
Российский компьютерный ритейл начал формироваться

относительно недавно, и кризис застал его на стадии ак-

тивного развития — в отличие, например, от относитель-

но зрелого рынка бытовой техники. Крупные сети элект-

робытовой техники отчасти тоже входят в компьютерный

ритейл, поскольку реализуют и компьютеры, но главные

игроки здесь — специализированные компьютерные ма-

газины. Среди них к третьему кварталу 2008 года еще не

успели образоваться гиганты (наподобие «Эльдорадо»

или «М.Видео» в сегменте бытовой техники или «Евросе-

ти» в сотовом ритейле). На слабо консолидированном на

тот момент рынке кризис сказался достаточно быстро и,

вероятно, в ближайший год заметно изменит его струк-

туру и облик. Ведь некоторые игроки уже вынуждены сво-

рачивать бизнес через процедуру ликвидации либо банк-

ротство. Приемлемый вариант, например, для региональ-

ных сетей или мелких компаний — поглощение гиганта-

ми-федералами. В любом случае способов выживания

здесь немного.

Подвела компьютерный ритейл, как и всю отечествен-

ную розницу, выбранная им стратегия быстрой экспансии,

предполагающая значительные инвестиции в развитие,

инфраструктуру, маркетинг, сделки слияний и поглоще-

ний. Инвестиции осуществлялись, как правило, на заем-

ные средства. В итоге целый ряд игроков в борьбе за ры-

нок накопили к 2008 году значительную кредитную нагруз-

ку. Те, кто не успел слишком увязнуть в кредитах, в нача-

ле кризиса чувствовали себя относительно неплохо, хотя

также отмечали постепенный спад покупательской актив-

ности, в том числе на фоне резкого сокращения потреби-

тельского кредитования. Эта проблема более остро вста-

ла перед сетями бытовой электроники, которые реализу-

ют по кредитным схемам дорогостоящую домашнюю тех-

нику. Но и продажам компьютеров, особенно ноутбуков,

тоже был нанесен удар. В среднем компьютерные сети ре-

ализовали в третьем квартале (когда влияние кризиса не

проявилось в полной мере) до 15–20% продукции через

потребкредиты. В региональных сетях этот показатель мог

достигать 30–40%, заметнее оказалось и снижение поку-

пательской активности.

Руководитель рабочей группы «Ноутбуки» компании

Merlion Дмитрий Виноградов отмечает, что уменьшение

объемов кредитования ударило по компьютерной розни-

це с двух сторон: «Практически до нуля уменьшились про-

дажи техники в кредит и одновременно уменьшились

объемы кредитования компаний, что сократило финансо-

вые ресурсы на ведение операционной деятельности». 

По данным GfK, в ноябре и декабре 2008 года рознич-

ные продажи компьютерной техники в России упали на

20 и 40% соответственно — и это в традиционно высокий

сезон. Игроки по всей стране отмечали уменьшение сред-

ней суммы чека, сокращение корпоративных закупок тех-

ники на фоне сохранения спроса на расходные материалы.

Наибольшее падение продаж в рознице отмечалось в сек-

торе настольных компьютеров, принтеров, сканеров и мо-

ниторов. К тому же из-за роста доллара товар, большая

часть которого импортируется, подскочил в цене, тогда как

покупателя можно было удержать разве что демпингом.

В 2009 год ритейлеры вступили с огромным грузом проб-

лем, включая накопленные долги перед дистрибуторами

и банками, сложности с финансированием и закупками,

спад спроса.

НЕ ПОВЕЗЛО Компьютерной рознице в кризис, на-

верное, не повезло больше всех. Ведь реализуемая ею

продукция, как отмечает бывший гендиректор «Неоторга»

Алексей Приезжев, не является предметом первой необ-

ходимости. Поэтому на ней начинают экономить в первую

очередь. К тому же основную массу покупателей здесь со-

ставляют молодые офисные работники, которые первыми

начали и продолжают терять работу.

В «Неоторге», владевшем к началу осени 2008 года

50 магазинами компьютерной техники, ощутили прибли-

жение кризиса еще летом и скорректировали планы раз-

вития. На фоне августовского падения потребительского

спроса появилась еще одна проблема, связанная с перек-

редитованием компании. «Именно в тот момент было от-

казано в пролонгации кредитной линии, что оказалось

сюрпризом,— рассказывает Алексей Приезжев.— До

этого у нас была хорошая кредитная история, и весной та-

кого никак нельзя было предположить, банки нам все

подтверждали». 

Помимо продаж у компании было запущено собствен-

ное производство компьютеров: сначала под маркой Ne-

oPC, а с весны 2007 года — UFO (на базе двухъядерных

процессоров, с предустановленной Windows Vista). В 2008

году выпуск составлял, по данным компании, 15–25 тыс.

штук в месяц. Оборот компании, начинавшей в конце 1990-

х с интернет-магазина (neoshop.ru), по итогам 2007 года

оценивался примерно в $100 млн. Вообще, 2007 год для

сети был очень важным: она стала игроком федерально-

го уровня, выйдя на рынки Петербурга, Владимира, Ярос-

лавля, Калуги, Краснодара, Нижнего Новгорода. Послед-

няя акция такого рода прошла в июле 2008 года, когда

было объявлено о выходе в Самарскую область через по-

купку розничных магазинов местной сети «Геос». На этом

пришлось остановиться — планы развития были скоррек-

тированы.

Ситуация, в которую попал «Неоторг», представляет-

ся бывшему главе сети исключительной, поскольку основ-

ной причиной краха в конечном счете оказался срыв про-

дажи бизнеса. В сентябре поставщики сети начали отме-

чать перебои с платежами, а к декабрю платежи и вовсе

прекратились. В ноябре «Неоторг» спешно и негромко

ушел под контроль компании «Сфера», которая, по сло-

вам Алексея Приезжева, контролировалась собственни-

ком дистрибутора Pronet Group Сергеем Прониным. По ус-

ловиям договора купли-продажи покупатель (ООО «Сфе-

ра»; по словам Алексея Приезжева, конечным бенефици-

аром компании был собственник Pronet Group Сергей Про-

нин) должен был привлечь финансирование в объеме

300 млн руб. в течение 21 дня, чего хватило бы на покры-

тие образовавшегося на тот момент кассового разрыва.

Сделать это новому владельцу не удалось. В итоге прода-

жи пошли на спад, а по взятым под экспансию кредитам

расплатиться не удалось.

В начале декабря компания не смогла расплатиться с

поставщиками (среди которых Acer, Asus, Rover Computers,

«Пирит» и другие) и предложила им реструктуризировать

долг. К этому моменту совокупную задолженность ком-

пании оценивали в $20–30 млн. Примерно половина сум-

мы приходится на основных кредиторов — банк Barclays

и Московский кредитный банк (МКБ). В декабре подава-

лось заявление о ликвидации сети, однако в январе ФНС

в этом отказала. В январе компания начала погашать за-

долженность перед МКБ уже не деньгами, а техникой по

схеме, ранее примененной при банкротстве Ultra Electro-

nics. К началу февраля 2009 года на рассмотрении в Мо-

сковском арбитражном суде скопилось уже больше 30 ис-

ков от бывших поставщиков более чем на 170 млн руб.

Кризис «Неоторга», очевидно, был первым и, возмож-

но, наиболее заметным. За ним последовали другие. Еще

осенью 2008 года акционеры «Диксис», задолжавшей к

тому моменту $265 млн, начали рассматривать предложе-

ния о продаже компании. Над «Эльдорадо» путем предо-

ставления долгосрочного кредита приобрела контроль

чешская PPF Group. С ней же начал вести переговоры о

продаже Sunrise, однако чехи оказались не готовы рест-

руктуризировать кредитный портфель сети, и сделка не

состоялась. Московская компания работала с 1992 года в

форматах гипер- и супермаркетов, а также терминалов

(«Санрайз-лайт») и интернет-магазинов. Оборот около 100

точек оценивался в 2007 году в $650 млн. Сейчас сеть ужа-

лась до одного гипермаркета и нескольких терминалов в

Москве. Зарегистрировано 52 иска к компании от кредито-

ров на сумму около 600 млн руб. 

Процедуру ликвидации выбрала для себя рязанская

ДВК. Основанная в 1999 году сеть включала 31 магазин в

Рязанской, Тульской, Владимирской и Ивановской обла-

стях. Оборот по итогам 2007 года составил более 500 млн

руб. Основная проблема, из-за которой началась ликвида-

ция бизнеса,— все тот же кассовый разрыв. В конце 2008

года компании не удалось рефинансировать кредит, нача-

лись проблемы с поставщиками и участниками вексельной

программы. В компании посчитали, что ее активов доста-

точно, чтобы погасить всю задолженность, и предпочли

банкротству схему ликвидации.

ОСТАТЬСЯ В ЖИВЫХ Лучшую выживаемость

продемонстрировали в кризис (отрицать его влияние к

весне 2009 года не решится уже, наверное, ни один иг-

рок — даже из тех, кто «ничего не заметил» в ноябре–де-

кабре 2008 года) средние и малые компании, уделявшие

должное внимание своей рентабельности и старавшиеся

работать преимущественно на собственном капитале и

площадях. Но и они, ориентируясь на неутешительные

аналитические прогнозы до конца года, оптимизируют

бизнес. Это означает закрытие магазинов, сокращение

персонала, пересмотр ассортимента, отказ от низкомар-

жинальных направлений. Для всего IT-рынка первые

кварталы 2009 года проходят в условиях снижения издер-

жек. Игроки сворачивают долгосрочные проекты, перехо-

дят на квартальное планирование, начинают жить в режи-

ме жесткой экономии.

Вице-президент компании «Компьютерный мир»

(Санкт-Петербург) Татьяна Валуйская считает, что «в кри-

зис диверсифицировать что бы то ни было поздно, зато са-

мое время реструктурировать: «Развивать структуры, при-

носящие прибыль, и избавляться от балласта. Если сер-

висный центр самоокупаем — пусть живет, если это источ-

ник убытков — лучше переходить на аутсорсинг. Если сер-

висный центр приносит прибыль, а розница — убытки, зак-

рывать надо розницу». 

Наученные горьким опытом и сами испытывающие фи-

нансовые проблемы, поставщики переходят на предоплат-

ную систему отгрузки. Банки почти не выдают кредитов.

Постепенно образуется дефицит по отдельным группам

товаров. Спрос перетекает в более дешевый ценовой сег-

мент, основной спад фиксируется в премиальном.

На что остается рассчитывать в сложившейся ситуа-

ции? Во-первых, на потребителя, у которого деньги пока

все-таки есть, считают ритейлеры, и который, опасаясь

обесценивания, вероятно, будет их тратить, в том числе и

на технику. К наличию денег, временно придержанных,

апеллируют и просевшие по продажам рекламы интернет-

и офлайн-площадки. Действительно, во втором квартале

2009 года они дождались некоторого оживления. Что ин-

тересно, рекламную активность не до конца свернули и са-

ми ритейлеры — правда, в значительной мере эта актив-

ность привязана к средствам, выделяемым производите-

лями. Акценты маркетинговых кампаний также не измени-

лись: внимание привлекают скидками, низкими ценами,

бонусами, стимулирующими акциями.

Очевидно, играть только на цене не получится хотя бы

потому, что до бесконечности ее снижать невозможно.

Значит, сохраняет актуальность и курс, взятый еще в док-

ризисные времена,— на гибкость, клиентоориентирован-

ность и хороший сервис. Неприятный для потребителя ню-

анс: с учетом новых реалий, то есть падения курса рубля

и желания ритейлеров увеличить маржу, цены, скорее все-

го, немного вырастут.

По мнению Алексея Приезжева, рынок могла бы под-

держать стабилизация выдачи потребительских кредитов,

на которые приходилась ощутимая доля оборота ритейле-

ров. По его предположениям, ситуация может выровнять-

ся к осени. Хотя большинство игроков, видимо, понесут по-

тери (в виде сокращения количества магазинов или умень-

шения доли рынка), но вряд ли заметно сократится само

их количество.

В компании «Делойт» предполагают, что с рынка в пер-

вую очередь уйдут не самые добросовестные игроки, а

те, у кого раньше было меньше возможностей, смогут

улучшить свое положение. Независимость от кредитов бу-

дет определяющим фактором выживания. Немаловажным

окажется и снижение стоимости аренды.

Татьяна Валуйская прогнозирует, что падение продол-

жится в связи и пропорционально снижению платежеспо-

собности населения: «Когда нам обещают рост цен на

сырьевые ресурсы? В 2010-м? Но, по моим ощущениям,

положительная динамика будет наблюдаться уже в конце

лета 2009-го, что связано с сезонностью».

В целом по итогам года на этом рынке ожидается спад

на 30–40%. Парадоксально, но, скорее всего, в самом вы-

годном положении окажутся маленькие компании, мага-

зины «у дома». Большие сети рискуют уйти в минус, а

часть «среднего класса» — вообще покинуть рынок. ■

28 / КОММЕРСАНТЪ ТЕЛЕКОМ / №82/В ВТОРНИК 12 МАЯ 2009 ГОДА

КРИЗИС В РОЗНИЦУ КОМПЬЮТЕРНАЯ РОЗНИЦА ОКАЗАЛАСЬ САМЫМ УЯЗВИ-

МЫМ ЗВЕНОМ IT-РЫНКА В ПЕРИОД КРИЗИСА. БЫСТРО РАЗВИВАВШИЕСЯ НА КРЕДИТНЫЕ ДЕНЬГИ

КОМПАНИИ СТОЛКНУЛИСЬ С ПРОБЛЕМАМИ РЕФИНАНСИРОВАНИЯ, РАСЧЕТОВ С ПОСТАВЩИКАМИ

И СПАДОМ ПОТРЕБЛЕНИЯ. ВЫЖИВУТ В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ ТЕ, КТО НЕ НАБРАЛ НЕПОСИЛЬНЫХ

КРЕДИТОВ И ПРОЯВЛЯЕТ ГИБКОСТЬ В ВОПРОСАХ ОПТИМИЗАЦИИ БИЗНЕСА. А ПОТРЕБИТЕЛЯМ

В УСЛОВИЯХ ДЕВАЛЬВАЦИИ РАССЧИТЫВАТЬ НА СНИЖЕНИЕ ЦЕН НЕ ПРИХОДИТСЯ. МАРИЯ ПОПОВА

КОМПЬЮТЕРНЫЙ РИТЕЙЛ

КОМПЬЮТЕРНЫЙ РИТЕЙЛ

КОМПЬЮТЕРНУЮ РОЗНИЦУ

ПОДВЕЛИ СТАВКИ

НА КРЕДИТЫ
С

Е
Р

Г
Е

Й
 К

И
С

Е
Л

Е
В


