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поставщиковпродуктовпитания,межотраслеваяорганизация,которая
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Дата проведения: 13 
сентября 2017

Время проведения: 09:30 –
19:00

Место проведения: Москва 
ЦВК «Экспоцентр», 
Краснопресненская 
набережная, 14.

У поставщиков и торговых сетей 
осталось совсем немного времени, чтобы 
совместно выработать инструменты 
повышения эффективности бизнеса и 
сохранения стабильности рынка. 
Центральной площадкой для открытого и 
конструктивного диалога сторон 
выступит IV Всероссийская Конференция 
«Поставщики и сетевой ритейл: 
практика эффективного 
взаимодействия», которая пройдет в 
Москве в рамках крупнейшей 
продовольственной выставки «World
Food-2017».

Структура Конференции:

Диалог государства и отраслевых 
объединений;

Диалог поставщиков и торговых сетей;

О сетях без сетей.

Делегаты конференции получат 
уникальную информацию от 
аналитиков, практиков, представителей 
ритейла и регуляторов из первых уст. 
Эксперты поделятся опытом ведения 
бизнеса в условиях законодательных 
изменений и обсудят очередные 
предложения депутатов. Будет 
представлен опыт саморегулирования 
торговли в Англии.

В дискуссиях примут участие:

- Отраслевые аналитики (ИКАР, Ipsos
Comcon, «Инфолайн»);

- Представители органов власти и 
общественных объединений 
(Минпромторга России, Минсельхоза 
России, ФАС России, АКОРТ, Союза 
независимых сетей и др.);

- Топ-менеджмент торговых сетей 
(«Ашан», «Магнит», «Дикси», «Лента», 
«Метро Кэш энд Кэрри» и др.)

- Производители продовольствия 
(руководители крупных 
продовольственных компаний — члены 
правления ассоциации «Руспродсоюз»).

Подробнее

КОНФЕРЕНЦИЯ 
«ПОСТАВЩИКИ И 
СЕТЕВОЙ РИТЕЙЛ»
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Более 200 производителей и 
поставщиков 
продовольственных товаров 
различных категорий, 
входящих в Руспродсоюз, 
приняли участие во встрече с 
коммерческой дирекцией сети 
«МЕТРО Кэш энд Керри»», 
прошедшей накануне.

Топ-менеджмент одного из лидеров по 
объему выручки российского ритейлера 
рассказал о планах по развитию 
компании и выразил заинтересованность 
в диалоге с поставщиками.

Со стороны сети на встрече 
присутствовали: коммерческий директор 
Эва Янковяк, заместитель 
коммерческого директора по 
продовольственным товарам Светлана 
Лысенко и руководитель отдела 
развития бизнеса Владислав Тихомиров.

Модератором мероприятия выступил 
исполнительный директор Ассоциации 
Руспродсоюз Дмитрий Востриков. Он 
рассказал об актуальных вопросах, 
волнующих участников рынка, и 
обозначил основные направления 
совместной дискуссии членов 
Руспродсоюза и ритейлера.

Эксперты METRO дали свою 
оценку экономической ситуации, 
складывающейся на 
потребительском рынке, 
представили обновленную 
стратегию развития компании на 
ближайшие годы и рассказали о ее 
ключевых проектах.

- Наша основная цель – сделать 
свой вклад в успех наших 
клиентов, - отметила в ходе своего 
выступления Эва Янковяк.

По-партнерски: 
участники 
Руспродсоюза
усовершенствуют 
работу с торговой сетью 
METRO 
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4 апреля 2017 года  
прошло ежемесячное  
заседание Правления  
Ассоциации  
производителей и  
поставщиков  
продовольственных  
товаров «Руспродсоюз».
В мероприятии приняли  
участие члены Правления,  
новые участники

Компания «Русское море» входит 
в группу компаний Санта Бремор
и является одной из крупнейших в 
отрасли рыбопереработки на 
территории РФ. В ассортиментном 
портфеле компании более 400 
наименований рыбной продукции 
популярных торговых марок Санта 
Бремор и Русское море.

Решение о ее включении в состав 
Руспродсоюза было единогласно 
одобрено на очередном заседании 
Правления Ассоциации.

ȻɔɖɔɞɎɏ əɑɔɈ: Ɉ ɗɔɗɘɆɈ 
ȶəɗɕɖɔɊɗɔɤɍɆɈɔɞɑɆ 
ɐɔɒɕɆɓɎɥ çȶəɗɗɐɔɋ 
ɒɔɖɋè

- Активная позиция 
союза в условиях 
изменений закона о 
торговле сегодня 
особенно актуальна 
для внедрения 
справедливых, 
обоснованных и 
прозрачных 
механизмов

сотрудничества с 
ритейлом, – сообщил 
Андрей Остапченко. 
- Разделяя 
идеологию и цели 
союза, мы планируем 
принимать активное 
участие в ключевых 
отраслевых

изменениях, и, 
конечно, расширять 
свои рынки сбыта.
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РАБОТАТЬ СООБЩА: ИТОГИ ВСТРЕЧИ ПРАВЛЕНИЯ РПС

11 июля 2017 года прошло очередное заседание правления Ассоциации 
«Руспродсоюз».

В ходе встречи члены Правления РПС обсудили актуальные вопросы развития 
продовольственного рынка. Диапазон тем варьировался от 
общеэкономических до связанных с конкретными проблемными кейсами 
взаимодействия между производителями и торговыми сетями.

По традиции заседание началось с торжественной церемонии вручения 
сертификатов новым участникам РПС.

Оживленную дискуссию 
вызвала государственная 
система ветсертификации
«Меркурий», которая 
вступит в силу с 1 января 
2018 г. С презентацией об 
ее особенностях и важных 
аспектах ее внедрения 
выступил координатор 
рабочей группы 
«Электронная 
ветсертификация»

при Межотраслевом 
экспертном совете Юрий 
Кумпан. 

Отдельного внимания 
заслужили инициативы 
ФОИВов, депутатов и 
губернаторов по изменению 
законодательства о 
торговле и 
потребительском рынке.

Руководители 
Руспродсоюза разобрали 
плюсы и минусы 
ограничения торговой 
наценки и времени работы 
гипермаркетов, открытия 
государственной сети 
магазинов, внедрения 
уголовной ответственности 
за выпуск фальсификата.

Участники встречи пришли к выводу о 
необходимости тщательного анализа каждой 
из них, и важности работы по настройке 
взаимодействия торговых сетей и 
производителей независимо от изменения 
нормативно-правовой среды, регулирующей 
рынок продовольственных товаров.
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В состав компании «Тимоша» входит 
«Пищевой комбинат «Азовский», 
история которого началась в 1943 
году. На сегодняшний день комбинат 
является крупнейшим 
производителем восточных 
сладостей: халвы, козинаков, рахат-
лукума, чак-чака и других 
кондитерских изделий под брендом 
«Тимоша».

Продукция АПК представлена на 
всей территории России, а также в 
Казахстане, Германии, Израиле, 
США. Комментируя вступление, 
генеральный директор компании 
«Тимоша» Альфия Шарюкова 
отметила, что членство в 
«Руспродсоюзе» позволит быть в 
эпицентре рыночных изменений, 
работать на результат и принимать 
участие в формировании актуальных 
трендов отрасли в целом.

Кроме того, в компании уверены, что 
сотрудничество с РПС будет 
способствовать выходу продукции 
«Тимоша» на новые рынки.

«Экспертная база союза безусловно 
станет эффективным инструментом, 
направленным на продвижение нашей 
продукции за рубежом», — подчеркнула  
Альфия Шарюкова.

«Экспертная база союза безусловно 
станет эффективным инструментом, 
направленным на продвижение нашей 
продукции за рубежом», — подчеркнула  
Альфия Шарюкова.

СЛАДКАЯ УЧАСТЬ: КОМПАНИЯ «ТИМОША» ВОШЛА В 
СОСТАВ «РУСПРОДСОЮЗА»
Один из лидеров российского кондитерского рынка присоединился к 
ассоциации производителей и поставщиков продовольственных товаров 
«Руспродсоюз» (РПС).

Вступление такого значимого 
игрока усилит позиции 
профильной секции 
ассоциации.

01
НОВОСТИ

http://rusprodsoyuz.ru/news/news_post/sladkaya-uchast-kompaniya-timosha-voshla-v-sostav-rusprodsoyuza


Что же не нравится г-же Яровой? 
Оказывается, она считает, что "тем 
самым торговая сеть фактически берет 
на себя функции контроля, создавая 
дополнительные условия для 
дискриминации отдельных поставщиков 
продовольственных товаров и для 
нарушения законодательства 
Российской Федерации о коммерческой 
тайне. Фактически речь идет о 
принудительном платном коммерческом 
аудите".

Но давайте разберемся? А для 
этого разобьем вопрос на 2 части. 
Первая часть – легитимность 
проверки своих контрагентов и 
партнеров. Сюда же отнесем 
вопросы дискриминации и 
нарушения коммерческой тайны. 
И вторая часть – за чей счет 
должен быть банкет? 

ГДЕ ЛОГИКА?

Недавно прошла новость о том, что г-жа Яровая направила запрос в 
Генеральную прокуратуру с просьбой проверить законность действий 
ритейлера "Ашан", который объявил о намерении проводить специальный 
аудит поставщиков.
Все дело в том, что Ашан собирается с 1 января 2018 г. проводить 
социальный аудит поставщиков, который, аналогично аудиту, который 
Ашан проводит в других странах. Несколько специально аккредитованных 
аудиторских компаний проанализируют работу поставщиков по четырем 
направлениям: использование детского труда и дисциплинарные практики, 
норма рабочего времени и размер вознаграждения, безопасность рабочего 
места и общие условия труда. Если поставщик не пройдет аудит, то 
торговая сеть временно будет приостанавливать сотрудничество и дает 3 
месяца на устранение недочетов. 
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Но давайте разберемся? 

Мне кажется, что с первой частью все должно быть более-менее понятно. 
Проверять своих коммерческих партнеров можно и нужно. И это не 
является нарушением российского законодательства. Например, те же 
банки, выдавая ипотеку, обычно аккредитуют застройщиков, собирая у них 
все необходимую информацию, в т.ч. и финансового характера, которую 
застройщики предоставляют банкам добровольно. 

http://www.leonov.consulting/files/digest/dajdzhest_07-2017.pdf


При этом, 
увеличиваются 
репутационные и 
финансовые риски 
торговых сетей, 
возникающие 
вследствие 
отсутствия контроля 
за предприятием и 
качеством 
выпускаемых им 
товаров. Такую 
схему не очень 
любят и крупные 
производители, т.к. 
они попадают в 
серьезную 
зависимость от 
торговых сетей, 
которые в любой 
момент могут

поменять 
производителя, да к 
тому же это плохо 
сказывается на 
собственных брендах 
производителя.

Есть сети, которые 
занимаются 
собственным 
производством 
товаров под СТМ. 
Однако производить 
продукцию и 
торговать продуктами 
– это разные вещи и 
торговым сетям 
нужны 
дополнительные 
компетенции

(персонал, 
технологии, опыт), 
которые есть не у 
всех торговых сетей. 
Такой подход 
позволяет лучше 
управлять 
финансами и 
получать более 
высокую 
маржинальность. 
Еще одну 
любопытную схему 
работы с СТМ 
внедрили в X5 Retail
Group. Вместо  
стандартных схем, 
по которым 
торговые сети 
заказывают 
производство

собственных СТМ 
либо, как это делает 
Магнит, запускают 
собственные 
производства, на 
которых и 
производятся 
продукты под СТМ, 
Х5 поступает по-
другому. 

СТМ И СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПАРТНЕРСТВО
Разные торговые сети по-разному выстраивают работу с СТМ. И выбор той 
или иной схемы определяется риск-менеджментом и работой с рисками. 
Одни торговые сети просто заказывают производителям производство 
продуктов под собственными торговыми марками. 

ПРО WI-FI И ЛОЯЛЬНОСТЬ В ТОРГОВЫХ СЕТЯХ
Недавно проскочила новость о том, что Перекресток собирается 
коммуницировать со своими покупателями непосредственно на территории 
своих магазинов.  Новый проект будет называться Smart Wi-Fi. Суть 
проекта - в течение одной-двух минут после попадания в зону сети 
покупателю, подключившемуся к проекту, начнут поступать рекламные 
СМС-сообщения или и push-уведомления. По задумке авторов, проект 
необходим, чтобы клиенты получали предложения от Перекрестка «именно 
тогда, когда они больше всего нужны, — во время визита в магазин».

Идея в принципе очень правильная и перспективная. И именно за такими 
проектами и технологиями будущее. Но просто осуществлять рассылку 
сообщений о скидках и акциях с помощью подобных технологий – это как в 
громкоговоритель о рекламных акциях говорить (причем при использовании 
громкоговорителей эффективность возможно и побольше будет). 

А вот использование подобных технологий для повышения лояльности, 
массовой персонализации или гемофикации – это совсем другое дело. 
Покемоны прошли, но потребности-то у людей остались. И для того, чтобы 
проект реально выстрелил, нужны совершенно другие концепции, 
основанные на потребностях клиентов, а не на желании торговой сети 
донести важную для себя информацию до покупателей. Это совершенно 
разные вещи – лояльность, основанная на потребностях покупателей и 
положительных эмоциях, и желание торговых сетей проинформировать 
своих клиентов.
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Кадры. 

Здесь главный посыл –
соответствует ли их топ-
менеджмент ретейлеров новым 
приоритетам. И ответ совершенно 
не очевиден, что показывают 
постоянные смены топ-
менеджмента и руководителей 
разного уровня в наших торговых 
сетях. 

Повышение лояльности 
клиентов.

Очевидная вещь, но т.к. торговые 
сети не умеют работать с большими 
данными, фактически технологии 
«застыли» на уровне прошлого 
десятилетия, где карты лояльности 
по-прежнему играют ключевую 
роль. 

Анализ больших массивов 
данных. 

Как не умели ретейлеры работать с 
большими данными, так и не умеют –
39% ретейлеров назвали своей 
самой сложной задачей превращение 
данных о покупателях в интересную 
и полезную информацию. Причины, 
в общем-то понятны – слишком мал 
объем накопленных компетенций у 
компаний, для которых работа с 
большими данными – не совсем 
профильное направление.   

Подлинность. 

Мы тоже периодически сталкиваемся 
с не подлинностью брендовых 
товаров, но, мне кажется у нас эта 
проблема не стоит так остро, как в 
некоторых других странах. 

Здоровье и здоровый образ жизни. 
Очевидный тренд, работающий и у нас в 
России. 
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КУДА ИНВЕСТИРОВАТЬ РЕТЕЙЛЕРАМ

Недавно просмотрел очередной отчет, представленный PWC, который 
называется «Тотальные продажи, 2017 г. - Десять инвестиций ретейлеров в 
неопределенное будущее». Этот отчет отражает данные глобального 
опроса потребителей в секторе интернет-торговли, в рамках которого в 
2017 году было опрошено свыше 24 000 потребителей в 29 странах мира 
на всех континентах, включая и потребителей из России.

Что интересного? Есть 10 направлений, куда, по мнению опрошенных, 
необходимо инвестировать ретейлерам.

Что интересного? Есть 10 
направлений, куда, по мнению 
опрошенных, необходимо 
инвестировать ретейлерам.

Мобильный сайт.

Почему-то опрашиваемые ставят 
пользу от мобильного сайта выше 
мобильного приложения, мотивируя 
это усталостью потребителей от 
огромного количества приложений. 
Мне кажется, что для России это не 
совсем так, тем более мобильнее 
приложение легче связать с системами 
лояльности. 

http://www.leonov.consulting/files/digest/dajdzhest_07-2017.pdf
http://www.pwc.ru/ru/publications/total-retail-2017-rus.pdf


ПРИМЕР УСПЕШНОГО ПРОЕКТНОГО УПРАВЛЕНИЯ

Я стараюсь постоянно следить за новостями, связанными с ритейлом. Это не 
только полезно, т.к. связано с моей профессиональной деятельностью, но и 
интересно. Особенно интересны новости, которые генерирует Amazon. 

Я уже рассказывал про их летающие склады, собственную торговую сеть и 
создание крупнейшего логистического центра в Испании. Однако новости 
приходят одна за одной. Так в следующем году Amazon планирует открыть в 
США крупнейший роботизированный склад, площадью почти 79 тысяч 
квадратных метров. На этом складе роботы смогут заменить более 1000 
складских рабочих операций, которые обычно  выполняют люди.

Еще одна нашумевшая новость - Amazon запатентовал подводный склад для 
хранения товаров, которые будут всплывать на воздушных шариках по 
звуковому сигналу. 

Недавно на глаза попалась любопытная аналитика, касающаяся, в т.ч. 
исследования уровня вовлечения пользователей во взаимодействие с 
брендом в социальных сетях. В принципе итак было очевидно, что в 
Instagram эффективность продвижения брендов выше, чем в том же 
Facebook. Но то, что это разница будет в 400% я, если честно, просто не 
ожидал.

Про взаимодействие с 
брендами в 
социальных сетях

Товары в подводный склад 
планируется спускать на парашютах, 
специальных тележках или 
транспортерах, а храниться они будут 
в специальных герметичных 
контейнерах с баллоном воздуха. 
Компания считает, что этот проект 
может быть очень интересен для 
хранения и транспортировки очень 
тяжелых грузов. 

Еще раньше компания запатентовала 
ангар для дронов, сделанный по типу улья 
- "многоэтажный центр обработки и 
исполнения заказов для беспилотных 
летательных аппаратов". В этой 
конструкции дроны должны не только 
стоять, но и заряжаться. Подзарядившись 
в девятиэтажном "улье", дроны будут 
готовы снова отправиться на доставку. 

Ценность данного исследования еще и в том, 
что у него очень высокая степень 
достоверности, что редко бывает при 
проведении аналитических исследований, 
когда исследователи опрашивают несколько 
тысяч человек. В данном случае было 
проанализировано 144 млрд. различных 
вовлечений, что дает надежду на 
соответствие аналитики реальным 
предпочтениям пользователей.  Да и другие 
цифры тоже, если честно, интересные.
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ОБ ОБРАБОТКЕ ВИДЕОДАННЫХ В РИТЕЙЛЕ

Одним из ограничений, затрудняющих внедрение новых информационных 
технологий в ритейле, является проблема обработки большого количества 
данных. Особенно это касается технологий, связанных с обработкой и 
хранением  видеоданных. Алгоритмов распознавания и обработки 
видеоинформации, которые бы помогали торговым сетям очень немного. А 
использовать людей для просмотра огромного массива данных просто 
невыгодно. Поэтому торговые сети стараются каким-то образом 
искусственно уменьшить количество обрабатываемых данных. 

В качестве примера можно привести организацию процесса контроля за 
магазинными кражами в полностью автоматизированных магазинах, типа 
Amazon Go, которые начинают активно развиваться. Идеология простая –
если с полки взяли товар и датчики подтвердили, что он попал в корзину 
покупателя, то все нормально. 

Примером стартапа, 
призванного уменьшить 
обработку видеопотока, 
является и разработка 
Walmart по созданию 
системы распознавания лиц 
для мониторинга клиентов 
и определения у них 
признаков гнева и 
неудовлетворенности. 
Видеокамеры, 
установленные на кассах, 
«считывают» мимику и 
выражение лиц 
покупателей и пытаются 
распознать 
неудовлетворенных 
клиентов. 

Как эта технология будет 
использоваться мне пока, 
если честно, не очень 
понятно. Здесь либо нужны 
эксперименты по 
управлению 
удовлетворенностью и 
«замером» результатов на 
выходе либо нужны 
дополнительные 
коммуникации с 
неудовлетворенными 
клиентами. Например, 
система могла бы 
автоматически 
предупреждать кассиров о 
приближении такого 
клиента, для того, чтобы

вручить ему «случайный» 
подарок или бонус, снизив, 
таким образом, его 
неудовлетворенность. 
Посмотрим, во что это 
выльется в реальной жизни. 
Хотя по мне, это как раз тот 
случай, когда не совсем 
понятно как ту или иную 
технологию применить на 
практике.

А вот если товар взяли с полки, но в корзину он не попал в течение 
нескольких секунд, то включается видеозапись и данные выводятся на 
монитор службы безопасности. Подобным образом, например, видеокамеры 
в банкоматах – они снимают не все время, а только тогда, когда у 
банкомата кто-то находится. Такая политика существенно упрощает работу 
с видеоданными и снижает расходы на их хранение и обработку.
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Продолжительность мероприятия: 1 день (8 часов).
Аудитория: генеральные директора и собственники компаний.
Ожидаемая численность: 30-70 человек.
Мы готовы предоставить для вас особые условия выступления. Специальная 
стоимость работы спикера составит 500 долл. США.

СПИКЕРЫ

Юрий Данилевский
18 лет работал в крупнейших международных 
фармацевтических компаниях (Merck Sharp & Dohme, 
Abbott), где прошел путь от 
представителя до директора бизнес 
подразделений по продажам и маркетингу. Имеет 
большой опыт в области 
управления программами по достижению 
коммерческого совершенства (Commercial Excellence), 
управления маркетингом, развития бизнеса, Six
Sigma. Работал в составе международных групп по 

развитию продуктов.
В партнерстве с международными фондами Project HOPE, Vishnevskaya-Rostropovich
Foundation провел обширные программы защиты детей от инфекционных 
заболеваний в России и странах СНГ.
В качестве лидера проектов и бизнес-консультанта осуществил успешные 
трансформации компаний различных отраслей в клиент-ориентированные 
организации. 

Станислав Краузе
Работал в крупнейших международных компаниях, 
с 1999 по 2006 год был Директором по продажам 
концерна HENKEL в России. 
Получил степень MBA в Роcсийско-Немецкой Высшей 
Школе Управления в Академии Народного Хозяйства 
при Правительстве РФ в 1995 году, изучал менеджмент 
в Германии (Deutsche Management Academy
Niedersachsen1994-1995), Австрии (Herrnstein
Management Institute1995) и в США (Adizes Institute, 
2008, 2012). 
Является Сертифицированным Консультантом Института 
Адизеса (Adizes Institute, USA, California), специалистом в 
области организационной диагностики, управления организационными изменениями 
и организационной терапии по Методологии Адизеса™.
Руководил и участвовал в реорганизации систем управления более чем 30 компаний 
в ключевых проектах института, включая такие крупнейшие компании, как 
Сбербанк Россиии, СИБУР.

ИНСТИТУТ АДИЗЕСА В РОССИИ ПРЕДЛАГАЕТ АССОЦИАЦИИ 
«РУСПРОДСОЮЗ» ПРОВЕСТИ СОВМЕСТНЫЙ СЕМИНАР НА ТЕМУ «КАК 
ПРОВОДИТЬ ЭФФЕКТИВНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ В КОМПАНИИ».
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КОНТАКТНАЯ ИНФОРМАЦИЯ

Автор дайджеста

Дмитрий Леонов
заместитель Председателя правления Ассоциации «Руспродсоюз»

Оформление подписки на дайджест: info@rusprodsoyuz.ru

115184, г. Москва, Средний Овчинниковский пер., 12  
Телефон: +7 (495) 223-06-15
Сайт: http://rusprodsoyuz.ru/

Больше информации на: www.leonov.consulting
Не является средством массовой информации
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