
103103103103103Äåëîâîé Êóçáàññ  / Íîâûé âåê

«Êîëëàïñà â îòðàñëè
íå ïðåäâèäèòñÿ»
Ðîññèéñêèå òîðãîâûå ñåòè ñòàëè îäíèì èç ñàìûõ áûñòðîðàñòóùèõ è óñïåøíûõ ñåã-
ìåíòîâ íàöèîíàëüíîé ýêîíîìèêè, íî èìåííî îíè îêàçàëèñü íàèáîëåå óÿçâèìûìè
â óñëîâèÿõ ãëîáàëüíîãî ôèíàíñîâîãî êðèçèñà. Àíàëèòèêè è ó÷àñòíèêè ðûíêà ñ÷èòà-
þò, ÷òî â ðèòåéëå, â òîì ÷èñëå è ðåãèîíàëüíîì, äîëæíû ïðîèçîéòè ïðîöåññû êîíñî-
ëèäàöèè, ñëèÿíèÿ, ïîãëîùåíèÿ èëè äàæå áàíêðîòñòâà.

Êризис в ритейле начал проявляться с лета
2008 года, а наиболее активно – осенью,
в том числе и на региональном уровне.

«Первые признаки, что ситуация начинает ухуд-
шаться, появились летом в связи с увеличени-
ем долговой нагрузки в розничных сетях, – рас-
сказывает к.тк.тк.тк.тк.т.н., доцент.н., доцент.н., доцент.н., доцент.н., доцент, з, з, з, з, заведующий каведующий каведующий каведующий каведующий кафед-афед-афед-афед-афед-
рой организрой организрой организрой организрой организации и тации и тации и тации и тации и тееееехнохнохнохнохнологии клогии клогии клогии клогии коммерцииоммерцииоммерцииоммерцииоммерции
КККККемеровскемеровскемеровскемеровскемеровскогогогогого инсо инсо инсо инсо институттитуттитуттитуттитута (филиаа (филиаа (филиаа (филиаа (филиала) РГТла) РГТла) РГТла) РГТла) РГТЭУ Ев-ЭУ Ев-ЭУ Ев-ЭУ Ев-ЭУ Ев-
гггггений Хений Хений Хений Хений Харлампенкарлампенкарлампенкарлампенкарлампенкововововов. – Это привело к техни-
ческому и реальному дефолту в ряде торговых
сетей, в частности, в «АЛПИ» и «Коре». Постав-
щики, снижая свои риски, в октябре и ноябре
стали активно пересматривать договоры поста-
вок, возвращаясь к практике предоплат или
оплат во время поставки. Этот фактор поставил
розничные сети в трудное положение. Мелкие

Ìàðèíà ÌÀËÜÖÅÂÀ

поставщики и сети начинают разоряться, резко
снижаются инвестиции в создание новых пред-
приятий и расширение сетей. Рост процентных
ставок по кредитам, выдаваемым банками, до
20-28% годовых, осложнил процессы закупки
и привел к росту цен на товары, что негативно
сказывается на товарообороте предприятий».

В начале декабря кузбасские ООО «Систе-
ма Чибис» и ЗАО «РегионМарт» объявили об объе-
динении в компанию с названием ООО «Система
РегионМарт». По словам гггггенеренеренеренеренерааааальногльногльногльногльного диро диро диро диро директектектектекто-о-о-о-о-
ррррра ООО «Сиса ООО «Сиса ООО «Сиса ООО «Сиса ООО «Систттттемемемемема Ра Ра Ра Ра РегионМарегионМарегионМарегионМарегионМарт» Сергт» Сергт» Сергт» Сергт» Сергея Кея Кея Кея Кея Кооооолес-лес-лес-лес-лес-
никникникникникааааа, оборот объединенной компании по итогам
2008 года ожидается на уровне 12,5 миллиарда
рублей, в 2009 году планируется 18 миллиардов
рублей. Сергей Колесник считает, что у единой
компании меньше издержек, выше управляе-

мость, кроме того, большая структура может по-
лучить лучшие условия при банковском кредито-
вании.

С 1 января 2009 года уходит с рынка Кеме-
ровской области томская торговая сеть «ЛАМА»,
о чем сообщила корреспонденту журнала «Дело-
вой Кузбасс» региональный маркетолог ГК
«ЛАМА» Екатерина Пушкарская.

«Это общая тенденция компаний, которые
вели рискованную операционную деятельность и
инвестиционную политику, они оказались наибо-
лее подвержены кризисным явлениям, – отмеча-
ет дирдирдирдирдиректектектектектор напрор напрор напрор напрор направления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритейл» кейл» кейл» кейл» кейл» компанииомпанииомпанииомпанииомпании
«К«К«К«К«КОРОРОРОРОРУУУУУС КС КС КС КС Консонсонсонсонсааааалтинг» Владимир Склтинг» Владимир Склтинг» Владимир Склтинг» Владимир Склтинг» Владимир Скороороороороородудудудудумов.мов.мов.мов.мов. –
Результат понятен – компания перестает существо-
вать, а ее активы приобретаются более профес-
сиональными участниками рынка. Наиболее из-
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вестные примеры – компании, которые либо сей-
час проходят процедуру банкротства, либо допу-
стили технический/реальный дефолт по обяза-
тельствам: Банана-Мама, Марта, АЛПИ, Неоторг
и т.д. Кризис – еще один стимул, который приве-
дет к новым слияниям и поглощениям на рынке.
Ритейлеры, входящие в десятку наиболее круп-
ных – из числа тех, кто не шел на неоправданный
риск при развитии бизнеса, – уже сейчас имеют
возможность дешево скупать региональных игро-
ков. И в будущем такие возможности только рас-
ширятся за счет федеральных сетевых операто-
ров».

Непродовольственная розница оказывает-
ся менее подвержена консолидации. «Например,
обувной рынок Кузбасса, как и России в целом,
характеризуется низким уровнем консолидации,
– рассказывает дирдирдирдирдиректектектектектор ГК «Обор ГК «Обор ГК «Обор ГК «Обор ГК «Обувь Рувь Рувь Рувь Рувь Россоссоссоссоссии»ии»ии»ии»ии»
АнтАнтАнтАнтАнтон Тон Тон Тон Тон Титититититов. – ов. – ов. – ов. – ов. – Ни один крупный федеральный
игрок не имеет в России больше 1% рынка. 90%
рынка занимает неорганизованная розничная
торговля – вещевые рынки и частные предпри-
ниматели, которым принадлежит по 1-2 магазина.
Профессиональным розничным операторами
принадлежит порядка 10% обувного рынка.     Кри-
зис ускорит процессы консолидации рынка не-
продовольственного ритейла тогда, когда крупные
ритейлеры федерального уровня, имеющие дос-
таточно собственного капитала, будут скупать не-
большие городские сети. Часть компаний также
уйдет с рынка».

Îáðàòíàÿ ñòîðîíà ìåäàëè

Тем не менее, в Кемеровской области в
ближайшее время откроется несколько крупных

торговых центров и магазинов. По информации
администрации области, в Новокузнецке вскоре
начнут работу пять новых торгово-развлекатель-
ных центров: «Полет», «Копейка-НК», «Бриз»,
«Ваш Гастрономыч» и магазин METRO Cash and
Carry. В Кемерове в декабре открылся торговый
комплекс «Променад-3» и еще пять новых мага-
зинов.

Владимир Скородумов («КОРУС Консал-
тинг»)     считает, что развивать розницу в услови-
ях кризиса прибыльно, но все зависит от того,
какие товары будут продавать в магазинах, на-
сколько удачно выбрано место и проанализиро-
ван покупательский трафик, какова арендная
ставка. «Продуктовый супермаркет или дискаун-
тер в рабочем, «спальном районе», где раньше
не было ничего, кроме ларьков, будет однознач-
но успешен. Бутик элитной одежды – вряд ли, –
рассуждает он. – Вообще, учитывая, что в целом
по России операторы сетевой торговли занима-
ют не более 10% рынка, потенциал роста огро-
мен, только в нынешних условиях проекты раз-
вития должны в максимальной степени учитывать
возможные риски. В конце концов, деньги, вло-
женные в строительство и оборудование мага-
зинов, должны быть возвращены инвестору,
пусть даже в течение более долгого срока, чем
планировалось изначально».

По мнению Евгения Харлампенкова, тем-
пы строительства новых торговых центров в бли-
жайшей перспективе должны замедлиться. «Кон-
солидация капитала поможет региональному ри-
тейлу завершить строительство начатых торговых
центров, но платой за это будет определенная за-
висимость от федеральных сетей, – полагает он.
– Исключение будут составлять зарубежные тор-
говые сети, запустившие проекты строительства
крупных торговых центров в сибирских городах,
такие, как METRO, заявившее в 2008 году о стро-

ительстве своих центров в Новокузнецке и Кеме-
рове. Кризис не вечен, и важно «занять свое ме-
сто под Солнцем». В случае удачи этого проекта
произойдет переориентация части местных това-
ропроизводителей на сотрудничество с METRO,
что может негативно сказаться на формировании
ассортиментной матрицы отечественного ритей-
ла. Возможен еще один вариант совместного со-
трудничества сетей – реализация совместных про-
ектов по реконструкции существующих торговых
центров или реконструкции помещений, под них
предназначенных, совместная аренда помеще-
ний. Главное – не смена вывески, главное – из-
менение русла финансовых потоков».

Ïðîãíîçû è ïîãðåøíîñòè

Ожидается, что оборот розничного рынка
России в 2008 году незначительно, но сократит-
ся. «Конечно, прогнозируемый рост товарообо-
рота на 14% в 2008 году, скорее всего, достигнут
не будет, а вот на уровне 11 -12% – вполне реаль-
но, учитывая тот факт, что покупательский спрос
в начале года не имел резкого снижения, что
было характерно для торговли 90-х годов», – от-
мечает Евгений Харлампенков.

По информации департамента потреби-
тельского рынка и предпринимательства Кеме-
ровской области, оборот розничной торговли за
январь-ноябрь 2008 года по региону составил
247,5 миллиарда рублей, что на 10% больше
соответствующего периода 2007 года. Прогно-
зируется, что в целом за 2008 год товарообо-
рот превысит 270 миллиардов рублей. Кемеров-
ская область занимает первое место среди ре-
гионов Сибирского федерального округа по
объему оборота розничной торговли. В товар-
ной структуре товарооборота удельный вес про-
довольственных товаров составил 46,6%, не-
продовольственных – 53,4%. «В продуктовой
рознице, скорее всего, отклонение от изначаль-
ных прогнозов не изменится, что касается бы-
товой техники, электроники и прочих товаров
«не первой необходимости», то падение оборо-
та прослеживалось в этом секторе в течение
всего 2008 года. Многое еще покажет предно-
вогодний спрос, ведь в некоторых приемах он
дает порядка 70% годового оборота. Но основ-
ное влияние мы увидим, конечно, уже в 2009
году, – говорит Владимир Скородумов. – В це-
лом, розница в текущих условиях может и вы-
играть: кто хотел купить квартиру – купит авто-
мобиль, кто хотел купить автомобиль – купит
шубу, кто хотел купить шубу – купит бытовую тех-
нику, кто хотел купить бытовую технику – купит
духи. Примерно такой расклад был в 1998 году.
Например, в парфюмерной рознице тогда про-
дажи выросли в разы по сравнению с обычны-
ми продажами в соответствующий сезон».

Ритейлеры подтверждают сокращение
покупательской способности людей, особенно в
«дорогом» сегменте. «Магазины, работающие в
среднеценовой и эконом-нише, пока не ощути-
ли на себе воздействие кризиса. Падение спро-
са сейчас происходит, прежде всего, в средне-
дорогом сегменте, – говорит Антон Титов. – В
полной мере влияние кризиса обувной рынок
ощутит в первой половине следующего года. Кри-

Êóçáàññ – 2008: èòîãè ñ ïîïðàâêîé íà êðèçèñ / Ïîòðåáèòåëüñêèé ðûíîê

Íà ôîòî: «Ïðîìåíàä-3» îòêðûëñÿ â Êåìåðîâå â äåêàáðå 2008 ãîäà



105105105105105Äåëîâîé Êóçáàññ  / Íîâûé âåê

зис, прежде всего, затронет сегмент дорогой обу-
ви, потребительский спрос в этом сегменте сни-
зится более существенно – на 30-40%, поэтому
можно ожидать, что будут сворачиваться обув-
ные салоны среднедорогого сегмента и выше».

Ýêñïàíñèÿ ïðîäîëæàåòñÿ

Несмотря на финансовый кризис, регио-
нальная экспансия остается важной стратегичес-
кой задачей крупных торговых сетей. Причем
кризис ее даже усиливает. «Через год-два мы
увидим, как исчезнет значительное количество
региональных брендов, их вытеснят или заменят
бренды федеральные, – уверен брбрбрбрбренд-менед-енд-менед-енд-менед-енд-менед-енд-менед-
жжжжжер напрер напрер напрер напрер направления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритавления «Ритейл» оейл» оейл» оейл» оейл» отттттдедедедедела мла мла мла мла маркаркаркаркаркетин-етин-етин-етин-етин-
га кга кга кга кга компании «Компании «Компании «Компании «Компании «КОРОРОРОРОРУУУУУС КС КС КС КС Консонсонсонсонсааааалтинг» Клтинг» Клтинг» Клтинг» Клтинг» Консонсонсонсонстттттантинантинантинантинантин
Заборский.Заборский.Заборский.Заборский.Заборский. – Крупные игроки будут действовать
с разной скоростью. Те, кто при развитии исполь-
зовал «длинные» деньги (например, деньги стра-
тегических инвесторов), просто продолжат свои
программы развития, возможно, поглощая ком-
пании или приобретая активы с дисконтом. Те же,
кто для развития привлекал краткосрочные кре-
диты, сейчас сталкиваются с падением рента-
бельности и с необходимостью найти другие ис-
точники финансирования».

По поводу усиления конкуренции между
сетями в условиях развивающегося кризиса
мнения аналитиков расходятся. «Ужесточение
конкуренции будет сильнее заметно в непродо-
вольственном сегменте, – отмечает анаанаанаанааналитиклитиклитиклитиклитик

ооооотттттдедедедедела анала анала анала анала анализлизлизлизлиза рынка рынка рынка рынка рынка акций КИТ Финанс»а акций КИТ Финанс»а акций КИТ Финанс»а акций КИТ Финанс»а акций КИТ Финанс»
НаНаНаНаНатттттааааальльльльлья Кя Кя Кя Кя Кооооолупаева. – лупаева. – лупаева. – лупаева. – лупаева. – Формат супермаркетов,
очевидно, будет проигрывать в ценовой борь-
бе с дискаунтерами и гипермаркетами». Есть и
противоположные мнения. «Я не думаю, что в
краткосрочной перспективе будет наблюдаться
существенный рост конкуренции. Хотя в перс-
пективе это возможно на фоне усиления уров-
ня консолидации», – считает анаанаанаанааналитик УК «Фи-литик УК «Фи-литик УК «Фи-литик УК «Фи-литик УК «Фи-
нам Менеджмент» Макснам Менеджмент» Макснам Менеджмент» Макснам Менеджмент» Макснам Менеджмент» Максим Ким Ким Ким Ким Клягин.лягин.лягин.лягин.лягин.

«Выиграют те сети, которые смогут таким
образом выстроить отношения с поставщиками,

чтобы удержать или даже снизить цены, – гово-
рит дирдирдирдирдиректектектектектор Союзор Союзор Союзор Союзор Союза неза неза неза неза независависависависависимых сетимых сетимых сетимых сетимых сетей Рей Рей Рей Рей Рос-ос-ос-ос-ос-
сссссии Ирина Кии Ирина Кии Ирина Кии Ирина Кии Ирина Канунниканунниканунниканунниканунникова. – ова. – ова. – ова. – ова. – Добиться снижения
цены можно, например, за счет сокращения ас-
сортимента и, как следствие, увеличения объе-
ма поставок по наименованиям. В период сокра-
щения маркетинговых бюджетов на первый план
выходят также совместные акции производите-
лей и ритейлеров в местах продаж. По данным
мониторинга покупательской активности, поку-
патели стали преодолевать бооооольшее расстояние
в походах по магазинам, посещать бооооольшее ко-
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личество торговых точек в поиске товара по луч-
шей цене. В таких условиях сети, которые дадут
покупателю почувствовать, что на нем не пыта-
ются заработать в тяжелое время, а, напротив,
пытаются помочь, получат конкурентные преиму-
щества».

Îïòèìèçàöèÿ ðàñõîäîâ

Чтобы сохранить свои позиции на рынке и
не уйти с него, ритейлеры уже сейчас вынуждены
корректировать планы и стратегии развития сво-
их компаний. «Задача номер один на сегодня –
это оптимизация затрат», – подчеркивает Сергей
Колесник.

Например, ГК «Обувь России» изменила
стратегию развития на следующий год, сделав
ставку не на стремительный рост, как было в пре-
дыдущие годы, а на повышение эффективности
работающей сети и сохранение имеющихся
объемов бизнеса. «Работаем в нескольких на-
правлениях, – поясняет Антон Титов. – Посколь-
ку мы развиваем сеть на арендованных площа-
дях, для нас одна из основных статей расходов –
арендные ставки. В октябре мы обратились к
арендодателям во всех городах присутствия на-
ших сетей с предложением снизить арендные
платежи. Поначалу реакция была негативной,
тем не менее никто не сказал «нет». На сегодня
нам удалось договориться практически со все-
ми арендодателями о снижении ставок на 20-
30%, в небольших городах – на 40-50% и пере-
заключить договоры на следующий год на новых
условиях. Временно заморозили сетевой проект
Emilia Estra (магазины среднедорогого сегмен-
та), который запустили в августе 2007 года, – про-
должает директор ГК «Обувь России» Антон Ти-
тов. – Сеть из 4 торговых точек работала год в
тестовом режиме. Когда осенью встал вопрос о
тиражировании сети, мы решили, что в услови-
ях кризиса вкладываться в долгосрочные проек-
ты достаточно рискованно. К тому же ожидаем
значительное падение спроса в среднедорогом
сегменте – на 30-40%. Магазины Emilia Estra пе-
реоборудовали в «Вестфалику», предлагающую
более дешевую обувь. Бренд Emilia Estra сохра-
ним: обувь под этой маркой будет присутствовать
в «Вестфаликах» в крупных городах как топовые
позиции и составлять не более 3-5% ассортимен-
та. Помимо этого, в настоящее время мы опти-
мизируем управленческую систему. Некоторые
изменения внесли в финансовую стратегию. В
связи с тем, что внешнее финансирование стало
менее доступным, мы корректируем кредитный
портфель на следующий год в сторону его умень-
шения на 15%».

По словам рррррукукукукуковоовоовоовооводитдитдитдитдитеееееля PRля PRля PRля PRля PR-службы ГК-службы ГК-службы ГК-службы ГК-службы ГК
«ДИК«ДИК«ДИК«ДИК«ДИКСИС» НаСИС» НаСИС» НаСИС» НаСИС» Натттттааааалии Шориной, лии Шориной, лии Шориной, лии Шориной, лии Шориной, в их компании ме-
нее рентабельные магазины либо закрываются во-
обще, либо – по возможности – переносятся в бо-
лее «проходимые» места.

«Специального антикризисного плана у
нас нет, но будем сокращать расходную часть,
отодвинем сроки некоторых запланированных
нами ранее мероприятий, – в свою очередь рас-
сказывает прпрпрпрпресс-секресс-секресс-секресс-секресс-секретететететарь карь карь карь карь компании «М.Ви-омпании «М.Ви-омпании «М.Ви-омпании «М.Ви-омпании «М.Ви-
део» Надежда Киседео» Надежда Киседео» Надежда Киседео» Надежда Киседео» Надежда Киселевалевалевалевалева. – Также в целях опти-
мизации затрат сдвинем набор персонала. Обыч-

но мы активно набираем продавцов перед но-
вогодним бумом. Сейчас подойдем к набору бо-
лее сдержанно, будем делать упор на качество
работы. Хотя все равно будем увеличивать чис-
ло сотрудников, потому что сеть растет. Наша сеть
никогда не ориентировались на покупку других
сетей. Как правило, площадь магазинов в дру-
гих сетях очень сильно различается и, таким об-
разом, не подходит под наш единый формат,
именно по этим причинам мы не развиваем и
франчайзинг. При покупке разноформатных се-
тей требуются большие затраты на интеграцию.
В нашей денежной политике мы очень консер-
вативны».

Ðåàëüíûé ðàñêëàä

Евгений Харлампенков уверен, что в пери-
од кризиса реальным направлением ближайшей
деятельности местного ритейла будет объедине-
ние с крупными федеральными сетями. «Для это-
го есть все предпосылки. Во-первых, в ряде горо-
дов Сибирского федерального округа действуют

может привести к «вымыванию» ряда ассорти-
ментных позиций. Нового ничего в этом нет, это
обычная практика преодоления кризиса.

Банковский сектор, в свою очередь, будет
стремиться формировать эндогенные деньги, «за-
качивая» их в ритейл, если будет уверен в их вы-
сокой прибыльности и быстром возврате. Пред-
положителен вариант, что банки будут приобре-
тать пакеты акций торговых сетей, что позволит
им проводить политику активного влияния на их
развитие. Деньги, направленные в ритейл, позво-
лят «вытащить» всю цепочку товаропроизводите-
лей, позволяя им, по крайней мере, «оставаться
на плаву». Очень важно торговле совместно с бан-
ками решить вопрос о потребительских кредитах.
Например, в последние годы в России каждый вто-
рой автомобиль приобретался в кредит, в кредит
приобреталось и огромное количество других то-
варов. Такая схема устраивала и ритейл, и банки
– одним она повышала оборачиваемость и това-
рооборот, другим – обеспечивала дополнитель-
ный доход. Очень важно в период кризиса не ра-
зорвать эту связь».

По мнению Антона Титова, рынок Кузбасса
нельзя рассматривать в отрыве от общероссийс-
кого рынка, поэтому тенденции примерно одина-

«Ïðîãíîçèðóåìûé ðîñò òîâàðîîáîðîòà íà 14%
â 2008 ãîäó, ñêîðåå âñåãî, äîñòèãíóò íå áóäåò,
à âîò íà óðîâíå 11 -12% âïîëíå ðåàëüíî» //

торговые предприятия, входящие в крупные сети.
Примером могут служить супермаркеты «Холидей
Классик» и «Ленты». Эти предприятия использу-
ют стратегию постепенного вхождения в регион.
Во-вторых, X5 Retail Group намерена выкупить
помещения 22 гипермаркетов АЛПИ, пережива-
ющего дефолт, а на территории Кузбасса действу-
ют порядка семи-восьми предприятий этой сети.
Тенденции объединения федеральных и регио-
нальных сетей будут проявляться все ярче. При-
чем это не будет выглядеть как принудительное
поглощение. Сети в настоящий момент реструк-
туризируют издержки, «сбрасывая» на аутсор-
синг процессы, реализация которых для компа-
нии достаточно затратна. В первую очередь, это
логистика, хотя региональные сети в силу нераз-
витости рынка логистических услуг вынуждены
были развивать собственную логистику. На осно-
ве логистических процессов и начнется процесс
сращивания или поглощения – кому как нравит-
ся – федеральных и региональных сетей. Регио-
нальные сети ожидают от этого процесса новых
технологий, инвестиций в техническое перевоо-
ружение транспортно-складской логистики, а фе-
деральные сети – снижения рисков вхождения
на региональный рынок и снижения админист-
ративных барьеров, – прогнозирует эксперт. – Ри-
тейлу придется выстраивать новую политику в от-
ношениях с банками, потому что анализ оборот-
ных средств большинства кузбасских предприятий
торговли показывает, что большую их долю состав-
ляют заемные средства. Торговля всегда работа-
ла с «короткими деньгами», и в нынешней ситуа-
ции банки будут строго за этим следить. Увеличе-
ние процентных ставок заставит торговлю
тщательно анализировать структуру товарооборо-
та, увеличивать оборачиваемость запасов, что

ковые. «В целом ситуация на обувном рынке, осо-
бенно в сегменте масс-маркет, будет более или
менее стабильной, поскольку обувь относится к
предметам первой необходимости и имеет огра-
ниченный срок службы (физически изнашивает-
ся). Обувь в любом случае будет продаваться – не
будут же люди босиком ходить. Если говорить о
прогнозах по обувному рынку на следующий год,
то меньше всего пострадают крупные игроки фе-
дерального масштаба и частные предпринимате-
ли, – говорит он. – У первых есть достаточно обо-
ротных средств для поддержания стабильной си-
туации и устоявшиеся отношения с банками и
поставщиками. У вторых – нет зависимости от бан-
ковских кредитов, и есть постоянная аудитория по-
требителей. Вполне возможно, что крупные роз-
ничные сети будут скупать небольшие городские
сети».

Наиболее оптимистично настроен экс-
перт Владимир Скородумов. «Пока что, как ми-
нимум, радует то, что коллапса в отрасли не
предвидится, – заявляет он. – Более того, те
компании, которым государство окажет поддер-
жку в виду кредитов, будут развиваться более
активно, а следовательно, смогут освоить ры-
нок как раз во время кризиса. Это также озна-
чает, что через относительно небольшой проме-
жуток времени – год-два – мы увидим картину,
при которой сетевики займут значительно боооооль-
ший процент рынка, чем сейчас. Мы увидим
исчезновение некоторых известных брендов и
рост известности других. При этом возможна
также интервенция западных игроков, включа-
ющих Россию в свою стратегию роста. Российс-
кий ритейл по-прежнему останется привлека-
тельной отраслью для долгосрочного инвесто-
ра». 
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