.
Сегодня мы имеем возмож>
ность ознакомиться с очень
большим ассортиментом
продукции и сделать удач>
ный выбор, или имеем воз>
можность заказать индиви>
дуальный дизайн и любой
вариант нанесения фирмен>
ной символики. Зачастую
про посуду говорят: "бесп>
роигрышный вариант". Это и
подарок, и сувенир для рек>
ламно>маркетинговых ме>
роприятий компании.

В чем состоит “фишка”
любого бизнес>сувенира или

ПОСУДА − превосходный 
рекламный подарок
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Сувенирная продукция является частью рекламного

рынка в целом, занимая, по разным оценкам, около од�

ной десятой части от его объема. В России "сувенирка"

уже выделилась в самостоятельную отрасль и этим ви�

дом бизнеса заняты тысячи компаний, различных по сво�

ей специализации, а также по размеру и структуре про�

изводства. Специалисты оценивают ежегодный объем

российского рынка рекламно�сувенирной продукции

приблизительно в $200 млн., но это приблизительные

данные. Назвать более точные цифры никто не может, так

как статистических исследований в этой области пока не

проводилось. 

Несмотря на активный рост отечественного сувенир�

ного рынка в 2002�2007 годах, в ближайшее десятилетие

нам вряд ли удастся приблизиться к аналогичным показа�

телям развитых стран Европы и тем более США. Эксперты

в области рекламы заявляли, что до второй половины

2008 года ежегодный прирост объемов реализации рос�

сийского сувенирного рынка составлял около 20%, у ряда

компаний даже 40%. Но с приходом кризиса ситуация, к

сожалению, меняется в худшую сторону.

В России наибольшая часть производителей сувенир�

ной продукции так или иначе сконцентрирована в Москве

(примерно 70%) и  крупных областных центрах. В ближай�

шие годы эта ситуация, по всей видимости, не изменится,

хотя на региональном уровне в предкризисный период

был зафиксирован значительный рост объемов увенирной

продукции. 
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подарочного изделия, будь
то индивидуальный заказ
или недорогая массовка? И
то, и другое должно быть
оригинальным. Только тогда
это работает, только в этом
случае можно рассчитывать,
что подаренное останется в
памяти! Самое яркое впечат>
ление > самое первое! Не
стоит забывать этого важно>
го правила. Поэтому, если
вы преподнесете своему
партнеру действительно
оригинальную вещицу, кото>
рая "конкретно его зацепит",
затраченные вами средства
непременно обернутся сто>
рицей. 

Как найти оригинальную
вещицу среди огромного
числа посудных изделий?
Ответ на этот вопрос очень
прост: никак! Вы ее не най>
дете, ее просто нет, не суще>
ствует в природе > и все. По>
этому вам нужно ее приду>
мать самим.

Проще всего будет ис>
полнить задумку в росписи
на уже готовой форме, так
как для создания новой фор>
мы придется перестраивать
производственную линию
или, в крайнем случае, изоб>
ретать новый штамп. А вот
неокрашенную болванку
можно отдать в руки худож>
нику для создания индивиду>
альной раскраски. Или же
использовать интересные
деколи (в частности, термо>
деколи). Конечно, в данном
случае речь прежде всего
идет о керамике, фарфоре
или стеклофарфоре. Пластик
тоже хорошо поддается рос>
писи, но такое изделие все>
таки относится к линейке
эконом>класса, к тому же со
временем пластик желтеет
или даже растрескивается.

Стекло также является
превосходным "полотном"
для живописца. Единствен>
ное отличие > иные составы
красок и свои правила роспи>
си или нанесения деколей.

Выводом рисунка на не>
окрашенное изделие зани>
мается довольно большое
количество мастерских.
Кстати, в качестве рисунка
могут быть использованы
фотографии или любые дру>
гие изображения, которые
сохранены в цифровом фор>
мате. При подготовке подар>
ка следует помнить, что ав>
торская работа не должна

опускаться до уровня обык>
новенного фотопортрета на
кружке, подобный сувенир
сегодня не производит ярко>
го впечатления.

Одним из оригинальных
подарков, выполненных по
индивидуальному заказу,
стал письменный набор, в
котором все предметы были
изготовлены из фарфоровой
массы и стилизованы под
посуду для приготовления
пищи. Интересным решени>
ем также выступают часы,
вмонтированные в то или
иное фарфоровое  или кера>
мическое посудное изделие,
которое расписывается в со>
ответствии с пожеланиями
заказчика.

Посудный сервиз может
состоять из чашек, блюдец
или тарелок, которые все
вместе образуют какой>то
фирменный знак или кодо>
вое слово.

Кстати, не стоит забывать
о методе гравировки. Благо>
даря лазерным технологиям
гравер может перенести на
поверхность предмета мно>
гие интересные изображе>
ния, взяв за основу иллюст>
рации, сохраненные в циф>
ровом формате. 

Весьма интересно грави>
ровка смотрится на металле,
в частности на изделиях из
нержавеющей стали. Как из>
вестно, в посудном ассорти>
менте нержавеющая посуда
занимает значительный объ>
ем, поэтому вариантов для
подготовки подарка доста>
точно. 
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Вряд ли кто�то станет подвергать сомнению утвержде�

ние о том, что любым компаниям необходима посуда.

Питьевое стекло (рюмки, стаканы и пр.) может понадо�

биться в самых разных и даже непредвиденных ситуациях.

В частности, презентационные встречи или пресс�

конференции, сопровождающиеся фуршетами будут

оценены по достоинству, если используемая на них посу�

да будет украшена фирменной атрибутикой.  

Чем оригинальнее посуда подчеркнет фирменный

стиль, тем лучшее впечатление она произведет. В част�

ности, в Германии уже в течение долгих лет пользуются

особым спросом стаканы и фужеры с отлитыми из олова

медальонами, на которых изображена эмблема родной

фирмы.

Помимо стеклянной посуды, оловом могут быть деко�

рированы изделия из фарфора, например чайные и ко�

фейные пары или вазы. 

Украшенная любым другим способом, посуда может

послужить прекрасным презентом для деловых партне�

ров. Словом, варианты могут быть самые разнообразные,

на любой вкус. 

Считается, что чем более необычен преподносимый

подарок, тем более приятные эмоции он вызовет у того,

кому он предназначен. А когда речь идет об элитных пре�

зентах, необычность и удивление играют еще более важ�

ную роль. VIP�сувениры � это либо дорогие и элитные, ли�

бо необычные вещи. Когда совмещается и то и другое �

будьте уверены, цель удивить партнера по бизнесу будет

достигнута!




