


Два украинских водочных
производителя - «Союз-Виктан»
и Nemiroff - используют совершенно
разные стратегии освоения
российского рынка. Какая из них
вернее приведет к выбранной цели?

ока отечественные производители водки пеняли на несовершенство
законодательства, теневой рынок и прочие жизненные катаклиз-
мы, наши соседи - водочиики с Украины - сумели «отъесть
почти 10% легального российского рынка и теперь пре-
тендуют на гораздо большую долю. Первопроходцами
стали компании Nemiroff и «Союз-Виктан». Обе
практически одновременно ощутили потреб-
ность в освоении новых территорий, поэтому
без России, на которую приходится более трети ми-

ровых продаж водки, им было не обойтись. Но если Nemiroff осва-
ивает российские просторы планомерно и без спешки, то его соотече
ственник решил взять нашу страну на абордаж: за три года «Союз-Виктан»
обзавелся в России двумя заводами и увеличил рыночную долю почти в 20 раз.

В России и раньше можно было купить
украинскую водку, но она не имела ори-
гинального узнаваемого бренда и на пол-
ках не выделялась. В 2000 году компания
Nemiroff первой из украинских произ-
водителей стала активно продавать свои
спиртные напитки в нашей стране. Как
рассказал «РБК» председатель совета
директоров Nemiroff Холдинга Алек-
сандр Глусь, выход на российский рынок
обошелся примерно в 20 млн долларов.
«Только первый шаг, без маркетинговых
затрат, - уточняет он. - А на таможне в
то время необходимо было оставлять
финансовые гарантии в размере стоимо-
сти ввезенной продукции. Для нас речь
шла о суммах до 10 млн долларов еже-
месячно».

«Союз-Виктан» начал активную кам-
панию в России на три года позже. По
словам председателя совета директоров
ГК «Союз-Виктан» Андрея Охлопкова,
водка компании продавалась здесь еще в
середине 1990-х, но потом продажи пре-
кратились из-за изменения правил ввоза
крепкого алкоголя. «Тогда мы закрепи-
лись на Украине, научились выстраивать
бренды и лишь затем развернули наступ-
ление на российский рынок», - добав-
ляет г-н Охлопков.

Поначалу тактики Nemiroff и «Союз-
Виктана» в России были очень схожи:
оба завоевывали покупателя массирован-
ной рекламой на ТВ. Nemiroff- спонси-
руя международные боксерские матчи,

«Союз-Виктан» - рекламируя воду, на-
стоянную на тех же бруньках, что и водка
компании. По оценкам участников
рынка, Nemiroff направляет на продви-
жение и маркетинг несколько десятков
миллионов долларов в год. Промоушн
марок его главного конкурента, по не-
официальной информации, ежегодно
выливался примерно в 20 млн долларов.
К 2004 году Nemiroff, имевший трехлет-
нюю фору в нашей стране, занимал 1,3%
российского рынка, а «Союз-Виктан» -
0,2%. Отечественные игроки сегодня
утверждают, что экспансия двух украин-
ских компаний, покусившихся на россий-
ский рынок, шла удивительно согласо-
ванно. «Фактически была создана и ук-
реплена маркетинговая ниша украинской
водки», - отмечает PR-директор компа-
нии «Синергия» Андрей Малафеев.

«Разборки» между Nemiroff и «Союз-
Виктаном» в России начались только в
2005 году (так называемое «дело о брунь-
ках» ), тогда же наметилось коренное раз-
личие в стратегиях компаний: первая
осталась исключительно импортером,
вторая приобрела завод в подмосковной
Рузе. Покупка предприятия, по оценкам
участников рынка, обошлась в 5-8 млн
долларов, а его реконструкция, как при-
знает Андрей Охлопков, стоила больше,
чем сам завод. Но это позволило быстро
набрать рыночную долю: за период с
2004 по 2006-й, по данным «Бизнес Ана-

литики», она выросла почти в 20 раз -
до 3,9% (у Nemiroff на тот момент было
2,3% рынка). Если сравнивать оборот
компаний в денежном выражении, то
разница между «Союз-Виктаном» и
Nemiroff незначительна: у первого вы-
ручка в России, по словам г-на Охлоп-
кова, составила около половины всего
оборота, то есть порядка 290 млн долла-
ров, а у второго, как сообщил г-н Глусь,
260 млн долларов. При таком раскладе
разница в долях у компаний должна быть
меньше 1 % (всего крепкого алкоголя в
2006 году в нашей стране было продано
примерно на 3,7 млрд долларов).

Но одно неоспоримо: форсировав
наступление на российский рынок, «Со-
юз-Виктан» быстро обошел многих. По
мнению директора консалтинговой ком-
пании «Бизнес-Вектор» Малики Мухут-
диновой, преуспеть в России ему помог-

Èñòî÷íèê: компания «Бизнес Аналитика»



ла агрессивная и гибкая политика и, ко-
нечно, местное производство. А прези-
дент ТПГ «Кристалл» Сергей З'ивенко
полагает, что причина не только в инве-
стициях. Медаль имеет две стороны: с
самого начала «Союз-Виктан» установил
демпинговые цены, а стало быть, все это
время в России работает на грани рента-
бельности.

В «Союз-Виктане» считают выбранную
стратегию верной, и амбиции компании
растут, как и объемы необходимых инве-

Горькая парочка
êðàèíñêàÿ âîäî÷íàÿ êîìïàíèÿ
Nemiroff îáðàçîâàíà â 1992 ãîäó
íà áàçå íåáîëüøîãî ëèêåðî-

âîäî÷íîãî çàâîäà â ã. Íåìèðîâå.
Â 2006-ì êîìïàíèÿ âûïóñòèëà
6,9 ìëí äàë ñïèðòíûõ íàïèòêîâ, åå
âûðó÷êà ñîñòàâèëà 407,8 ìëí äîëëà-
ðîâ. Ïî ñëîâàì ïðåäñåäàòåëÿ ñîâåòà
äèðåêòîðîâ Nemiroff Õîëäèíãà Àëåê-
ñàíäðà Ãëóñÿ, îáîðîò â Ðîññèè â ïðî-
øëîì ãîäó ïðèáëèçèëñÿ ê 260 ìëí
äîëëàðîâ (íà ýêñïîðò êîìïàíèÿ
îòïðàâëÿåò áîëåå 50% ïðîäóêöèè,
èç íèõ â Ðîññèþ - áîëåå 60%). Ñîó÷-
ðåäèòåëü êîìïàíèè «Ñîþç-Âèêòàí»
ïðåäïðèíèìàòåëü Àíäðåé Îõëîïêîâ
íà÷àë âîäî÷íûé áèçíåñ â 1994 ãîäó.
Ñåãîäíÿ ÃÊ «Ñîþç-Âèêòàí» âûïóñêà-
åò âîäêó, êîíüÿê, âèíî, ñëàáîàëêî-
ãîëüíûå êîêòåéëè è ìèíåðàëüíóþ âî-
äó (â 2006-ì -11,25 ìëí äàë, îáîðîò -
580 ìëí äîëëàðîâ). Çàâîäû êîìïàíèè
ðàñïîëîæåíû íà Óêðàèíå (â Ñèìôå-
ðîïîëå è Êîêòåáåëå) è â Ïîäìîñêîâüå
(â Ðóçå è Ëûòêàðèíå).

стиций. Осенью прошлого года она обза-
велась еще одним производством (в под-
московном Лыткарине), также требу-
ющем реконструкции. Андрей Охлопков
уверен: два российских предприятия
позволят его компании за три-пять лет
войти в тройку крупнейших производи-
телей крепкого алкоголя в стране. И в
это он готов серьезно вкладываться.
«Сейчас будут создаваться сильные брен-
ды, на это нужны большие суммы. Речь
идет о десятках миллионов долларов -
единицы миллионов уже не спасают», -
утверждает г-н Охлопков.

Правда, российский взлет уже обо-
шелся «Союз-Виктану» дорого. По ито-

гам 2006-го, согласно данным Союза оп-
товиков и производителей алкого-

ля и табака (СОВАТ), на роди-
не компания сместилась

с первого на четвер-
тое место по объему

производства и с
первого на вто-
рое - по объему
продаж. Но бла-
годаря значите-

льному росту при-
сутствия в нашей

стране оборот «Со-
юз-Виктана» при этом

не упал. В перспективе плани-
руется увеличивать продажи в России,
говорит Андрей Охлопков. А о наращи-
вании продаж на родной Украине - ни
слова. Г-н Охлопков теперь называет себя
российским производителем и утвержда-
ет, что один этот статус дает ему преиму-
щество перед давним конкурентом
Nemiroff.

Между тем Александра Глуся это не
очень беспокоит. Увеличивать долю
рынка он намерен за счет сокращения
непобедимого доселе контрафакта. «Рос-
сийский рынок емкий, на нем может ужи-
ваться большое количество компаний.
Сегодня основной конкурент легальных
производителей - теневой оборот», -
констатирует г-н Глусь. Nemiroff плани-
рует начать выпуск горилки в России. В
настоящее время идет поиск подходящей
площадки для нового предприятия в пре-
делах Золотого кольца. Предполагается,
что завод, на строительство которого
компания потратит 30-35 млн долларов,

будет обеспечивать своей продукцией не
только нашу страну, но и рынки Китая
и Юго-Восточной Азии. А украинские
предприятия Nemiroff станут поставлять
напитки в Европу и США. «Строитель-
ство завода в России займет около двух
лет. Но уже сейчас спрос на нашу продук-
цию растет такими темпами, что через
год может возникнуть ее дефицит. По-
этому принято решение до конца года
приобрести здесь одно из существующих
предприятий», - делится планами Алек-
сандр Глусь.

Такое поступательное развитие, может
быть, и занимает больше времени, но
оно надежнее, считает Сергей Зивенко.
«На мой взгляд, менеджеры Nemiroff
нацелены на более дальнюю перспекти-
ву, чем стратеги его конкурента «Союз-
Виктана». Политика последнего явно
направлена на достижение сиюминутно-
го результата любыми средствами», -
поясняет он. По его словам, демпинг и
огромные вложения в продвижение про-
дукции делают политику компании неэф-
фективной, и в последние два месяца ее
продажи в России уже начали снижать-
ся. В «Союз-Виктане» с этим не соглас-
ны - там ожидают роста продаж. Одна-
ко для достижения цели потребуются
дополнительные инвестиции.

В октябре 2006 года компания уже
продала часть акций иностранным вклад-
чикам, в числе которых оказался и ин-
вестфонд Ukraine Opportunity Trust
(UOT). Сколько она выручила от прода-
жи ценных бумаг, не сообщается, но UOT
оценивает свои 5% в украинском про-
изводителе в 8 млн долларов. Получает-
ся, что стоимость бизнеса «Союз-Викта-
на» была определена в 160 млн долларов.
Правда, по оценке ИК «Финам», сто-
имость бизнеса компании сегодня можно
оценить в 950 млн - 1 млрд долларов.
Кроме того, известно, что в ходе сдел-
ки от своего пакета избавился один из
основателей компании экс-министр эко-
номики Украины и бывший президент
Evraz Group Валерий Хорошковский, с
именем которого конкуренты «Союз-Вик-
тана» связывали успех водочной компа-
нии. Средства от продажи акций, атакже



Повторяя пройденное
Î÷åâèäíî, ïðèìåð «Ñîþç-Âèêòàíà» è Nemiroff çàðàçèë
èõ ñîîòå÷åñòâåííèêîâ. Â ïðîøëîì ãîäó åùå îäíà óêðàèí-
ñêàÿ êîìïàíèÿ - «Õîðòèöà» (îáðàçîâàíà âñåãî òðè ãîäà
íàçàä) - òàêæå çàÿâèëà î íàìåðåíèè ïîñòðîèòü â Äîìîäå-
äîâå çàâîä, êñòàòè ñàìûé êðóïíûé â Åâðîïå. Â ðåçóëüòà-
òå óæå ê êîíöó 2007-ãî «Õîðòèöà» ñîáèðàåòñÿ ïîëó÷èòü 5%
ðîññèéñêîãî ðûíêà, à ÷åðåç òðè ãîäà - âñå 10% (òîãäà êàê
ñåãîäíÿ ó ëèäåðà ðîññèéñêîãî ðûíêà - ïåòåðáóðãñêîé
«Âåäû» - òîëüêî 8,5%). Íå èñêëþ÷åíî, ÷òî â ýòîì ãîäó ìû
óñëûøèì î äàëåêîèäóùèõ ïëàíàõ è äðóãîãî óêðàèíñêîãî
ïðîèçâîäèòåëÿ - êîíöåðíà «Îâåðëàéí» (áðåíä «Ìÿãêîâ»).
Ýòà êîìïàíèÿ îáúÿâèëà î âûïóñêå îáëèãàöèé íà 1 ìëðä
ðóáëåé, êîòîðûé ïëàíèðóåòñÿ íàïðàâèòü íà ïîêóïêó äåé-
ñòâóþùåãî ðîññèéñêîãî ïðåäïðèÿòèÿ.

размещенные в прошлом году CLN на
70 млн долларов планируется пустить на
погашение текущих долгов и на разви-
тие на ключевых рынках.

Логично, что следующим шагом «Со-
юз-Виктана» будет IPO, что и подтверж-
дает Андрей Охлопков. Видимо, он счи-
тает, что инвесторы заинтересуются аг-
рессивной быстрорастущей компанией,
приносящей в жертву текущую рента-
бельность, чтобы занять лидирующие
позиции на рынке. «Мы
верим, что «Союз-Вик-
тан» будет основным бе-
нефициаром консолида-
ции на российском водоч-
ном рынке», - говорит
Джулиан Якобсон, инве-
стиционный менеджер
Fabien Pictet & Partners,
под управлением которо-
го находится UOT. Воз-
можно, поэтому фонд вло-
жил в акции «Союз-Викта-
на» 12% своих активов.

А вот Андрей Малафе-
ев из «Синергии» полага-
ет, что украинские произ-
водители достигли максимума в своей
нише и рост возможен только за счет
смежных сегментов. «Продолжая расти
такими же темпами, украинские компа-
нии, казалось бы, имеют шанс достичь
самых амбициозных целей, - рассуждает
Малика Мухутдинова. - Но, думаю, этого
не произойдет. На водочном рынке
России много сильных игроков, которые
не сдадутся без боя». По ее словам, ста-
тистика свидетельствует, что свои доли
теряют только «спящие» москвичи
(«Кристалл» и РВВК в 2004 году суммар-
но занимали более 11% рынка, а в
2006-м остались только с 7%). «Компа-
нии, которые, как и украинцы, ведут
агрессивное развитие, продолжают рас-
ти, тот же «Русский алкоголь» или реги-
ональные «Омсквинпром», «Галата», - ре-
зюмирует она.


