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Ритейл

Ритейл

и дискаунтерами и является единственным 
в России регионом с долей сетей более 
50 процентов», — указывает он.

«Что касается конкуренции, то она край-
не высока: если не самая высокая, то одна 
из таковых в стране. При этом выигрыва-
ет покупатель. Да и, несмотря на высокий 
уровень конкуренции, уровень суммарного 
сетевого присутствия далек от, например, 
европейских 90 процентов», — говорит  
господин Михайлов.

По словам госпожи Куманиной, в Петер-
бурге достаточно высокая конкуренция на 
рынке продуктовых сетей, а концентрация 
конкурентного окружения продолжает ра-
сти. «В Петербурге самая высокая концен-
трация федеральных сетей продуктового 
ритейла по сравнению с остальными регио-
нами России. По нашим расчетам, в Санкт-
Петербурге доля оборота федеральных 
сетей составляет 79 процентов от общего 
оборота розничной торговли продуктами 
питания. Следующие по данному показа-
телю Ленобласть (44 процента) и Москов-
ская область (без Москвы) (40 процентов). 
В Москве этот показатель не превышает 
20 процентов. При этом следует учитывать, 
что и локальные сети в Петербурге развиты 
очень сильно», — напоминает она.

Господин Пуннонен также констати-
рует, что конкуренция очень жесткая, по 
его словам, сетям необходимо постоянно 
развивать свою деятельность, чтобы оста-
ваться на конкурентоспособном уровне и 
преуспевать в соревновании. «Очевидно, 
например, что в Москве меньше магази-
нов относительно количества жителей. А в 
других городах-миллионниках еще больше 
возможностей для новых сетей. Если бы я 
сейчас начал развивать новую сеть магази-
нов в России, то, вероятнее всего, не стал 
бы стартовать в Петербурге, поскольку 
здесь самая острая конкурентная борьба. 
Существует много других регионов, где 
есть место для новых игроков», — говорит 
господин Пуннонен.

тРудности Роста К основным про-
блемам рынка розничного ритейла можно 
отнести нехватку свободных форматных 
площадей с адекватными арендными став-
ками. Эксперты отмечают, что в борьбе за 
кошельки покупателей ритейлеры стали 
больше внимания уделять «фрешу» и об-
служиванию. 

По словам господина Арнаутова, основ-
ные сложности на рынке продуктового 
ритейла в Петербурге связаны с высоким 
уровнем конкуренции и концентрации се-
тевых ритейлеров. «В условиях снижения 
роста доходов населения покупатели ста-

новятся более избирательны при выборе 
продуктовых магазинов и предъявляют к 
ним более высокие требования по качеству 
продукции. Кроме этого, высокая стоимость 
аренды в центральной части города мешает 
развитию магазинов у дома. Основной тен-
денцией на рынке продуктового ритейла в 
городе является расширение доли свежих 
товаров, а также реконцепция дискаунте-
ров», — рассказывает господин Арнаутов.

По словам Екатерины Куманиной, в ре-
гионе остро чувствуется нехватка формат-
ных площадей, подходящих для размеще-
ния магазина не только по планировочным 
решениям, но и по окружающей инфра-
структуре. «Но мы научились справляться 
с этой ситуацией, у 

”
Дикси“ уже накоплен 

опыт использования помещений со слож-
ной конфигурацией, например, в истори-
ческой части города. В 2013 году в Петер-
бурге два магазина 

”
Дикси“ открылись на 

набережной реки Фонтанки и на Невском 
проспекте. С увеличением конкуренции 
растут и арендные ставки, что приводит к 
тому, что возможность активно развиваться 
в Северной столице имеют только сильные 
игроки», — констатирует она.

Господин Пуннонен, помимо этого, ука-
зывает на то, что в Петербурге существует 
сложность с выбором площадок, где цена 
и качество соответствуют друг другу. «Есть 
предложения по хорошим точкам, но зача-
стую их стоимость не оставляет возможно-
стей сетевику рентабельно развивать свою 
деятельность. Также есть трудности с обес- 
печением магазинов трудовыми ресурса-
ми», — сетует он.

Госпожа Куманина добавляет, что среди 
трендов этого года (и, вероятно, следующе-
го) — усиление конкуренции, и на этом фоне 
возрастет значение неценовой борьбы за 
покупателя. «Влияние этого тренда можно 
заметить в области борьбы сетей за каче-
ство товаров и сервиса, в работе с ассор-
тиментом, в особом внимании к категориям 
свежих и ультрасвежих продуктов, включая 
фрукты и овощи. Даже маркетинговая ак-
тивность под давлением этой тенденции 
меняется, все больше эмоциональных ком-
муникаций, работы на лояльность», — опи-
сывает ситуацию Екатерина Куманина.

К тенденциям, по словам Весы Пунноне-
на, можно отнести то, что сети продолжают 
увеличивать свою долю на рынке рознич-
ной торговли. «Кроме того, у некоторых ма-
лых сетей возникают сложности, и их либо 
выставляют на продажу, либо происходит 
слияние с более крупным игроком. Если с 
концепцией что-то не в порядке, будет труд-
но выжить в жесткой гонке», — подводит 
черту господин Пуннонен. n

сети DIY

ВиктоР адамоВ, 
исполнительный директор  
ооо «строительный торговый дом 

”Петрович“»
Родился 13 января 1975 года 
в Ленинграде. В 2001 окончил 
Санкт-Петербургский техниче-
ский университет. Выпускник 
Стокгольмской школы эко-
номики (степень EMBA, 2009 
год).
С 2000 года работает в СТД 
«Петрович». Начинал с долж-
ности логиста. С 2001 года 
— управляющий базой. Когда 
в 2003 году Виктор Адамов за-
нял должность исполнительно-
го директора компании, СТД 
«Петрович» принадлежали две 
небольшие строительные тор-
говые базы. Сегодня СТД «Пе-
трович» — это сеть из 15 мага-

зинов в Петербурге и регионах, собственная металлобаза и производство 
сухих строительных смесей и тротуарной плитки.

Венсан Жанти, 
генеральный директор ооо «леруа мерлен Восток» 

еВгений лебедеВ, 
председатель совета директоров холдинга «корпорация сбР»

микко ниссинен, 
директор по России компании Rautakesko 

медеРик Пейн, 
генеральный директор Castorama в России

дмитРий соколоВ, 
генеральный директор 
член совета директоров ооо «максидом»
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