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«АРХЫЗ» РАСПРОБУЮТ В ЯПОНИИ И КОРЕЕ
АЛЕКСЕЙ КУЗЫИЕНКО т о р а м и е щ е в 2 0 0 6 году, сообщи-

ла B&FM д и р е к т о р по маркетин-
Российский Производитель гу к о м п а н и и Наталья Селезнева.
М и н е р а л ь н о й воды «Архыз» «На сегодняшний день мы про-
компания « В и с м а » п л а н и р у е т в е л и п е р е г о в о р ы с н е с к о л ь к и м и
н а ч а т ь п о с т а в к и в о д ы в Я п о - д и с т р и б у т о р а м и , — г о о р и т
нию и Южную К о р е ю . Э к с п е р - она.— Этот рынок нам очень
ты считают, что проект будет интересен, и мы тщательно от-
полезен компании именно бираем партнера для долгосроч-
с имидживой точки зрения. ного сотрудничества». Японцев

интересует экспортный вариант
Компания «Висма», «Архыза»—Caucasus spring

основанная в 1993 году. Arkhyz. Также «Висма» ведет пе-
объединяет несколько реговоры о поставках с южноко-
производственных активов рейскими дистрибуторами. Пер-
в Карачаево-Черкесии вые поставки воды в эти страны
и Ставропольском крае. компания надеется начать в сле-
Основной брэнд — «Архыз» дующем году,
(продажи за 2006 год — Рынки Японии, Кореи и Ки-
100 млн. литров)! По данным тая очень привлекательны, но
«Бизнес Аналитики», в конце там достаточно сильные пози-
2006 года доля «Архыза» ции занимают национальные
на рынке воды по стоимости и импортные брэнды: напри-
составила 3,7%! мер, французский Perrier, гово-

рит пресс-секретарь «Вимм-
Впервые «Висма» начала сотруд- Билль-Данна» Антон Сарайкин.
ничество с японскими дистрибу- Японский рынок воды уника-

лен тем, что на нем постоянно
появляется огромное количест-
во инновационных напитков,
добавляет пресс-секретарь рос-
сийского подразделения Coca-
Cola Владимир Кравцов. Только
эта компания ежегодно пред-
ставляет на японском рынке
около 300 наименований.

Планы «Висмы» выглядят
привлекательными с позиции
имиджа, чего не скажешь
об экономической составляю-
щей, считает директор по свя-
зям с общественностью «Лебе-
дянского» Александр Кости-
ков. Большие затраты на до-
ставку отразятся на маржи-
нальности продаж, отмечает
он. Поставка морским транс-
портом не очень дорога, воз-
ражает Наталья Селезнева.
«На японском рынке наша .
вода будет позиционироваться
в среднем ценовом сегмен-
те»,— уверена она.

• WWW.VITA-ARKHYZ.RU
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