
Крупнейший российский 
производитель водки ГК 
(Русский алкоголь» ра­
сторгла контракт с компа­
нией «Олимп» и создает на 
Украине собственное дист­
рибуторское подразделе­
ние Premier Distribution 
Company. Группа уже про­
дает здесь с 2005 года свою 
водку «Зеленая марка», а с 
этого года намерена выве­
сти на украинский рынок 
водки Parliament и «Журав­
ли». За полтора года «Рус­
ский алкоголь» рассчиты­
вает занять 5% местного во­
дочного рынка, хотя сей­
час доля всей импортной 
водки составляет 1%. 

О создании собственного 
дистрибутора на Украине „Ъ" 
рассказал гендиректор «Русско­
го алкоголя» Карло Радикати. 
По его словам, компания заре­
гистрировала дочернюю струк­
туру Premier Distribution Com­
pany (PDC) с офисом в Киеве, 
которая будет напрямую рабо­
тать с местными дистрибутора­
ми. Директор по продажам и 
экспорту «Русского алкоголя» 
Дмитрий Жиздюк сообщил, 
что в настоящее время PDC по­
лучает лицензию на Украине и 
в полную силу заработает с ап­
реля этого года. 

Начиная с 2005 года и до кон­
ца прошлого «Русский алкоголь» 
продавал на Украине свой 
бренд «Зеленая марка» через си­
стему продаж местных произво­
дителей водки. Российская ком­
пания сама занималась органи­
зацией поставок своей водки в 
Киев, где у нее был собствен-

. ный склад, с которого продук­
цию забирал украинский парт­
нер. До 2007 года им была «Бая­
дера Импорт» (продавала около 
5 тыс. дал «Зеленой марки» в ме­
сяц), в феврале 2007 года им стал 
«Союз-Виктан» (к лету 2008 года 
до 50 тыс. дал в месяц), с начала 
прошлого года продажами на­
чал заниматься «Олимп» (конт­
ракт расторгнут в октябре). Пе­
реход на самостоятельную дист­
рибуцию в «Русском алкоголе» 
объяснили желанием лучше 
контролировать свои продажи 
— прежние партнеры работали 
по системе предоплаты, форми­
руя объемы закупок по собст­
венному усмотрению. В компа­
нии «Олимп» вчера не ответили 
на запрос „Ъ". 

• ЗАО «Группа компаний 

.Русский алкоголь"» создано 

в сентябре 2003 года. Владе­

ет ликероводочным заводом 

«Топаз» (Московская область), 

Сибирским ЛВЗ (Новосибир­

ская область), Первым купаж-

ным заводом (Тула), «Ушба ди-

стиллери» (Грузия) и «Браво 

Премиум». По данным компа­

нии «Бизнес Аналитика», 

по итогам 2008 года группа за­

нимала 10,8% российского рын­

ка крепкого алкоголя по стои­

мости. 100-процентный владе­

лец — польский производитель 

водки Central European Distri­

bution Corporation (CEDC). 

«Кроме продаж „Зеленой мар­
ки" через PDC будут продаваться 
также наши более премиальные 
продукты — водка „Журавли" и 
Parliament»,— отметил госпо­
дин Жиздюк. Марка Parliament с 
начала этого года включена и в 
российский портфель компа­
нии в рамках объединения про­
даж ГК «Парламент» (ею также 
владеет CEDC) с продажами ГК 
«Русский алкоголь» на базе пос­
ледней. По словам Дмитрия 
Жиздюка, в 2009 году объем про­
даж «Русского алкоголя» на Укра­
ине был «несколько сот тысяч 
дал», в течение ближайших по­
лутора лет компания планирует 
занять 5% местного рынка вод­
ки. Согласно данным ассоциа­
ции «Укрводка», в 2009 году на 
Украине было продано 36,7 млн 
дал водки. Таким образом, в «Рус­
ском алкоголе» рассчитывают 
продавать на Украине порядка 
1,8 млн дал водки. Сейчас, по 

подсчетам «Укрводки», доля им­
портной водки на Украине со­
ставляет около 1% всех продаж. 
На долю основных пяти произ­
водителей: Nemiroff, «Баядера 
Холдинг», «Имидж Холдинг» 
(«Хортица»), ЛГЗ «Прайм» (компа­
ния «Олимп») и «Союз-Виктан»— 
приходится 72% от общего объе­
ма производства водки по отрас­
ли—42,4 млн дал. 

«Более правильным было бы 
выбрать местного глобального 
дистрибутора из FMCG-сектора, 
снабдив его лицензией на тор­
говлю алкоголем, Это позволило 
бы избежать конфликта интере­
сов с существующими произво­
дителями в рамках портфеля од­
ного или нескольких дистрибу­
торов алкоголя»,— считает ком­
мерческий директор УК Nemiroff 
Сергей Блескун. Гендиректор ТД 
«Хортица» в России Сергей Велич­
ко отмечает, что по модели, выб­
ранной «Русским алкоголем» на 
Украине, работает большинство 
водочных компаний. «Нам же ка­
жется более эффективной наша 
модель создания собственных 
торговых домов, которые конт­
ролируют всю цепочку движе­
ния продукции от завода до пот­
ребителя. Но это обойдется в не­
сколько миллионов долларов»,— 
говорит он. 
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