
де всего, придется работать на минимальной марже. По ме-
ре консолидации розницы сети все активнее переходят на
централизованные закупки, что также сокращает маржу по-
ставщиков. Так, оператор сети гипермаркетов уже сегодня
может на переговорах опустить закупочную цену поставщи-
ка на дополнительные 3–4%. В этой ситуации производи-
телям остается только менять структуру своих расходов.

В этих условиях все больше успешных компаний сос-
редотачивается на прямой работе с розницей, переходя на
прямые поставки в сети и отдавая ларьки с одиночными
магазинами на откуп дистрибуторам. Работа с сетями тре-
бует вложений — попасть на полку для брэнда необходи-
мо, но за каждую позицию в ассортименте приходится пла-
тить. Поставщики вряд ли захотят распылять средства на
десяток брэндов, предпочитая концентрировать бюдже-
ты на продвижение трех-четырех позиций в разных цено-
вых сегментах. Разумеется, речь идет о федеральных
брэндах, продвижение которых без региональных произ-
водств, где они будут разливаться, может оказаться слиш-
ком дорогим и хлопотным. Логистические издержки, как
известно, попадают под сокращение первыми: производи-
телям с серьезными планами и амбициями выгоднее об-
завестись региональными производственными площад-
ками, на которых можно выпускать как федеральные брэн-
ды, так и несколько успешных локальных.

Промежуточным этапом при переходе от розлива на чу-
жих мощностях к собственному производству может стать
размещение заказа на розлив брэнда на региональных за-
водах. Так поступила, например, компания РВВК, отдав-
шая заказ на розлив водочного брэнда «Флагман» на
пермский завод «Пермалко», входящий в группу S.P.I. Ре-
гулярно появляется информация о подобных перегово-
рах и между другими компаниями. Правда, пока офици-
ально подтверждать такую информацию никто не спешит.

ПОД ГОСУДАРЕВЫМ ОКОМ Еще одна сторо-
на, заинтересованная в консолидации рынка,— государст-
во. Консолидация водочной отрасли присутствует в списке
приоритетных задач государственной алкогольной полити-
ки на протяжении последних десяти лет. Логика властей по-
нятна: контролировать пять производителей, занимающих
95% рынка, как в случае с табаком, легче. Особенно явно
это желание проявилось, когда к 2000 году стало понятно,
что «в тени» оказалось чуть ли не 40% всего алкогольного
рынка. По данным Счетной палаты, общая сумма задол-
женности по налоговым платежам предприятий ликеро-
водочной промышленности возросла с 5,8 млрд руб. в 1999
году до 12,9 млрд руб. в 2000 году, в том числе в федераль-
ный бюджет — с 3,4 млрд руб. до 7,9 млрд руб.

Стремительный рост числа производств на фоне хрони-
ческих задолженностей действующих заводов перед бюд-
жетом заставил власти активизироваться. За последние
пять лет алкогольное законодательство заметно ужесточи-
ли, и собираемость акцизов постепенно нормализовалась.
Однако власти на этом не остановились. В 2006 году госу-
дарство решило дать нелегальному и неэффективному про-

изводству настоящий бой. С 1 января 2006 года вступила в
силу новая редакция закона «О госрегулировании произ-
водства и оборота этилового спирта, алкогольной и спир-
тосодержащей продукции», которая ввела ряд новшеств.

Во-первых, была ликвидирована система акцизных
складов, на которые в обязательном порядке должна бы-
ла доставляться продукция ЛВЗ для маркировки акцизны-
ми марками. По мысли авторов закона, это должно было
ослабить так называемый региональный сепаратизм ме-
стных властей и стимулировать развитие федеральных
брэндов. Закон также ужесточил финансовые требова-
ния к производителям водки и спирта: при получении ли-
цензии на производство производитель водки должен был
показать уставный капитал в размере 50 млн руб., а спир-
та — 10 млн руб. Наконец, закон поставил производите-
лей на учет в Единую государственную автоматизирован-
ную информационную систему (ЕГАИС). Система должна
была фиксировать информацию о каждой произведенной
и проданной дистрибутору бутылке и таким образом выве-
сти из тени нелегалов: любая проверка обнаружила бы
отсутствие спецмарки и информации в системе, что авто-
матически ставило бы производителя вне закона. Наконец,
закон в десять раз повысил оплату банковской гарантии за
акцизные марки — 100% вместо 10%.

Эти законодательные инициативы, прежде всего ЕГА-
ИС, как известно, стали основной причиной алкогольного
кризиса — одного из самых масштабных в новейшей рос-
сийской истории. Однако, по мнению экспертов, на кон-
солидационных процессах в отрасли он не сказался никак.
«Кризис не спровоцировал консолидацию, которая наме-
тилась еще до событий 2006 года,— отмечает руководи-
тель департамента PR холдинга 

”
Синергия“ Андрей Ма-

лафеев.— Правда, он этот процесс и не остановил».
Государство может сократить количество теневых ЛВЗ,

только сократив разрыв в цене легальной и паленой вод-
ки, уверены все эксперты. Сделать производство послед-
ней экономически невыгодным можно за счет снижения
ставки акциза. При сегодняшней ставе акциза 33 руб. с 0,5
литра при стандартной наценке оптовика и розницы ми-
нимальная стоимость легальной бутылки на полке состав-
ляет 76–80 руб. Это делает ценовую конкуренцию с «неле-
галами» бессмысленной.

Однако подход властей к акцизной политике пока не
меняется. Согласно одобренному в конце марта законоп-
роекту Минфина, рост ставки акциза на подакцизные то-
вары в 2007 году составит 6,7%, в 2009-м — 6,5%, в 2010-
м — 6%. В Национальной алкогольной ассоциации подс-
читали, что, таким образом, ставка акциза на алкогольную
(за исключением натуральных вин) и спиртосодержащую
продукцию составит в следующем году 173,5 руб. за 1 литр
безводного этилового спирта. В 2009 и 2010 годах ставки
акцизов запланированы, соответственно, в размере
185 руб. и 196 руб. Получается, что разрыв между легаль-
ным и теневым рынком через год-два еще увеличится: ми-
нимальная цена бутылки водки в рознице вплотную приб-
лизится к 100 руб.

КОНСОЛИДАЦИОННЫЙ ЗАЕМ Водочный ры-
нок будет консолидироваться вокруг шести-семи основ-
ных центров притяжения, отмечают эксперты. Так, в Сиби-
ри сильную базу создают компании «Синергия» и «Рус-
ский алкоголь». В Поволжье сильны позиции нижегород-
ской компании «Гармония», владеющей алкогольными
заводами «Дивеевский родник», «Крон» и Чкаловским
ЛВЗ. Исторически сильные рынки сформировались в Мо-
сковском и Северо-Западном регионах. Следующим цент-
ром, возможно, станет Кавказ. Пока в регионе, правда,
активны лишь подпольные производители.

Интерес, который участники водочного рынка сегодня
проявляют к слияниям и поглощениям, однако, не поме-
шает ряду крупных игроков усиливать имеющееся моноп-
роизводство. Вкладывать средства в модернизацию сво-
их основных предприятий предпочитают «Русский стан-
дарт» и «Веда», «Ост-Алко» и московский завод «Кри-
сталл». Последний, например, объявил о размещении об-
лигационного займа на 2 млрд руб. Основную часть этих
денег компания планирует потратить на модернизацию
производства и установку новых линий.

Не располагавшие до сих пор собственными ЛВЗ лиде-
ры рынка в этом году, скорее всего, обзаведутся собствен-
ными заводами. Такую стратегию развития выбрала компа-
ния Nemiroff, которая находится на завершающей стадии пе-
реговоров по подбору площадки для строительства завода
в центральной части России стоимостью $30-35 млн. (см.
интервью с председателем совета директоров «Nemiroff
Холдинг» Александром Глусь). В компании говорят, что с
учетом растущего спроса на ее продукцию на Западе, в Рос-
сии и Китае, существующих мощностей двух украинских за-
водов может не хватить для того, чтобы обеспечить беспе-
ребойные поставки за рубеж. В этой ситуации руководство
«Nemiroff Холдинг» решило параллельно с началом строи-
тельства собственного производства в России приобрести
уже готовое предприятие мощностью 2-5 млн. дал алкого-
ля в год. «У нас есть необходимость в оперативной покуп-
ке существующего предприятия на территории РФ и расши-
рения производственных мощностей в более короткий срок
— только строительство нового завода займет около двух
лет», — отмечают в компании.

С тем, что сейчас завод легче построить, чем купить,
согласен и коммерческий директор ГК «Русский алко-
голь» Вадим Касьянов. «При наших объемах (совокуп-
ный объем производства алкогольных активов группы в
2006 году — более 8 млн дал.—

”
Ъ“) покупать нам не-

чего,— рассуждает он.— В Сибири, например, есть какие-
то заводы, которые можно было бы купить. Но расположе-
ны они в центре города, подъездные пути неудобные, обо-
рудование старое, брэнды неизвестные. В общем минусов
много, а плюсов никаких».

Большим потенциалом для консолидации обладает ди-
стрибуторское звено. Бывшему дистрибутору московско-
го «Кристалла» компании «Заводы 

”
Гросс“», например,

понадобилось всего полгода, чтобы стать серьезной про-
изводственной компанией. К заводам, которые группа уже

купила в Ульяновске и Калуге, в этом году прибавилось
еще два предприятия: иркутский ЛВЗ «Байкальский кедр»
и Волгоградский винно-коньячный завод. Владеет ЛВЗ ни-
жегородская «Гармония», подумывает о покупке произ-
водства екатеринбургская «Омега Спиритс». Наконец, кон-
солидируется и само дистрибуторское звено: после слия-
ния семи дистрибуторов в Сибири создан «Формула Хол-
динг» — крупнейший игрок в регионе; переговоры о сли-
янии ведут пермская «Норма» и башкирская «Матрица».

Число водочных предприятий в России в ближайшие не-
сколько лет сократится с сегодняшних 275 до 100, прогно-
зируют эксперты. Из этой сотни 10–15 станут крупными на-
циональными игроками, а остальные останутся локальны-
ми производителями. По словам Андрея Малафеева, этот
процесс займет минимум три-пять лет. «Консолидация при-
ведет не только к сокращению числа производителей, но
и, что не менее важно, к уменьшению количества водоч-
ных брэндов»,— прогнозирует Вадим Касьянов. Он счита-
ет, что в результате консолидации на рынке должно остать-
ся максимум 15 сильных брэндов в каждом из трех ценовых
сегментов — дешевом, среднем и премиум. Ускорить кон-
солидационные процессы на рынке сможет только появле-
ние крупного глобального игрока уровня Diageo, Bacardi или
Pernod Ricard. Пока эти именитые иностранцы не слишком
активны в России. У игрока номер один на мировом рынке
Diageo есть свой российский проект — водка «Смирновъ».
Pernod, в свою очередь, разливает на Иткульском заводе
водку «Алтай». Успехи и того, и другого брэнда пока, прав-
да, не впечатляют: по данным ACNielsen, ни один из них не
попадает даже в десятку самых продаваемых в России
брэндов. По словам начальника информационного депар-
тамента Союза участников алкогольного рынка Вадима
Дробиза, их доля рынка в денежном выражении сегодня ис-
числяется десятыми долями процента.

Отечественный рынок созрел для того, чтобы глобаль-
ные игроки проявили к нему более пристальный интерес,
уверен Вадим Касьянов из «Русского алкоголя»: «Россия —
родина водки, и иметь в портфеле настоящую водку из Рос-
сии — дело чести для иностранной компании». С ним не сог-
ласен Андрей Малафеев: «Самый продаваемый водочный
брэнд в мире — Smirnoff, уже принадлежит Diageo. Скоро,
очевидно, решится и судьба Stolichnaya, которую, скорее
всего, поделят между собой ФКП 

”
Союзплодоимпорт“ и Per-

nod Ricard. Поэтому российские брэнды западным компани-
ям нужны только для внутреннего рынка». По словам Ва-
дима Дробиза, активность западных компаний в России воз-
растет, как только на рынке появится больше сильных брэн-
дов: «Исходя из этого они и будут выбирать объект для пог-
лощения. Просто свободные мощности их не интересуют».

Не исключено, что глобальные компании ждут отмашки
от инвесторов, которые пока не знакомы с российским ал-
когольным рынком. Однако ни одна российская компания в
отрасли пока не провела IPO, хотя такие планы анонсирова-
ли и «Русский алкоголь», и «Ост», и «Союз-Виктан». На бир-
жу в этом году собирается только «Синергия»; остальные
желающие расстаться с частью своих акций выжидают. ■
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ХРОНИКА КОНСОЛИДАЦИИ
Январь 2006 года — ГК «Рус-
ский алкоголь» объявляет о
планах строительства завода
по производству водки и сла-
боалкогольных напитков (САН)
в Новосибирске. Мощность
завода планируется на уровне
10 млн дал САН в год и 5 млн
дал крепкого алкоголя. Инве-
стиции в строительство —
около $15 млн.
Июнь 2006 года — компания
«Союз-Виктан» приобретает

у дистрибуторской группы «Се-
вер» ЛВЗ «Айсберг» в подмо-
сковном Лыткарине. Площадка
в Лыткарине стала вторым за-
водом компании в России, а
«Союз-Виктан» превратился
в одного из крупнейших произ-
водителей алкоголя в России.
Участники рынка оценили сум-
му сделки от $1,5–2 млн до
$6,5–8 млн.
Июнь 2006 года — группа
S.P.I. приобретает 51% акций
«Пермалко» более чем за

300 млн руб. Предприятие бы-
ло куплено с торгов, организо-
ванных Фондом имущества
Пермской области. Помимо
группы Юрия Шефлера на ак-
тив также претендовал и хол-
динг «Синергия», однако он
отступил, когда цена пакета
возросла до 308,7 млн руб.
Октябрь 2006 года — холдинг
«Синергия» приобретает 100%
акций крупнейшего нижегород-
ского производителя водки
ООО РООМ. Помимо ЛВЗ РО-

ОМ в сделку вошли спиртзавод
«Чугуновский» (холдинг при-
обрел 60%) и дистрибуторская
компания «Акрукс» (100% ак-
ций). Участники рынка оценили
сделку в $15 млн.
Октябрь 2006 года — «Рус-
ский стандарт» запускает в
эксплуатацию собственный за-
вод в Петербурге. Мощность
завода — 3,6 млн дал. Инве-
стиции в строительство — $60
млн. Одновременно компания
объявляет о том, что прекра-

щает сотрудничество с заво-
дом «Ливиз», на мощностях
которого до этого момента
разливалась продукция «Рус-
ского стандарта».
Декабрь 2006 года — холдинг
«Синергия» становится собст-
венником 78% акций Мариин-
ского ЛВЗ (Кемерово), мощно-
сти которого составляют 2 млн
дал. Участники рынка оценили
сделку в $28–40 млн. Основ-
ные водочные марки завода —
«Медвежий угол», «Старое

золото», «Стратег». Ультрап-
ремиальный водочный брэнд
«Белуга» в сделку не вошел.
В конце 2006 года холдинг вы-
купил брэнд у томского ООО
«Русская водочная компания»,
владеющего правами на «Бе-
лугу». Стоимость брэнда оце-
нивается в $6–12 млн.
Февраль 2007 года — ГК
«Заводы 

”
Гросс“» официаль-

но подтверждает покупку ир-
кутского ЛВЗ «Байкальский
кедр», до недавнего времени

находившегося под управлени-
ем ФГУП «Росспиртпром». За-
вод ушел с торгов Российского
фонда федерального имущест-
ва. Сумму сделки в компании
не раскрывают. Участники рын-
ка оценили справедливую сто-
имость актива от $6 млн до
$10–12 млн.

КОНКУРЕНТЫ

КОНКУРЕНТЫ

1 1 ОАО «ЗАВОД 
”
КРИСТАЛЛ“» 51% АКЦИЙ НАХОДИТСЯ 7,44 82,7 7,68 84,5

В УПРАВЛЕНИИ
ФГУП «РОССПИРТПРОМ»

2 3 ЗАО «ЛВЗ 
”
ТОПАЗ“» ВХОДИТ В ГК 7,3 144,1 7,2 145

«РУССКИЙ АЛКОГОЛЬ»

3 2 ЗАО «ВЕДА» ВХОДИТ В ХОЛДИНГ «ВЕДА» 7,06 103,6 6,88 98,7

4 Н/Д ГРУППА «СИНЕРГИЯ»* ГРУППА «СИНЕРГИЯ» 4,78 Н/Д 4,69 Н/Д

5 4 ОАО «ТАТСПИРТПРОМ» ПРАВИТЕЛЬСТВО ТАТАРСТАНА 4,75 103,7 4,65 100,9

6 6 ГУП «БАШСПИРТ» ПРАВИТЕЛЬСТВО БАШКОРТОСТАНА 3,96 100 3,89 97,1

7 12 ООО «КРИСТАЛЛ» ВХОДИТ В ГРУППУ 3,44 180 3,31 172,9
«ОБЪЕДИНЕННЫЕ ЗАВОДЫ 

”
ГРОСС“»

8 5 НОГИНСКОЕ ПОДРАЗДЕЛЕНИЕ ВХОДИТ В ГРУППУ «ОСТ» 3,31 76,9 3,29 73,8
ЧЗАП «ОСТ-АЛКО»

9 Н/Д ООО «СОЮЗ-ВИКТАН» ПРИНАДЛЕЖИТ КОМПАНИИ 3 В 4,1 Р. 3,13 В 4,4 Р.
«СОЮЗ-ВИКТАН РОССИЯ»

10 8 ОАО СПИ-РВВК КОНТРОЛИРУЕТСЯ ГРУППОЙ S.P.I 2,88 91,3 2,88 88,3

11 7 ЗАО «ЛИВИЗ» КОНТРОЛИРУЕТСЯ ЭКС-СЕНАТОРОМ 2,76 83,8 2,7 86,7
АЛЕКСАНДРОМ САБАДАШЕМ

12 18 ООО «ОМСКВИНПРОМ» Н/Д 2,71 195,2 2,73 199,4

13 ЗАО «ПГ 
”
ЛАДОГА“» ВХОДИТ В ХОЛДИНГ «ЛАДОГА» 2,04 100,4 2,05 105

14 11 ЗАО «ФИРМА 
”
УРОЖАЙ“» Н/Д 1,89 151 1,84 144,6

15 10 ФИЛИАЛ Н/Д 1804,8 66,4 1,78 66,9
ООО «ТРАДИЦИИ КАЧЕСТВА»

КРУПНЕЙШИЕ ПРОИЗВОДИТЕЛИ ВОДКИ В РОССИИ В 2006 ГОДУ
МЕСТО МЕСТО ЗАВОД СОБСТВЕННИК ПРОИЗВЕДЕНО В % К АНАЛОГИЧНОМУ ОТГРУЖЕНО В % К АНАЛОГИЧНОМУ 
В 2006 В 2005 (МЛН ДАЛ) ПЕРИОДУ (МЛН ДАЛ) ПЕРИОДУ 
ГОДУ ГОДУ ПРОШЛОГО ГОДА ПРОШЛОГО ГОДА

МЕСТО МЕСТО ЗАВОД СОБСТВЕННИК ПРОИЗВЕДЕНО В % К АНАЛОГИЧНОМУ ОТГРУЖЕНО В % К АНАЛОГИЧНОМУ 
В 2006 В 2005 (МЛН ДАЛ) ПЕРИОДУ (МЛН ДАЛ) ПЕРИОДУ 
ГОДУ ГОДУ ПРОШЛОГО ГОДА ПРОШЛОГО ГОДА

ИСТОЧНИК: РОССТАТ.  *ПРИВЕДЕН СУММАРНЫЙ ОБЪЕМ ПРОИЗВОДСТВА И ОТГРУЗОК ВСЕХ ЗАВОДОВ, ВХОДЯЩИХ В СОСТАВ КОМПАНИИ ПО СОСТОЯНИЮ НА ДЕКАБРЬ 2006 ГОДА.  Н/Д — НЕТ ДАННЫХ.


