L'economi

Ne19, 2018

DpaHKO-POCCUIACKOE AeI0BOE U3aHMe
Pages économiques franco-russes

ka

A A e e

Putenn-2018:
6opbba 3a nokynartens

Retail 2018 : la course aux clients

»
E RUSSIE

ccccccccccccccccc
uuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuu
ccccccccccccccccc



MANY DEVELOPERS CAN BUILD A WAREHOUSE,
WE BUILD

SN ORI =
B AL : =
Ready-To-Lease Built to Suit M Property Radius InSite
anagement

Millennium House
Trubnaya Street 12
Moscow 107045, Russia

+7 495 662 5550

Radius

GROUP

WWW.RADIUSRUSSIA.COM



Léconomika

3

J TEMA HOMEPA

Putenn B Poccum:
cTaTb 61MXe K noTpeébutento

PoccunsaHe ctanu 60nblie NokynaTb. Mo gaHHbIM KoMNaHuu «Mnatdopma OD»
CbepbaHKa, C 01 2017 N0 AHBAPb 2018 rofa CpefHUIM YeK pOCCUSIH MPUY NOKYMKaX

3@ Ha/IMYHble BbIPOC Ha 31% W COCTaBWA 675 py6ien npoTuB 515 pybaen. BmecTte C Tem
nokynaTenu ctanu 6onee n3bunpaTtenbHbl, BCe 60/bLIE MHTEPECYHOTCSA MPOMOAKLMSAMM

N aKTUBHEE MCMO/b3YIOT HOBbIE TEXHONOTUW. VI pUTeniepbl BbIHYXAEHbI MOACTPAMBATLCS
noa U3MeHUBLUMECS NpeAnoYTeHNs NoTpebuTenen.

Kypc Ha pacwumnpeHue
T'7aBHBIE TeHAEHLIMH IIPOIIJIOTO roja Ha
PBIHKe pUTeNIa - COKpallleHHe Tpagu-
LIOHHOM PO3HMUIIbI, HA CMEHY KOTOPOH
IIPUXOAST COBpeMeHHble GOPMAThI TOP-
TOBJIM, a TAKKe — KOHCONIHUAALIMS PhIH-
Ka KPYIIHBIMU UTPOKAMMU U KX 3KCIIAH-
CHS B perHOHBEL. I10 JaHHBIM areHTCTBa
InfoLine, ceMb KpYITHENIIIHNX UTPOKOB 3a
IIpolIeflIKe ABa oA YBEJIUYUIU CBOIO
CYMMapHYIO LOJII0 Ha PBIHKE C 22,6 00
26,7%. Y, 110 IIporHo3am, K 2020 TOAY
3Ta [,0J151 MOKeT BO3PACTH 10 40 %.

BOT HeCKOJIBKO IIPHMEPOB yCIIeIIHON
SKCIaHCUU ([Juazpamma 1), Be3yCIOBHEIM
JIUJEPOM cTaa ceTh X5 Retail Group, KoTo-
pas B 2017 TOAY ITOIVIOTHIIA CPA3y HECKOJIb-
KO PErMOHAIBHBIX CeTel U B TOM YMC/Ie Ha
ux 6a3e OTKPHUIA 2 934 HOBBIX Mara3uHa.
Ha KoHell fekabps 2017 TOAA CEeTh KOMIIa-
HUU 06beJUHSIA 12 121 Mara3uH,

CeTb «MarHUT» B TeYeHUe 2017 I'O-
JIa OTKDBLIA 2 291 HOBBIM MarasuH. O6-
111ee KOJIMYeCTBO TOPTOBBIX TOYEK CeTH
Ha KOHel] 2017 Tofa COCTaBHJIO 16 350.

CeTsb «JleHTa», KOTOpas CIIeLIMaIH-
3UpyeTcs Ha KPyIIHOM dopMarte, B IIPO-
IIIJIOM TOAYy OTKpbLIAa B POCCUHU 40 TU-
IIepMapKeTOoB U 49 CyllepMapKeToB. Ha
CeromHANIHHI JeHb 061Iee YUCI0 Ma-
ra3uHOB «JIeHTEI» B 84 ropomax Poccuu
IOCTHUIJIO 332.

B cermeHTe DIY TOoproBsas ceTh «Jle-
pya MepiieH» OTKpbLIa B 2017 FOAY 16 HO-
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BBIX FMIIepPMapKeToB. ObIIlee YKo Ma-
ra3vHOB CeTH B POCCUU [OCTUIIIO 75, &
IIOTeHILIMaJI POCCUMCKOTO PEIHKA I103BO-
JISIeT YBEJIMYHTD 3TO YU CJIO A0 300, CUU-
TaIOT B KOMIIaHUH. B peBpase 2018 roma
«JIepya MepiieH» IIOAIIMCAJIA COTJIallle-
HHe O IIOKYIIKe 12 DIY-ruIrepMapKeToB
«K-payTta» puHCKo ceTH Kesko.
«CTOUT OTMETUTh TeHZeHIIUIO K I10-
KYIIKe MeJIKHX DerHMOHIBHBIX ceTel
KPYIIHBIMHM UIPOKAMH, - paccKasaja B
MHTEePBBIO L’économika gupeKrTop oTze-
JIa PeITUHIOB KOMIIAHU ITOTPeOUTEIh-
CKOro cekTopa perioHa EMEA areHTCTBa
Fitch Ratings AHHa JXgaHoBa. - OTHU
CHeJIKM 35KBUBAJIEHTHBI IIOKYIIKe HJIHU
apeH[e TOPrOBBIX IIoLmIazel. IIprobpe-
TeHHble Mara3uHbl pe6peHIUDPYIOTCSI 1
B JAJbHeHNIIeM HHUYeM He OTIMYA0TCS

Ounarpamman
Ton-5 NpoayKTOBbIX ceTen B Poccumn

OT IPYT'MX Mara3uHOB CeTH. Takue cien-
KU II03BOJISIIOT CPa3y IIOIYYUTH BBITOJ-
HbIe JIOKALIMY U HaPaCTUTh CBOE IIPHU-
CYTCTBHE B HOBOM I'OPOZie HJIU PerHOHe»,

B nouckax cKMpaok

Ilo JAaHHBIM BCEPOCCHICKOIO OIIpoca,
npoBefeHHOro koMmmnauuel GfK, 65%
norpebuTeneil IIpU3HAINUCH, YTO aK-
TUBHO HIIYT TOBAPHI I10 IPOMOAKLIVSIM,
U JINIID 35% OTBETHJIM, YTO He MHTepe-
CYIOTCS CKUAKAMHU. B 2017 roAy Ha I0-
KYIIKH 10 IIPOMO IIPUIIIOCH OKOJIO 23 %
o6opota FMCG-Kateropuii. «OCHOBHEBIE
mobeqUTeNN B TeKyILleH 3KOHOMUYe-
CKOM U ITOTPEOUTENIBCKOM PeAIBHOCTH —
MarasuHbl dopmarta AUCKayHTep, - OT-
MeTHJIa B MHTepBbIo L’économika py-

HA3BAHMUE fﬂ'j;r;,qu'(fg_ FEOrPA®USA :llvll\crjllgVIHOB
X5 Retail Group 1290 63 cybbekTa PO 12121
MarHmTt 1140 2664 HaceneHHbIX MyHKTa 16 350

ALlaH 389 30 ropogos 290

JleHTa 365,2 84 ropoga 332

Ankcn 282 753 HAaCeNeHHbIX MyHKTa 2703

McTouHnK: Mosnnbl.RU, OTKPbITbIE UICTOYHUKMN

3akasuwmk: CCl France Russie, 101000, r. MockBa, MUAIOTUHCKUIA Nepeynok, 10, CTp. 1.
PykoBoauTens npoekTa: lonus LLianosanosa, yulia.shapovalova@ccifr.ru, Ten.: +7 (495) 721-38-28. FnaBHbI pepakTop: OKcaHa MonuxuHa. usanH, Bepctka: AreHTcTBo NVM.

KOBOIUTE/b OTAEIA UCCIeO0BAHUI I10-
TpebuTenbckol raHenu GfK Rus EneHa
CaMonypoBa. - B 2017 rofly CyMMapHBIH
060pOT UCKAYHTEPOB BBIPOC HA 9,3%, a
Zoinst 3Toro opmarta B FMCG-puTerine B
Poccuu JoCTUTIA 26 %».

[UCKayHTep B KJIACCHYECKOM IIO-
HUMaHUU - Mara3uH, KOTOPBIN HUMeeT
OTPaHUYEHHBIN AaCCOPTUMEHT U IIpef-
jlaraeT HU3KHe IeHHbl 3a CYeT OUYeHb
BBICOKOM, OO0 80 %, HOJIH COOBCTBEH-
HBIX TOPTOBBIX MapOK B aCCOPTHUMEH-
Te. B Poccuu, 110 cjioBaM AHHBEI JKpa-
HOBOM, TaKOM GOpMAT Pa3BUBAET CETh
«OKeti» (MarasuHsl «al»), Ho CyAUTh O
ero YCIIeUIHOCTHU [I0Ka paHo. YTo Kaca-
€TCST MarasuHOB «y JOMa», TO B HUX J0-
JIsT COBCTBEHHBIX TOPrOBBIX MapoK, I10
OLIEHKaM 3KCIIepTa, KaK IIPaBUJIO, He
IIpEeBHINIAET 15 %, TEM He MeHee TaKue
MarasuHBl MOTYT IOIIaAATh II0J, OIIpe-
JelleHHue «OUCKayHTep», TaK KaK OpU-
€HTUPOBAHBI Ha HU3KHUE LIeHbl U Mac-
COBBIM CEBIMEHT.

B 2018 roay, mo mHeHuI0 EneHsl Ca-
MOZYPOBOM, U PUTEIIepaM, U 6peHaaM
IPeACTOUT HANTHU 30JI0TYIO CEPEAUHY
MesKAy sKeJlaHVeM ITPUBJIeYb [IOKyIIaTe-
JIeH ITPU [IOMOIIM ITPOMOAKLIUI U IIPU-
6BUIBHOCTEIO 6H3Heca.

OKOHYAHWE HA CTP. 4 —

AGENCE

NOVYI VEK MEDIA
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cTaTb 621MXKe K noTpebuTtento

—> OKOHYAHWE. HAYA/TO HA CTP. 3

[Ovarpamma 2
KpuTepumn Bbi6Opa TOProBoro ueHTpa
Xurensasmm Mocksbl

29% 27% 20%
TeppuropuasnbHas LleHa ACCOPTUMEHT
OOCTYMHOCTb

McTouHnk: Watcom Group

Bonblwe 6peHp0B —
XOPpOLWNX MU pa3sHbIX

DKCIIePTH OTMEYAIOT ellle OAHY TEHIEHIIUIO [T0C/IeIHEr0
BPEMEHH - CHIDKEHHE JIOSTIBHOCTH ITOTpe6UTeNek K 6peH-
IaMm. «ECIu oo KpU3uca, B 2012 TOLY, B CpeSHEM B KOP-
3MHe JOMOXO03SHCTB 6bII0 222 6peH/a, TO B 2017-M - 261, —
IIPUBOLUT CTATUCTUKY Rus EneHa Camopyposa. - C 2012
I10 2017 TOf, KOJIMYECTBO MArasMHOB 3a BU3UT BBHIPOCTIO C
5710 7 1 6oitee».

«Bce 3TO IIPUBOAUT K POCTY KOHKYDPEHI[UU Ha PEIHKe
U 3aCTaBJIsIeT KOMIIAHHUH MCKATh HOBBIE CIIOCOOHI ITOBhI-
LIEHUS CBOEH KOHKYPEHTOCIIOCO6HOCTH,, - CUMTAeT AHHA
SKpmaHoBa. - OOUH U3 CII0CO60B - YIyUIlleHHe IIpefIosKe-
HUs: 60jiee MPOAYMaHHbIe IPOMOAKILIMY, KOHKYPEeHT-
Hble LIeHHI, 60Jiee MPUATHAS aTMocdepa B MarasuHax
U ynobHas pacKiIaika IIPOAYKTOB, Gojiee BBICOKAS OIS
CBE>KUX ITPOLYKTOBY,

Ilo ouleHKaM EneHbl CaMOLYypPOBOI, PACTYyIIAs ro-
TOBHOCTB ITOTPEOUTEIIEH IKCITIEPUMEHTHPOBATD C aCCOP-
TUMEHTOM - CUTHAJI /ISl PUTEHJIePOB, CBUAETEIBCTBY-
IOLIME O TOM, YTO HOBBIE 3AIyCKU U HOBBIe POpPMATHI
MarasuHOB B GusKariiiee BpeMsi MOTYT GbITh BeCbMa
VCITeIIHBIMH,

MarasuH «y goma»
VS runepmapketr

B MocKBe HauMHasi C 2016 rofa $aKkTop TeppUTOPHATIb-
HOM JIOCTYIIHOCTHU Maras3uHa CTajl [IPeBaJIMPOBATh HaJl
TAaKUMHU KPUTEPHUSIMHU BBI60pA TOPIOBOM TOYKH, KaK Lie-
HEBI U aCCOPTHUMEHT TOBapoB ([Juazpamma 2). «EIlle HefaB-
HO >KUTEIH CTOJIHLIBI 6BIIK FOTOBBI TPATUTh BpeMs Ha
JIOPOrY B LIEHTP FOpoJia UM B IIPUTOPOJ, YTO6BI HAUTH
TaM GOraThI¥ BEI60D TOBAPOB I10 IIPUBJIEKATEIbHEIM Iie-
HaM. Ho cerofiHs CUTyallusl MeHseTCs: IIOIYISIpPHOCTb
Cpeny IIOKyIIaTeselt 3aBOEBBIBAIOT TOPIOBBIE LIeHTPHI
parioHHOro dopmara, TpadUK KOTOPBIX PACcTeT», — pPac-
CKa3aJI B UHTePBbIO0 L’économika ympaBisiomuil map-
THep ADG group I'puroputi IleyepcKuii.

B 0oTBeT Ha 3aIIpocC PhIHKA U [IeBeJIOeprl, KU TOPIo-
BBIEe CETHU B3SIIM KypC Ha COKpalieHue $opMaToOB U UX
repeMellleHMe «K JOMY» [IOTeHIIHAJIbHBIX ITIOKYIIaTeIeN,
«Kak IIpaBUJIO, TOProBbIe IUIOIIALHK IS MAJIBIX dopMa-
TOB JIerde HaMTH, YeM [JIs KPYIIHBIX TUIIepDMapKeTOB.
Kpome Toro, oz, Manble GopMaThl TOPTOBYIO IIJIOIAIb
3a4acCTyI0 apeHAYI0T, U, TAKUM 06pa3oM, OTKPHITHE HO-
BOI'O MarasuHa 3aHMMaeT MeHbllle BpeMeHU», - CYUTa-
eT AHHA JKmaHoBa.

«C TOYKM 3peHUs opMaTa Mbl, HABepHOe, BCe pesKke
6ymeM BUAETh OTPOMHBIE TOPrOBBIe LIeHTPHI 10 IO
100-150 TBIC. M?, — COTJIAIlIaeTCs [JIaBa IPAKTUKU HeIBU-
SKUMOCTH MOCKOBCKOI'0 odrica MesKIyHaPOIHOM I0pU-
Audeckor upmbl CMS ApTaiiec OTaHOB. - YUaCTHHKHA
PBIHKA CYUTAIOT, YTO Hauboj1ee IpHUeMIEMBIM U 3ddex-
TUBHBIM GopMaToM 6YAyT MalieHbKHeE PariOHHEIE TOP-
TOBBIe LIEHTPBHI IVIOLIAABIO 0 20 ThIC. M, I10 MHEHHIO
CIIel[MAJIMCTA, TaKHe TOProBhle LIeHTPHL 6pIcTpee CTPo-
SITCS Y BBIXOJST Ha OII€PAIIOHHYIO OKYIIaeMOCTb, KPO-
Me Toro, $opMaT apeHAATOPOB B MaJIeHbKHX TOPTOBBIX
LIeHTPax B OCHOBHOM OPHeHTHPOBAaH Ha TOBapHI [10BCE/-
HEBHOTO CIIPOCa, YTO I103BOJIsIeT 06ecrieYBaTh BBICOKHH
TpadUK IIOCeTUTeIeH.

[Ovarpamma 3
Lienb NnoceleHns TOproBoro LeHTpa

Pa3BneyeHuns LWonuHr

B TPL, 3a Bne4yaTneHUsIMu

Jloyiroe BpeMsi TOPrOBOMY LIeHTDPY, UTO6BI 06eCIIeurTh
IIOCTOSIHHBIN TpadUK IIOCeTUTeNeH, JOCTATOYHO OBI-
JIO IIDHUBJIEYD HA JOJITOCPOYHOM OCHOBE OLHOIO-ABYX
«SIKODHBIX» apeHAATOPOB, CerofiHs CUTYallus UHAS: PU-
TeMseprl, KOTOpBIe 0 CUX I10P BBICTYIIQIH B KaueCTBe
«SIKOPHBIX», MOTYT IIOJIHOCTBIO MU3MEHUTDb KOHLIEIILIHIO
U GosIblile He SIBISTHCS LIEHTPOM IIPUTSIKEHUS ITOKYIIa-
TeneH. «HampuMep, PUTEHMIEPH] U3 06J1aCTU JIEKTPOHU-
KU [1epeXOJST Ha OHJIANH-IIPOAAKU, ISl HUX CTAHOBUT-
CS1 YKOHOMUYECKU Helle1eco06pa3Ho UMETh OTPOMHEIE
IUIOLIAIM B pAMKaX TOPrOBOIO LieHTpa», — OTMeYaeT I[Jla-
Ba IPaKTUKU HeJBH>KMMOCTH MOCKOBCKOIO 0¥ca IOpU-
audeckoy GupMel CMS Apraniec OTaHOB.

Jla ¥ caMU IIOKYIIaTelIN UAYT B TOPTOBBIM LIeHTD He
TOJIBKO 32 ITOKYIIKAMH, & YTOOHI ITPUSITHO IIPOBECTH Bpe-
M (Juazpamma 3). TI03TOMY eBesIoiepaM IIPHUXOAUTCS
HMCKATb HOBbIE TOUKU IIPUTSIKEHUS: KUHOTEATPHI, J0-
CyroBble U QUTHeC-LIeHTphI, Kade, peCTOpaHbl KU MHOIoe
Ipyroe. «Pa3BiieKaTelIbHO-OCYTOBbI KOMIIOHEHT CTa-
HOBUTCS 3HAYMMEBIM I'eHepaTopoM TpadrKa, KOTOPHIH
paboTaeT He TONBKO Ha YAepsKaHUe YsKe CYIIeCTBYIOIIUX
[I0CeTUTesIel, HO U Ha IIpHUBJIedeHHe HOBBIX, - CHMTAEeT
I'puropui IledepcKUN. - ONTUMQUIBHBIN MHUKC TOPIOB-
JIU ¥ pa3BledeHHU! JaeT BO3MOKHOCTh HACBITHUTD BCe
BpeMsI paboThl TPL] BUSHTAMU Pa3HBIX LieJIeBbIX IPYIII U
IIOBBICHUTH €ro PeHTabelbHOCTh., Hammprumep, IpoBeeH-
Hoe Bl'epMaHuU ucciefoBaHre KoMInaHuu ECE rmokasa-
JI0, YTO pa3MellleHHe 30HbI Food & Beverage yBeIM4HBa-
€T TOBapOO60POT TOPTOBOI'O LIEHTPA B CPeAHEM Ha 5 %».

3ampoc Ha pasBiledeHUs U Aocyr GOpMUDYeT U HO-
Bble TPe6OBaHUSI K apDXUTEKTYpe U JU3aHy TOPrOBO-Pa3-
BJIeKaTeNIbHBIX LIeHTPOB, CYUTAIOT SKCIIePTHI. « MHOTrHe
JeBeJIoIIephl 3aHATH IIepebOpMaTHPOBAHUEM, PEKOH-
CTPYKLIKEH U PeKOHIIEIIIIM el CBOMX CYIIeCTBYIOTUX
06BeKTOB, - 0OTMe4aeT ApTaniec OraHoB. - OGUH U3 IIPU-
MepOB - KOMITIaHHUS «9HKA», ROTOpast Ha MecTe CTaphIX
TPL] B MOCKBe BO3BOLHUT COBEPIIEHHO HOBEIE, JIyYllle-
ro KauecTBa, 60JIbIIel IIIOMAAN U COBPeMeHHOro dop-
MaTa».

«ITo maHHBIM PWC & SAP, 59 % IoTpebuTenel IeIaoT
BBIOOD B I10JIb3Y O6'BEKTOB C IIPUATHOM aTMocdepoi, -
cornamraercss I'puropuii Iledepckuii. - OCHOBHBIE Tpe-
60BaHUS CerofHs — 3TO IIMPOKMe rajepeH, 60JbIIoe
KOJIMYeCTBO CBeTa U MaKCHUMAaJbHO oberdeHHOe Ile-
penBUIIKeHMe II0CeTUTeNIer. [IpuMep KPYIIHeHIIero e-
BEJIOIIePCKOTr0 IIPOeKTa, KOTOPHIM YUUTHIBAET BCE 3TU
TPeH[BI, - CeTh 13 39 PaliOHHBIX LIeHTPOB, KOTOPBIE CO3-
JAIOTCS B T'YCTOHACEIeHHBIX CIIAIBHBIX PaliOHaX MOCKBEL
Ha 6a3e CTapbIX COBETCKUX KMHOTEATPOB».

Ilo olleHKaM 3KCIIePTOB, B 2018 rofly IIOTpebUTeNlb-
CKasl aKTUBHOCTH I10CJIe IOBOJIBHO AJINTEIBHOIO 3aCTOS
Hayajaa pacTH. DTOMY CIIOCOOCTBYET BOCCTAHOBIEHUE
PeaIbHBIX pacIiojaraeMbIX JOXOLOB HacelleHUs U HU3-
Kast UHQIALMS,. TO 3HAYUT, YTO Y PUTEHJIEPOB eCTh Bce
LIAHCHL 714 ycIexa B 613Hece. [JIaBHOe - BHUMATeIbHO
CJIeINTH 32 TPEHAAMU U BOBPeMSI MEHSIThCSI CAMUM B OT-
BeT Ha 3aIIpOCHI [TIOKyIIaTeNnewH.

J HOBOCTMU

B 61n>kaviuve oBa mecsua
KpYMnHble pOCCUNCKME
TOproBble CETU HAYHYT
OCHawWaTb CBOU TOProBbie 3a/1bl
3/1eKTPOHHbIMU LLleHHUKaMMU

no AAHHbIM POCCUMCKOrO MPOU3-
BOAMUTENS SNIEKTPOHHbIX LEHHUKOB
KOMMNAHUUN «KOMMO», «ALUAH» MNJ1A-
HWPYET YCTAHOBUTb 50 TbICAY D/EK-
TPOHHbIX LLEHHMKOB B CBOEM MATA-
3MHE, pacnooXeHHOM B TOProBoM
LeHTpe «ABManapk», «flepekpectok»
peanusyeTt NpoeKT Mo BHeAPEHMIO 56
TbICAY LLEHHWUKOB, «MarHuT» BHeApseT
LEHHWKM B MarasmHax, pacrnonoxeH-
HbIx B MOCKOBCKOM 0bnacTu. Mpoek-
Tbl MO BHEAPEHUIO 3/1eKTPOHHbIX LieH-
HMKOB pPeann3ytoTcs yXKe HeCKObKO
nert. Tak, «TexHocuna» B UtoHe 2016
rofa oTkpbiaa paarMaHckmMm mara-
3MH C UCNOMb30BaHWEM TEXHONOrnKn
LMPPOBLIX U 3NEKTPOHHbLIX LeHHU-
KOB. TeXHONOr N0 TaKxXe TeCTUpOBa-
v «MarHum n Metro C& C.

47 % pOCCUSH rOTOBDbI
npuobpetatb ToBapbl FMCG
OHNaWH

=

TAKUE AAHHbIE NOJYYEHbI KOMMA-
HUEW NIELSEN POCCUS B XOAE MPO-
BEAEHHOINO UCCNEAOBAHUSA. pn
3TOM TONbKO 4% pecnoHAEHTOB CO-
BEpLUAIOT OHJIAMH-MOKYMKK B 3TOM
CerMeHTe Ha perynsipHon OCHOBeE.
[Ona cpaBHeHUs, B Kutae Takmx 40 %.
M3 kaTeropmn FMCG Hamnbonee Boc-
TpeboBaHbl B OHNANHe TOBapbl AN
KpacoTbl 1 yxoaa 3a cobon, ToBaphl
ON1S1 XKMBOTHbIX U AeTCKMEe TOBapbl.
B yucne peknamMHbIX MOTUBATOPOB
K MOKYMKe pecrnoHAeHTbl 0TMeYann
Takne GakTopbl, KaK rapaHTus cee-
KeCTW, ecnn pedb AeT 0 NPOAYKTaXx,
6ecnnatHas 4OCTaBKa M AOCTaBKa B
onpefeneHHble BpEMEHHbIe CN0ThI,
MOHATHbIE YC/IOBUS BO3BpaTa, a Tak-
K€ BO3MOXHOCTb MPUo6pPecTu yHuU-
KanbHble TOBApbI.

B ntone 2018 ropa B Poccuun
CTapTyeT 3KCNepuMeHT

no Mmapkuposke o6yBu
cneuuasbHbIMU
NaeHTUPUKALMNOHHBIMU
3HaKamu

SN

B MUHMPOMTOPIE COOBLWAN, YTO
MEXAHU3M MAPKWUPOBKU TOBAPOB
BBOAMUTCA A1 BOPbEbl C HE3AKOH-
HbIM OBOPOTOM MPOAYKLUU U MO-
3BOJIAET NPOCNEAUTbL NYTb TOBAPA
OT NMPOUN3BOACTBA 4,0 NPUJIABKA. B
aBrycte 2016 roga BBeaeHa ob6s3a-
TesbHaa MapkMpoBKA MEXOBbIX M3-
Aenvn, B 2017 roay 6bin 3anyLieH
3KCMepMMEeHT Mo MapKUpOBKe Jie-
KAapCTBEHHbIX CpeacTB, obs3aTenb-
HOW OHa cTaHeT ¢ 2019 roga. Cornac-
HO nnaHam MUHAPOMTOPra, 0 2024
roaa cmctema MapkmpoBKM TOBapoB
OXBaTWT BCE OCHOBHbIE FpynMbl NPo-
MbILLIEHHOM NPOAYKLMM — HAYMHASA
OT ofexabl N 06yBN N 3aKaH4YMBaS
NpoAYyKTAMW NMUTaHMUS.
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RETAIL FOOD E-COMMERCE DIY OMNI-CHANNAL

FINANCE FASHION NON-FOOD DIGITAL IT HoReCa
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IT-TexHONnOrnum B 6opbbe
3a nokynarens

OHNANH-PUTEN NPOAOJIXKAET pacTU CTPEMUTENbHLIMW TeMnamMmu. Mo oLeHKam
Accoumaumm KOMNAHUN MHTEPHET-TOProB/iv, CeTeBble MPOAAXMW B 2017 ro4y BbIpOC/IU
Ha 20 % W NPeBbLICUIN 1,1 TPSIH pybnen. LLIONWHI B CeTW CcTasl NPUBbLIYHLIM AN8 68 %
Nonb3oBaTe/ien MHTepHeTa. Bnpoyem, nokynaTenm He 0TKa3biBAOTCS U OT MNOCELLEeHUS
0bbIYHbLIX MArasnHoB. V1 puTteniepam NpUXoaUTCS YYUTbLIBATL 3TU TPEHAbI NMPU
NOCTPOEHNN HOBbLIX KOHLEeNUMN B3aMOLENCTBMNS C NOKYNaTensiMu.

Putenn 6e3 rpaHuy,

Ilo JaHHBIM OIIpOCAa, IIPOBELEHHOIO
KommaHuel BCG, 30 % peclioHIeHTOB
IPHUOGPETAIOT B MHTEPHETE IeKTPOHU-
KY, 110 28 % — GEITOBYIO TEXHUKY, & TAKKe
onexxkay U 06yBb, II0 25 % — TOBAPHI AJIsL
IOMa U MeIHaKOHTEHT, 40 % — aBHUa- 1
SKeJIe3HOIOPOSKHEIE OUIETHI, 10 % — IIPO-
IYKTHI HUTaHUA. ([Juazpammal.)

[1pY 3TOM CTHUPAIOTCS TPAHULIBL MEXK-
Ly OHJIaMHOM U odiariHoM. «Ceron-
HSIIHUY [I0TPEOUTENIb - 3TO, B IIEPBYIO
oyepenb, TEXHOIOTUYECKU PAa3BUTHIN
4eI0BeK, KOTOPHIM He BUIAUT I'PAHUILL
MeXXIy OHJIANHOM U obiaariHOM, lie-
HUT CBOe BpeMsl, IIOAXOOUT K BOIIPO-
Cy BbI6Opa OTBETCTBEHHO U COBepIIAeT
paLlFiOHAJIbHBIE [IOKYIIKU», — CHUTAET
KOHCY/JBTAHT 110 U PPOBEIM IIPOAYK-
TaMm ADG group EBrenu ['uH36ypr. Ilo
OLleHKaM crenuanuctos ADG group,
CerofHs MOXKHO BEIZIEJIUTE IBe CTpaTe-
THUU ITIOTPe6UTENIBCKOTO ITIOBeAeHUS : 75 %
OITPOIIEHHBIX ITOKYIIATENEeM HUIIYT TO-
Bap U OT3BIBBI Ha HETO B MHTEPHETE, a
IIOKYIIAIOT B UTOre odnIaliH, B TO Bpe-
MsI KaK 44 % CHavdayia UAyT B Mara3vH U
M3y4aloT TOBAp TaM, a 3aTeM IIpHuobpe-
TaIOT ero OHJIaMH. Kpome TOro, TpeTh
noTpebuTenen ciefsT 32 CBOUMU JIIO-
6MMBIMUY OPEHIAMH U Y3HAIOT O HOBBIX
IIpeIOSKeHUSIX U3 COL[MAbHBIX CeTeH,

«[lJIsT HeIpOAYKTOBOM PO3HUI[EL
Ha/JIu4yue OHJIAMH-IIPOAAK SIBISET-
cs ceffyac omnpenensomnuM GakTopoM
KOHKYPEHTOCIIOCOGHOCTH, - CYUTAET
OUPEKTOP OTHeNa PeMTHHIOB KOMIIa-
HUI IOTPeOUTEIBCKOrO CEKTOPa Peruo-
Ha Fitch Ratings AEHa JKgaHoBa. - i
IPOLYKTOBBIX PUTEMIEPOB 3TOT KaHAJL
IpOoAaK IIOKA HeCylleCTBeHHBIN, U
MHOTHeE CEeTH TOJIbKO Hadya/IU ero pas-
BUBATh B KPYIIHBIX ropogax». IIpensr-
CTBHEM K Pa3BUTHIO OHJIAKH-TIPOAAK
y OPOAYKTOBBIX CETEM, 10 MHEHUIO
CIIeLIMAINCTA, SBJSETCSI BBICOKASI CTOU-
MOCTb IOCTaBKH I10 CPAaBHEHUIO CO CTO-
MMOCTBIO CAMOI0 TOBapa: «IIPOAYKTHI
IIUTAHUS CTOST JellleBile, YeM, HallpHU-
Mep, 37eKTPOHUKA U ObITOBASI TEXHUKA,
TOT[A KaK JIOTUCTUYECKUE 3aTPATHl MO-
T'YT 6BITh COTIOCTABUMBIMHU» ,— OTMEYAET
AHHa JKIaHOBA.

Ouarpammani
Kakue ToBapbl 1 yciyrn poccusiHe NOKynarT Yepes UHTepHeT

30% 28% 28% 25% 25% 40% 10%

ABMaA- "
MeAMaKOHTEHT >Ke/1e3HOA0POXKHbIEe
buneTobl

bbiTOBas Oopexnaa ToBapbl
TeXHMKa 1 06yBb ona goma

MpoayKTbl

SNeKTpoHmKa
nUTaHUs

McTouHunK: NccnepoBaHme BCG




NMpopapum no Bcem
KaHanam

B CJIOKUBIIEHCSI CUTYallUU Y PUTEHIe-
POB HeT IPYroro BhIXoAa B 60prbe 3a 1mo-
TpebUTeNsl, KpOMe Pa3BUTHUS OMHUKA-
HAJIBPHOI CTPATerHU MPOJAK, KOTOPast
noapasyMeBaeT o6beqUHEHHUE B eU-
HYIO CUCTEMY BCEX BO3MOMKHBIX KaHa-
JIOB KOMMYHUKALIUH C ITOKYIIATEIIMU
yepe3 obariH-MarasuH, OHJIANH-ILIO-
LKy, MOOUIbHEIE IIPUIOKEHUS, CO-
LIMaJbHBIe CeTH, MECCEeHKEPhI, YaT-
60THI U TaK Aajiee.

«OMHUKaHaIBHbIE ITPOAASKU CO34AI0T
KOHKYPEHTHOE ITPEeHMYILIECTBO IS KOM-
HaHUH, ITOCKOJBKY IIOKYIIATEeIN HUMe-
FOT BO3MOXKHOCTb IPUO6PECTH TOBAP
YOO6HBIM UM CIIOCO60M, — CUUTAET AH-
Ha JKpgaHoBa. - BeicTpoTa
U yAO6CTBO HAXOASTCS B
IIPUOPHUTETE Y II0Tpe6H-

TeJlel, ¥ BO3MOXKHOCTh
KYIIUTh TOBap, He BBIXO-
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KOTJla KJIMeHThl CaMU 3a6UpaAIOT CBOU
3aKka3el B odaliH-Toukax. Kpome Toro,
B 0QJIaliHOBBEIX MarasuHax IIOSIBUINCH
TaK Ha3blBaeMkble IIUQPOBLIE 30HEI, IIe
IIPOJABLIBI-KOHCYJIPTAHTE] KCIIONb3YIOT
IUIAHIIEeThI, YTO I103BOJIsIeT 6ojlee TOU-
HO OIIMCAaTh KIMEHTY TeXHHUYeCKHe Xa-
DPaKTepUCTHUKYU TOBapa U CPAaBHUTS C APY-
THMU TOBapaMHU K3 TOM >Ke KaTerOPUHU.

OnUH U3 INJIePOB PHIHKA JIeTCKUX TO-
BapoB «JleTCKUM MUP» aKTUBHO Pa3BU-
BaeT OHJIAMH-TIPOJasKU. C 2015 rofia B ce-
TU paboTtaert yciayra pick-up - caMoBBIBO3
TOBapOB, IPHOGPETEHHEIX B OHJIAMHE 13
CO6CTBEHHOM 0dIIaiTH-PO3HHULIEL,

B pa3BUTHUH OMHUKAHAJIIBHOCTH 3a-
HHTepeCcoBaHBl He TOJIbKO CAMHK Mara-
3KHBI, HO U JleBesonepsl. Hampumep, B
ADG group npH IMOMOIIHM OMHHKaHaIb-

HBIX IPOJAXK ILIAHUDY-
IOT YBeJIMYUTH TPAaPUK
IIOCeTUTeNIeN B CBOU
palioHHBIe TODPLOBEHIE
LIeHTPHl Ha 20 %. «Kak

[51 3 IOMa, MOXKET CTaTh
pemrapomuM GakTopom
IIpU IIOKYIIKE»,

ITo oLleHKaM 3KCIIep-
TOB ADG group, Ha OM-
HHUKaHaJbHbBle IIPOAA-
SKU IIepPBBIMU I1€pexofsT
6M3HeCH! C IJIMHHBIM LI1-
KJIOM ITOKYIIKY, GOJIBIIIH-

B YC/ZTOBUMSAX PACTY-
LU,EI;I KOHKYPEHLU UMW
HA PbIHKE MMEHHO
IT-PELLEHNSA CTAHO-
BATCA BAXXHbLIM NH-

CTPYMEHTOM B GOPb-

GBE 3ATTOKYMATENA.

MBI ODO6HBaeMCSI OM-
HUKAHAJABHOCTU: K Ka-
SKAOMY KBaJPATHOMY
MeTpy IIOIIAfU pau-
OHHBIX LIeHTPOB, KOTO-
pas ceyac craeTrcs B
apeHAy, apeHJATop II0-
JIYYUT JOCTYI K LUpo-
BOM HMH)PACTPYKTYPpe,

MH YeKaMHU U BBICOKUM
CYMMAapHBIM [I0XOZ0M C
KJIHeHTa 3a IIepUof ero
AKTUBHOCTHU. DTO KOM-

YEPE3 MECCEHO>XEPDI,
COLUCETW, SNEKTPOH-
HYHKO MO4YTY U OPYTUE

obecIieynBaIoOIeH OH-
JMafH-KOMMYHHUKAL[HIO
C IOKYyIIaTeAIMH, KU-
BYILIMMH BOKDYT JAHHO-

naHuu, paboTraruue KAHANTbI KOMMYHMW- ro LIeHTpa, - paccKasal
B CerMeHTaxX TOBapOB KAUWW MOKYMATENU L’économikaEBrenui
IO IoMa, CTPOHUTeNb- BCE YALLE MONIYYAKOT  TuMH36ypr. - 3To 3Ha-
CTBa M PeMOHTa, II0Tpe- MPEONOXEHUS, YT, YTO MarasuH CMO-
61 TeNbCKOM IeKTPOHHU- ALPECOBAHH bIE SKeT C HallleH ITOMOIIBIO

KM, OeTCKHX TOBapOB,
a Takke demeH-6peH-
ObI. DKCIIepT B Ludpo-
BBIX TexHonorusx, CEO
KoMnaHuu Diginetica
JaHusib [JpasHep IpHU-
BOAUT TaKHe JaHHBIE: 10
HUTOTaM BHEJIPEHHUH OM-
HHKAHAJIBHAIX IIPOJAK Ha 3amaze Ko-
JINYEeCTBO IIOBTOPHBIX BU3UTOB B Mara-
3MHBI YBeJIMYUBAETCS Ha 33%, a TPAThL
«OMHH-KINEHTOB» BRIPACTAIOT B 3-8 pas.

OMHMKaAHa/IbHOCTb
B AeNCTBUU

B HacTosIIIee BpeMsI B POCCUPICKOM PH-
Tele yKe peaIM30BaHO HeMaJIo yCIIelll-
HBIX OMHUKAHaJIbHBIX IIPOEKTOB. B cer-
MeHTe Mebe/lId M TOBAPOB [JIS AOMa
MOSKHO BBIIEJIUTH KOMIIaHUIO Hoff, Ko-
TOpasi CTPEMUTCS IIOALeP>KUBATh KOH-
TaKT C IIOKyIlaTeJleM BIUIOTb A0 IIOKYII-
KU, BHe 3aBUCHMOCTH OT TOTO, IJie 3TOT
[IOKYIIaTeNb BIIePBble KOHTAKTHPOBAJL C
KOMIIAHUEH - B UHTepHeT-MarasuHe, B
0dIaltHOBOM Mara3uHe WIHN B KOJI-1e€H-
Tpe. B mIpouuiomM roay KOMIIaHUS 3as-
BHJIA O PAa3BUTHU TeXHOJIOTHUU BUPTY-
AJIBHOY PeaJIbHOCTH,, KOTOPAsi II03BOTIUT
[IOKYIIaTeNsIM YBUIETb, KaK TOT UIN
UHOU IpefMeT Mebenu 6y[aeT BBILIS-
JIeTh B X KBapTHUDE.

Pa3BUTHeE OMHHUKAHAJIBHOCTH B Kade-
CTBe IIPUOPUTETHOTO AJIsl cebsi HaIlIpaB-
JIeHUs oIlpefensieT OOUH K3 JIIUAEPOB
cermeHTa DIY «Jlepya MepneH». BMmecTe
C Pa3BUTHEM OHJIAMH-TOPTOBIN KOMIIa-
HUS aKTUBHO PaboTaeT B COLIMAIBHBIX
ceTsX, c 6oraMu U GopyMaMH, a Tak-
>Ke pa3BHBaeT CO6CTBEHHOE COO6IIeCTBO
BOKDYT TeMBl PeMOHTa 1 06yCTPOMCTBA
IoMa.

IIpuMep U3 CErMeHTa 3JIeKTPOHUKH |
KOMIIaHUA «M.Buaeo» 3ammycTuia egu-
HBIF KabUHeT OJIs KIUEeHTA, IAe 0OTpa-
SKeHBl U OHJIaMH-, U 0IaiH-IIOKYIIKH,
DPa3BHUBaeT CUCTeMY AOCTaBKU pick-up,

«TOJTbKO NMP».

flenaTh CBOMM IIOTEH-
LHUIBHBIM KIHEHTaM
HHTEepecHble IS HUX
npenioKeHus. Hanopu-
Mep, NpHUIIamaTh K
Y4acTHIO B MeXaHHKax
KpPOCC-IIPOJasKU U [0-
IIpofakyu CBOHUX TOBa-
POB U YCIIYT KMEHHO TeX IIOKyIIaTeNleH,
KOTODBIM 3TH TOBaphl Hauboee UHTe-
PecHEl, TOTAa, KOTAa y IIOKyIIaTesIs ecTh
BpeMsI Ha COBepIIeHHe ITIOKYIIKU U B TeX
KaHaJIaX KOMMYHHKAILIUM, KOTOPHIE 1Lie-
JIeBOMY IIOKYIIaTesto Harbosee yoo6HEI,
HaIlpHMep B MeCCeH/[Kepax».

BamMm nepcoHanbHoe
npeasioxeHue

B yCIIOBUSIX PACTYIEL KOHKYPEHIIUMH Ha
PBIHKe UMeHHO IT-peleHus CTAaHOBSIT-
€SI BAKHBIM MHCTPYMEHTOM B 60pr6e 3a
IIOKYyIIaTens . Yepe3 MeCcCeHKephl, COLI-
CEeTHU, JIeKTPOHHYIO IIOYUTY U ApPyTHe Ka-
HaJTBl KOMMYHHUKALIUHY [TOKYIIaTeIH BCe
4arre II0Jy4aloT IPeIIOKeHUS, aipeco-
BaHHBIE «TOJIBKO MM».

«Ceriuac oueHb 60IbIlIIOe BHUMAaHHE
yoenseTcss aHanu3sy Big Data ¥ KapTam
JIOSIZIBHOCTHU,, TIOCKOJIBKY 3TO IIOMOTaeT
IePCOHATU3UPOBATE ITPOMOAKLIMHU. Ta-
KUM 06pa3oM, MOKYIIATeNb I10JIy4aeT
MHTEePEeCHOe IIPeJIOKeHHE, 3 PUTEHIED
He TPAaTUT CBOM 6romkeT Ha Hedddexk-
THUBHBIE aKLIUU»,— CYUTALT AHHA JKna-
HOBa.

Bynyllee pUTerIa CIIeLIMUIHUCTHI CBSI-
3BIBAIOT C PA3BUTHEM II€PCOHATN3ALIUU
IIPeJIOKeHUs], IPUYEM KIMEHTHI B 06-
MeH Ha IIPeJOCTaBIeHHYI0 MarasuHy
nuHbOpMaLIHIO 0 cebe SKAYT He TOIIBKO CO-
061IeHUH 0 HOBBIX TOBapax U LleHaX, HO
U CKUIOK, 60HYCOB, AOIIOTHUTEIbBHBIX
yCIIyT, IIOCTIIPOAASKHOTO COIIPOBOSKIE-
HUSI U1 MHOTOTO [PYroro. A TaksKke TOro,
YTO MarasuH He 6yAeT CJIUIIKOM Ha30H1-
JIUB B OOLIIEHUU U He JOIIYCTUT YTeUKU
[I€PCOHANIBHBIX JAHHBIX.
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Le détail en Russie:
au plus pres du consommateur

Les Russes achétent plus qu'avant. D'aprés Platforma OFD, une filiale de Sberbank, le
montant moyen des achats en liquide a fait un bond de 31% de juillet 2017 a janvier

2018, pour passer de 515 (6,7 euros) a 675 roubles (8,7 euros). Ce n'est pas tout: les
consommateurs sont aussi devenus plus sélectifs, ils s'intéressent de plus en plus aux
actions promotionnelles et utilisent davantage les nouvelles technologies. Des préférences
de consommation en constante évolution, auxquelles les détaillants doivent s'adapter.

Mission : expansion

Au rang des grandes tendances de I’'an-
née passée sur le marché du détail, on
observe: la diminution de la vente au
détail traditionnelle au profit de formes
de commerce modernes, ainsi que la
consolidation du marché des grands ac-
teurs et leur expansion régionale. Selon
I'agence InfoLine, la part de marché cu-
mulée des sept principaux acteurs est
ainsi passée de 22,6 % a 26,7% ces deux
derniéres années. Mieux, selon les esti-
mations, ce pourcentage pourrait grim-
per jusqu’a 40 % d’ici 2020.

Citons quelques exemples d’expan-
sion réussie (Tableau1). X5 Retail Group
occupe incontestablement la premiére
place: il a en effet absorbé plusieurs
chaines régionales en 2017, se consti-
tuant ainsi une base solide qui lui a per-
mis d’ouvrir 2 934 nouveaux magasins.
Fin décembre 2017, le groupe comptait
12 121 magasins.

La chaine Magnit a quant a elle ou-
vert 2 291 magasins en 2017 et regrou-
pait fin 2017 16 350 points de vente.

Le distributeur Lenta, qui se spécia-
lise dans les grands formats, a inau-
guré 4o hypermarchés et 49 supermar-
chés’année derniere en Russie. Illyaa

I’heure actuelle 332 magasins Lenta ré-
partis dans 84 villes russes.

Dans le segment du bricolage, 1’en-
seigne Leroy Merlin a lancé 16 nouveaux
hypermarchés en 2017. Si le nombre ac-
tuel de magasins en Russie est de 75,
I’entreprise estime que le potentiel du
marché russe permet d’élever ce chiffre
a 300. Leroy Merlin a d’ailleurs signé
un accord de rachat de 12 hypermarchés
de bricolage K-rauta appartenant au
groupe finlandais Kesko en février 2018.

«On remarque une tendance au ra-
chat de petites enseignes régionales
par de grands acteurs, explique dans

Tableau1
Top 5 des distributeurs en Russie

un entretien accordé a Léconomika
Anna Jdanova, directrice adjointe du
département de notation des entre-
prises du secteur de la consommation
de la région EMEA a l’agence Fitch Ra-
tings. Ces opérations reviennent a
acheter ou louer des surfaces commer-
ciales. Les magasins acquis changent
de livrée mais ne different pas outre
mesure des autres magasins de la
chaine. Ce genre d’opération permet
de s’implanter directement a des en-
droits stratégiques et d’intensifier sa
présence dans une nouvelle ville ou en
province. »

ECETTES,
NOM El;cl\Rllgﬂ_lla%I;?S REPARTITION ggmi:iSINS
X5 Retail Group 1290 63 sujetsdela F.R. 12121
Magnit 1140 2664 agglomérations 16 350
Auchan 389 30 villes 290
Lenta 365,2 84 villes 332
Diksi 282 753 agglomérations 2703

Sources: Molly.Ru, sources libres

La chasse aux promos
D’aprés un sondage couvrant toute la
Russie mené par GfK, 65 % des consom-
mateurs reconnaissent rechercher
activement des articles en promo-
tion, tandis que seulement 35% ne se
disent pas intéressés par les réduc-
tions. En 2017, les achats promotion-
nels représentaient environ 23 % des
ventes dans la catégorie des PGC. «Les
grands gagnants de la situation éco-
nomique et de consommation actuelle
sont les magasins de type discounter, ex-
plique Elena Samodourova, directrice
du département de recherche Panel
consommateurs chez GfK, dans un en-
tretien a Léconomika. En 2017, le chiffre
d’affaires total des discounters a augmen-
té de 9,3 % et représente désormais 26 %
des ventes au détail PGC en Russie. »
Dans le sens classique du terme,
un discounter est un magasin dispo-
sant d’un assortiment limité et pro-
posant des prix bas grace a une trés
large proportion (jusqu’a 80 %) de ses
propres marques commerciales dans les
rayons. En Russie, selon la directrice
adjointe de Fitch Ratings Anna Jdano-
va, la chaine Okay (magasins Da!) dé-
veloppe ce type de format, mais il est



encore trop tét pour se prononcer sur
son succés. Pour ce qui est des maga-
sins de proximité, les experts estiment
que la part de marques commerciales
propres ne dépasse en général pas les
15%. Ils peuvent étre néanmoins consi-
dérés comme des discounters étant donné
qu’ils visent des petits prix ainsi qu'un
segment de masse.

Selon Elena Samodourova, en 2018,
tant les détaillants que les marques de-
vront trouver le juste milieu entre les
tentatives d’attirer les consommateurs
a coups de promotions et la rentabilité
du commerce.

Plus de marques, plus de
qualité, plus de choix

Les experts notent une autre tendance
récente: la fidélité des consommateurs
est en baisse. «Avant la crise, en 2012,
le panier de la ménagére comprenait
en moyenne 222 marques. En 2017, il
en comptait 261, indique Elena Samo-
dourova, directrice du département de
recherche Panel consommateurs chez
GfK. De 2012 a 2017, le nombre de ma-
gasins visités en une sortie est passé de
5a7, voire plus. »

En résulte une hausse de la concur-
rence. Les commercants se voient forcés
de chercher de nouvelles méthodes pour
augmenter leur compétitivité, analyse
Anna Jdanova, directrice adjointe chez
Fitch Ratings. «Une facon d’y arriver
est d’améliorer 'offre : des promotions
mieux réfléchies, des prix concurrentiels,
une atmosphere plus agréable dans les
magasins et une disposition pratique des
articles, davantage de produits frais. »

D’aprés Elena Samodourova, 1’ou-
verture croissante des consomma-
teurs a 'expérimentation de nouvelles
marques est un signal pour les détail-
lants: lancer de nouveaux magasins et
formats pourrait porter des fruits bien
juteux dans un avenir proche.

Commerces de proxi-
mité vs hypermarchés

A Moscou, depuis 2016, le critére de I’ac-
cessibilité géographique du magasin
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prime sur les autres critéres de sélec-
tion comme les prix et I’assortiment
(Tableau 2). «I1 n’y a pas si longtemps
encore, les habitants de la capitale
étaient préts a perdre du temps en tra-
jets vers le centre ou la périphérie pour
y trouver un vaste choix d’articles a des
prix intéressants. Mais aujourd’hui,
la situation évolue: les commerces de
proximité séduisent de plus en plus
les consommateurs et attirent tou-
jours plus de clients», explique Grigori
Petcherski, codirecteur d’ADG Group,
dans un entretien a Léconomika.

Pour répondre a la demande, tant les
promoteurs que les distributeurs s’ef-
forcent de réduire le format des maga-
sins pour les déplacer au plus prés des
consommateurs poten-
tiels. « En général, il est

Tableau 2

Critéres de sélection d’'un centre commercial pour les

Moscovites

Accessibilité
géographique

Tableau 3

Prix Assortiment

Objectif de visite des centres commerciaux

65%

Divertissement

Source: Watcom Group

s’installent dans les petits centres com-
merciaux proposent principalement des
produits de consommation courante,
ce qui attire un flux considérable de vi-
siteurs.

Un public en quéte
d’émotions

Pendant longtemps, il a suffi aux
centres commerciaux d’abriter une ou
deux enseignes «piliers» sur le long
terme pour assurer un flux constant de
visiteurs.

Aujourd’hui, la situation est tout
autre: les détaillants jusqu’ici consi-
dérés comme des «piliers» sont sus-

ceptibles de revoir leur
concept en profon-

plus facile de trouver
une surface commer-
ciale pour les petits for-
mats que pour les hy-
permarchés. En plus de
cela, les petites surfaces
commerciales sont sou-
vent louées, ce qui ré-
duit le délai d’ouverture
du nouveau magasin»,
estime Anna Jdanova,
directrice de Fitch Ra-
tings.

« Question format,
les gigantesques centres
commerciaux d’une sur-
face de 100-150 000 m?
se feront probablement
de plus en plus rares,
admet Artashes Oga-
nov, responsable du dé-
partement Immobilier
du bureau moscovite
du cabinet d’avocats in-
ternational CMS. Les ac-
teurs du marché consi-
derent que les petits
centres commerciaux
de quartier de 20 ooo m?

~

« QUESTION FORMAT,

LES GIGANTESQUES
CENTRES COMMER-

CIAUX D'UNE SURFACE

DE 100-150 000 M?
SE FERONT PROBA-

BLEMENT DE PLUS EN

PLUS RARES, ADMET
ARTASHES OGANOV,
RESPONSABLE DU

DEPARTEMENT IM-

MOBILIER DU BUREAU
MOSCOVITE DU CABI-
NET D'’AVOCATS INTER-

NATIONAL CMS. LES

ACTEURS DU MARCHE
CONSIDERENT QUE LES
PETITS CENTRES COM-

MERCIAUX DE QUAR-
TIER DE 20 000 M?
MAXIMUM CONSTI-
TUENT LE FORMAT

LE PLUS DEMANDE ET

LE PLUS EFFICACE. »

~

deur et, partant, de ne
plus agir comme un
pble d’attraction des
consommateurs. «Pre-
nons le secteur de I'élec-
tronique : les détail-
lants se tournent vers
le commerce en ligne.
D’un point de vue éco-
nomique, louer d’im-
menses surfaces au sein
d’un centre commercial
perd tout sens», pour-
suit Artashes Oganov,
responsable du dépar-
tement Immobilier du
bureau moscovite du ca-
binet d’avocats interna-
tional CMS.

Par ailleurs, les
consommateurs eux-
mémes ne se rendent
plus dans les centres
commerciaux seule-
ment pour faire des
achats, mais aussi pour
passer agréablement le
temps (Tableau 3). Les
promoteurs doivent

maximum constituent le format le plus
demandé et le plus efficace. » De 'avis
du spécialiste, de tels centres commer-
ciaux se construisent plus vite et sont
rentables; en outre, les exploitants qui

donc chercher de nouveaux péles d’at-
traction : cinémas, lieux de divertisse-
ment et de fitness, cafés, restaurants...
la liste est longue. «La composante
récréative est devenue un générateur

61%

Shopping

significatif de trafic, qui consiste a
conserver les visiteurs existants tout en
en attirant de nouveaux, indique Crigo-
i Petcherski, codirecteur d’ADG Group.
Un mélange optimal de commerces et
de divertissements permet de garantir
la fréquentation du centre tout au long
de ses heures d’ouverture en attirant
différents groupes cibles, et d’en as-
surer ainsi la rentabilité. Par exemple,
une étude menée par la société ECE en
Allemagne a démontré qu’aménager
des zones Food & Beverage faisait aug-
menter les ventes du centre commercial
de 5% en moyenne. »

La demande en divertissement va
de pair avec de nouvelles exigences en
matiére d’architecture et de design
des centres commerciaux et récréatifs,
estiment les experts. «De nombreux
promoteurs sont en train de trans-
former, de rénover ou de repenser les
sites existants, observe Artashes Oga-
nov. Un exemple: 1a société ENKA, qui
construit a Moscou des centres com-
merciaux et récréatifs flambant neufs,
de meilleure qualité, plus vastes et mo-
dernes, en lieu et place des anciens. »

«D’aprés PwC & SAP, 59% des
consommateurs donnent leur préfé-
rence a des centres ou il fait bon se pro-
mener, convient Grigori Petcherski. A
I’heure actuelle, les principales exi-
gences sont des galeries larges, beau-
coup de lumiére et la circulation la plus
aisée possible. Un exemple de projet
d’envergure tenant compte de toutes
ces tendances : une chaine de 39 centres
de proximité implantés dans des quar-
tiers résidentiels densément peuplés de
Moscou a I’endroit d’anciens cinémas
soviétiques. »

Selon les experts, l’activité de
consommation est repartie a la hausse
en 2018 apreés une période de stagna-
tion assez longue. La restauration des
revenus disponibles de la population
et une faible inflation contribuent a ce
phénomeéne. Cela signifie que les dé-
taillants ont toutes les chances de pros-
pérer. Lessentiel est d’étre a I’afflit des
tendances et de s’adapter en temps et
en heure aux attentes des consomima-
teurs.
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Technologies de
I'information:
la chasse au
consommateur

La vente au détail en ligne continue de se développer a un rythme
effréné. Selon I'Association des entreprises de commerce sur
Internet, les ventes en ligne ont augmenté de 20 % en 2017,
dépassant 1100 milliards de roubles (14,3 milliards d'euros).

Le shopping en ligne fait partie des habitudes de 68 % des »
internautes. Pourtant, les consommateurs continuent de se
rendre dans les magasins physiques. Les détaillants doivent
désormais tenir compte de ces tendances dans la mise en
place de nouvelles stratégies d'approche.

Diagramme1
Produits et services achetés en ligne par les Russes

Denrées
alimentaires

Billets d'avion
etdetrain

Contenu
multimédia

Produits
ménagers

Vétements
et chaussures

Appareils

Electronique ménagers

Source: étude BCG

Commerce sans
frontiére

Selon une enquéte menée par la société
BCG, 30% des sondés acheétent en ligne
de I’électronique, 28 % des appareils mé-
nagers ou des vétements et des chaus-
sures, 25% des articles pour la maison
ou du contenu multimédia, 40% des
billets d’avion et de train, 10% des den-
rées alimentaires (Diagramme?1).

La frontiére entre achats en ligne et
hors ligne s’estompe. «Le consomma-
teur d’aujourd’hui est avant tout un
individu éduqué aux technologies, qui
ne voit pas de frontiére entre les ma-
gasins physiques et internet, qui éco-
nomise son temps, qui fait des choix
de facon responsable et effectue des
achats rationnels», estime Evgueni
Guinzbourg, consultant en produits
numériques chez ADG Group. D’apres
les spécialistes de la société, on peut
actuellement distinguer deux straté-
gies de consommation : 75 % des sondés
recherchent un article et des avis sur
celui-ci sur Internet mais ’achétent
hors ligne, tandis que 44 % des consom-
mateurs se rendent d’abord en maga-
sin pour y examiner l’article, puis
l’achétent en ligne. En outre,
un tiers des consommateurs
suivent leurs marques favo-
rites et se tiennent au cou-
rant des dernieres offres
sur les réseaux sociaux.

«Dans le commerce de produits
non alimentaires, la vente en ligne
constitue désormais un facteur dé-
terminant de compétitivité, consi-
dére Anna Jdanova, directrice
du département de notation
des entreprises du secteur
de la consommation chez
Fitch Ratings. Pour les en-
seignes alimentaires, ce
canal de vente reste
encore anecdotique;
de nombreux dis-
tributeurs com-
mencent seu-
lement a
I’instaurer
dans les
grandes
villes. »




Léconomika

Selon la spécialiste, le cotlit élevé de la
livraison par rapport au prix du produit
constitue un frein au développement
de I’e-commerce : «Les denrées alimen-
taires colitent moins cher que I’électro-
nique et les appareils ménagers, par
exemple, alors que les cotits logistiques
sont comparables», poursuit-elle.

Sur tous les fronts

Dans la course aux consomma-
teurs, la situation actuelle ne
laisse pas d’autre choix aux dé-
taillants que de développer une straté-
gie de vente omnicanale, qui implique
la fusion de tous les canaux de com-
munication possibles: boutique en
ligne, plateforme internet, appli-
cations mobiles, réseaux sociaux,
messageries instantanées, agents
conversationnels, etc.
«La vente omnicanale donne un
avantage concurrentiel aux entre-
prises, puisqu’elle offre la possibi-
lité aux consommateurs d’acheter
des articles de 1a maniére qui leur
convient le mieux, explique Anna
Jdanova. Rapidité et confort sont
les priorités du consommateur.
La possibilité de faire ses courses
en restant chez soi peut donc s’avérer
décisive lors de I’achat. »
D’apres les experts d’ADG
Group, les premiéres a passer a
la vente omnicanale sont les en-
seignes a cycle d’achat long, ol
les clients dépensent des montants
élevés a chaque visite et sur le long
terme. Il s’agit d’entreprises de secteurs
différents: produits mé-
nagers, construction et
rénovation, électronique
grand public, articles
pour enfants, mode. Da-
niel Drazner, PDG de la
société Diginetica et ex-
pert en technologies nu-
mériques, fait ce constat:
l’'introduction de straté-
gies omnicanales en Oc-
cident a permis d’aug-
menter de 33% le retour
des clients en magasin
et de multiplier les dé-
penses des «omniclients»
par 3 (voire par 8).

Lomnicanalité

en action
A T’heure actuelle, le re-
tail russe compte déja de
nombreux exemples de
projets omnicanaux réus-
sis. Dans le secteur du
mobilier et des articles
ménagers, citons l’entre-
prise Hoff, qui s’efforce
de maintenir le lien avec
le client jusqu’a ’achat,
peu importe ou s’est noué le premier
contact: sur la boutique en ligne,
dans un magasin physique ou via
une centrale téléphonique. L'an-
née passée, la société a annoncé
son intention de se lancer dans la
réalité virtuelle afin de permettre
a ses clients de visualiser I’effet
d’un meuble dans leur apparte-

ment.

Leroy Merlin, 1'un des géants
du bricolage, a fait de ’'omnica-
nal une de ses priorités. Outre
le développement du commerce
en ligne, la chaine soigne sa

présence sur les réseaux so-
ciaux, blogs et forums, tout en
construisant sa propre com-
munauté autour des théma-

~

LA CONCURRENCE
S'INTENSIFIE SUR LE
MARCHE. DANS CE
CONTEXTE, LES
SOLUTIONS IT SE
REVELENT DES OUTILS
CLES DANS LA COURSE
AU CONSOMMATEUR.
MESSAGERIES
INSTANTANEES,
RESEAUX SOCIAUX,
ADRESSES ELECTRO-
NIQUES : LE CONSOM-
MATEUR RECOIT TOU-
JOURS PLUS D'OFFRES
PENSEES « SPECIALE-
MENT POUR LUI ».

~

1

tiques de la rénovation et de I’'aménage-
ment de la maison.

Du coté de I’électronique, la socié-
té M-Video a instauré un systéme de ta-
bleau de bord unique pour sa clientele,
ol celle-ci peut consulter ses achats en
ligne et hors ligne; elle développe aussi
un réseau de points relais ou les clients
viennent récupérer leurs commandes.
Des «zones numeériques» sont en outre
apparues dans les magasins physiques:
les vendeurs-conseillers y disposent de
tablettes présentant les caractéristiques
précises des articles, et permettant aux
clients de comparer les différentes offres
d’une méme catégorie.

Dietski Mir, I'un des leaders des ar-
ticles pour enfants, développe acti-
vement la vente en ligne. En 2015, la
chaine a mis en place un service de re-
trait des commandes en magasin.

Mais si la vente omnicanale intéresse
les distributeurs, elle suscite également
I’appétit des promoteurs. Par exemple,
ADG Group projette d’augmenter de 20 %
le flux de visiteurs dans ses centres com-
merciaux de quartier. « Notre stratégie
omnicanale est 1a suivante : pour chaque
meétre carré actuellement loué, le loca-
taire aura acces a une infrastructure nu-
mérique lui permettant de communiquer
en ligne avec les consommateurs habi-
tant dans les alentours, explique Evgue-
ni Guinzbourg. Cela signifie que, grace
a notre soutien, le magasin pourra pro-
poser des offres ciblant ses clients po-
tentiels. Il pourra ainsi, en recourant au
mode de communication choisi par les
clients (messagerie instantanée, etc.),
inviter a des ventes croisées ou a des pré-

ventes les consomma-
teurs sélectionnés selon
leur profil, au moment
ou ils souhaitent faire
leurs courses. »

«\VVous avez
un nouveau
message»

La concurrence s’in-
tensifie sur le marché.
Dans ce contexte, les so-
lutions IT se révelent
des outils clés dans la
course au consomma-
teur. Messageries instan-
tanées, réseaux sociaux,
adresses électroniques:
le consommateur recoit
toujours plus d’offres
pensées «spécialement
pour lui».

«L’analyse des méga-
données et les cartes de
fidélité figurent désor-
mais au centre de la stra-
tégie marketing, car elles
permettent de personna-
liser les actions promo-
tionnelles. De cette ma-
niére, le consommateur ne regoit que les
offres qui I'intéressent, et le commercant
ne dépense pas inutilement son argent
en actions inefficaces», analyse Anna
Jdanova.

Selon les spécialistes, 1'avenir de la
vente au détail est intimement lié a la
personnalisation croissante des offres.
En échange de leurs données person-
nelles, les clients veulent non seulement
étre informés des nouveautés, mais aus-
si recevoir des réductions, des bonus,
des services complémentaires, profi-
ter d’un service apres-vente, etc. Tout
en exigeant de I’enseigne qu’elle ne se
montre pas trop envahissante et qu’elle
protége les données personnelles contre
des fuites éventuelles.

4 NOUVELLES

Les leaders de la distribution
en Russie vont instaurer
des étiquettes de prix
électroniques dans les deux
prochains mois

SELON LA SOCIETE KOMPO, FABRI-
CANT RUSSE D’ETIQUETTES DE PRIX
ELECTRONIQUES, AUCHAN PREVOIT
D'INTRODUIRE 50 00O DE CES APPA-
REILS DANS SON MAGASIN situé dans
le centre commercial Aviapark; I'en-
seigne Perekriostok compte quant
a elle en adopter 56 000 et Magnit
les installe dans ses magasins de
la région de Moscou. Cela fait déja
quelques années que les étiquettes
de prix électroniques font leur ap-
parition dans les magasins: en juin
2016, Technosila ouvrait un magasin
phare équipé de technologies numé-
riques et d'étiquettes électroniques,
un systéme que Magnit et Metro
C&Cavaient également déja testé.

47% des Russes sont préts
a acheter des PGC
en ligne

=

IL S'AGIT DES RESULTATS D'UNE EN-
QUETE MENEE PAR LA SOCIETE
NIELSEN. Cela dit, seuls 4% des son-
dés effectuent régulierement des
achats en ligne dans ce segment.
A titre de comparaison, ce chiffre
monte a 40% en Chine. Dans la ca-
tégorie des PGC, ce sont les pro-
duits de beauté et de soin, les ar-
ticles pour animaux et pour enfants
qui inspirent le plus la confiance des
internautes. Parmi les incitants a
l'achat, les sondés citent la garantie
de fraicheur s'il s'agit de denrées ali-
mentaires, la livraison gratuite et la
livraison dans des tranches horaires
prédéfinies, des conditions de retour
claires ainsi que la possibilité d'obte-
nir des articles uniques en leur genre.

La Russie lancera un projet
pilote de marquage des
chaussures au moyen

de signes distinctifs
enjuillet 2018

SN

LE MINISTERE DE L'INDUSTRIE ET
DU COMMERCE A ANNONCE QUE
CE SYSTEME DE MARQUAGE VISAIT
A LUTTER CONTRE LA MISE EN CIR-
CULATION ILLEGALE DE PRODUITS
ET QU'IL PERMETTAIT DE SUIVRE LE
PARCOURS DE L'ARTICLE, DE SA PRO-
DUCTION JUSQU'AUX ETALs. En aoit
2016, c'était le marquage des ar-
ticles de pelleterie qui avait été im-
posé. Lannée 2017 a ensuite vu le
lancement du projet expérimental
de marquage des médicaments, qui
deviendra obligatoire dés 2019. Se-
lon le ministére, le systéme de mar-
quage englobera tous les groupes
de production principaux d'ici 2024,
en commencant par les vétements
et les chaussures et en finissant par
les denrées alimentaires.
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B 2017 roay Ha pblIHKe TOProBOM HeABMXXMMOCTU HA4Ya/10Cb OXKUBJeHMe. Ha ¢oHe caMmoro HM3KOro 3a nocaegHue 10 feT
BBOZ.A B CTPOM HOBbIX TOProBbIX MNJ10LW,AAEM BbIPOC CMPOC Ha KayeCTBeHHble NomeLeHus. O TOM, C KaKumu npobiemamm
CTa/IKMBAOTCSA apeHAATOPbl TOProBOW HEABUXKUMOCTU 1 KaKne yC/10BUS peKOMeHAYeTCs NponucaTthb B 0roBope
apeHpbl, L'économika pacckasan rnaBa npakTUKM HeABUXXMMOCTU MOCKOBCKOIO odpurca MexxayHapoaHOW 1opruanyeckomn
dunpmbl CMS ApTawiec OraHoB.

— Ha kakue Bonpochbl ciegyet o6patuTb
BHMMaHWe Npu 3aK/104YeHUN Jorosopa
apeHAbl TOProBoi HeABUXUMOCTU?

— MNepBoe, YTO Mbl peKOMeHAyeM caenaTh
eLle A0 3aK/0YeHMs 4OroBopa apeHabl,
0CO0BEeHHO ecnn apeHAaTop NAaHUpyeT 3a-
HSITb CYLLLeCTBEHHYIO N0 lb, — MPOBECTMU
IOpPUAMYECKYIO NPOBEPKY NPaB apeHAo0aa-
Tena Ha AaHHbIM 06beKT. EC/in 3TO HOBbIN
06BEKT — XKenaTeslbHo NpoOBEepUTL UCTOPUID
cTpouTensCcTBa. EC/M JaBHO CyLLEeCTBYHO-
WNM — KAK MUHUMYM HY>XHO yAO0CTOBe-
pUTbLCS B TOM, YTO NMpaBa CO6CTBEHHOCTU
apeHaoAaTens Ha 3TOT 06beKT 3aperun-
CTPUPOBAaHbI, YTO NMOMeELLLEHMNE, KOTOpOoEe
6yneT NpeAMeTOM apeH/bl, MOCTABAEHO Ha
y4eT 1 4TO OHO He 06peMeHEeHO npeablay-
MM AOrOBOPOM apeHabl. Kpome Toro, ec-
NIV NOMeELLEHME HAXOAUTCA B 3a10re, HyX-
HO y6eanTbLCA, YTO apeHaoaaTeNb NOAYYMA
cornacue 3anorogepxartens (Hanpumep,
H6aHKa) Ha 3aK/1KYeHre 40roBopa apeHabl.

CnepytoLmMi MOMEHT — COrflacoBaHue
CPOKOB apeHAbl. B cerogHaLWHNX 3KOHO-
MUYECKMX YCNOBUSIX CZIOXKHO NPOrHO3UPO-
BaTb CBOM BU3HeC Ha 5-7 NeT Bnepes, no-
3TOMY apeHAaTopbl, Kak NpaBuao, XoTaT
MMeTb MpaBoO OAHOCTOPOHHErO BbiXxoAa
M3 LOroBOpa A0 OKOHYAHMS CPOKa apeH-

Abl. Hanpumep, ecnu marasuH He bygeT
yCnewHbIM, eCI apeHaaTop OCTaHeTCs
HeA0BOJIEH KA4YEeCTBOM TOProBOro LieHTpa
WY B Cly4ae M3MeHeHUs NONNTUKN pU-
Tennepa B Poccmu. Takyto BO3MOXHOCTb
HY>KHO NpeflyCMOTPeTb B 4OrOBOPE.

[ONONHNTENbHO CTOUT y4eCTb BO3MOXK-
HOCTb YCTYMNKM NpaB No AOroBOpPY WK cyb-

apeHabl noMelleHns abdUINMPOBAHHBLIM C
ApeHaaTOpOM KOMMNAHWUAM 60 TPETLUM
MUaM, AManasoH BalOTHOro Kopuaopa
A9 pacyeTa HOMMHUPOBAHHbIX B BasiloTe
APEHAHBLIX CTABOK, MOPAAOK BbIMOSHEHUS
OTAE/N04HbIX paboT, pa3Mep OTBETCTBEH-
HOCTW CTOPOH 32 HapyLUeHMe CBOUX 068-
3aTenbCTB Y MHOTFOE ApYroe.

- Kakue cneundunyeckume ycioBus Bbl pe-
KOMeHAyeTe BK/1l04aTb B ,OrOBOP apeH-
Abl TOProBbiX MOMELLLEHWIA?

— Takux ycnoBui Hemano. Hanpumep, ans
HEKOTOPbIX CBOMX K/IMEHTOB Mbl BK/IOHaEM
B JOrOBOP NOMOXeHMS 06 0653aTe/IbHOM
Ha/ZIM4yMm B TOProBOM LieHTpe onpeaenex-
HbIX «SIKOPHbIX» ApeHAaTopoB, 06 OTCyT-
CTBMW KOHKYPEHTOB B TL| 1au ero yactu, B
KOTOPOW HAXOASATCS apeHyeMble nomeLle-
HWA. MHOrve KpynHble puTennepbl Tpeby-
0T NpeaycMaTprBaTh B JOrOBOPaX Hanu-
Yyme rapaHTUPOBAHHOIO MUHUMALHOTO
Tpaduka nokynaTenen 8 TOProBoM LIEHTPe,
BO3MOXHOCTb 0TKa3aTbCs OT y4acTus B pac-
npofaxax, KoTopble MPOBOAUT TOProBbIN
LLeHTP, OT NPYMEHEHNSI ANCKOHTHbIX KapT
M TaK ganee. Y Kaxzaomn KpyrnHom ToproBom
KOMMaHWM ecTb CBOM HAabop Takmx cnewu-
dunyecknx TpeboBaHU, KOTOPble Hanps-
MYI0 BMSIOT Ha 3KOHOMMKY MarasmHa, 1 nx
NlyyLUe y4eCTb B LOrOBOpe apeH/bl 3apaHee.

- C KakMmu npo6seMamMm CTaKUBAIOT-
€Sl MHOCTPaHHbIe pUTeniepbl Ha poCCUit-
CKOM pblHKe?

— Mpexae Bcero, 310 AepuuUnT noaxoas-
LLMX TOProBbIX naoLagen. MHoCTpaHHbIM

puTennepam, 0CO6eHHO TeM, KOTopble
OPWEHTMPOBAHbI HA CPEAHMI N NPpeMMANb-
HbIA CEerMeHTbl, A5 NoAAep>KaHMUS peny-
Taunm 6peHaa HeobxoAMMbl KA4eCTBeH-
Hble MOMeLLeHWs, 4TO noapasymeBaeT
yAo06HOe pacnonoxeHme, COBPEMEHHbIN
MHTEepbep 1 NepBOKIACCHOE MHXXEeHepHoe
obopypoBaHue TLL, Hannyne B HeMm Heob-
XOAMMOW NHDPACTPYKTYPbI A/15 MOKynaTe-
nent. NMpu 3TOM MHOrMe poCCUNCKMNe Top-
roBble LLeHTPbl JAHHbIM TpeboBaHMsIM He
COOTBETCTBYHIOT, TaK KaK Hbl1M MOCTPOEHbI
b6onee 20 neT Hasag,. Hanpumep, No oueH-
Kam aHanuTuKoB, B MOCKBe A0 30 % TOp-
rOBbIX LLeHTPOB GU3NYECKN U MOPASIbHO
ycrapenu.

BTopas npobnema — KayecTBo ynpase-
HWS TOProBbIM LLeHTPOM. B 3TOM 3auHTe-
pecoBaHbl BCe apeHaaTopbl, HO B NepByio
o4epefib KpyrnHble MHOCTPaHHbIE M POCCUM-
CKkue ceTu. KayectBeHHoe yrnipaBneHue TLL
BK/1tO4AET NpaBUIbHYIO MAapKeTUHIOBYIO
NOSINTUKY MU COOTBETCTBYHOLLEe HanonHe-
HWe apeHpaTopamu. Bce 370 B KOHEYHOM
cyeTe BMSIET HA TpaduK nokynatenemn u
YCMEeLWwHOCTb pO3HMYHOIo BK13Heca.

- Kakue ycnyru okasbiBaet CMS B o6na-
CTW apeHfbl TOProBOM HeABUXUMOCTU?
— Hawwnm knneHtam nosesno: y CMS ectb
ONbIT U pecypcbl, YTO6bI OKa3biBaATb pu-
Tennepam HeOBXOANMYIO OPUANYECKYIO
NMOMOLLb BO BCEX aCMeKTax AesiTe/IbHOCTU.

Hanpumep, Koraa MHOCTPaHHbLIA po3-
HWYHbI ONepaTop TO/IbKO FOTOBUTCS BbI-
TW HA POCCUMCKNIA PbIHOK, TO MOXeT 0bpa-
TUTLCA K HaM 32 NOMOLLbIO C CO3AaHNEM

POCCUIMCKOro IOpUANYECKOro Anua Uamn
OTKpbITMEM NpeACTaBUTENLCTBA.

Korpa HamgeHbl noaxoasiime noMeLle-
HWUS, Mbl MTPOBOANM IOPUANYECKYIO NPO-
BEpKy CTaTyca 3TUX NOMELLeHUI 1 NpaB
apeHpofaTens Ha HUX. Mbl MOMOraem c
MOArOTOBKOWM W COrNacoBaHWeM [OroBo-
pa apeHfbl U Nnpeafiaraem BK/IIOUYUTL B He-
ro topuanyeckme KOMMepYeckune ycno-
BUSI, KOTOpble ByayT 3aWwnLaTh MHTEpeCh
apeHaaTopa.

Hawww cneumanmncTbl Takxke OKkasbiBatoT
MOMOLLb B pPeLLEHNW IOPUANYECKNX BOMPO-
COB MOArOTOBKM W BbIMOJIHEHWS OTAEN0Y-
HbIX paboT B apeHA0BaHHbIX MOMELLEeHNSIX.
Hanorosble 3kcnepThbl AAKOT COBETHLI MO OM-
TMMM3aLUN HANOrOBbIX PUCKOB A/151 ApeH-
fnartopa. U Tak ganee.

CnoBoM, Mbl paboTaeM B pexume oa-
HOro OKHa, KOorfa K/JMeHTy A0CTAaTOYHO
NPUATU B OAHY topuanYeckyto dbupmy,
4TOObI NOAYYNTL MOMHBIV NAKET YCAYT, KO-
TOpPbIV MO3BOAUT MaKCUMabHO 3 dek-
TUBHO M B OKaTble CPOKM J0OUTLCS Xena-
eMoro pesynbTara.

cM'S/

Law.Tax
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Des baux clés en main
pour les detaillants

Le marché de I'immobilier commercial a montré des signes de reprise en 2017. La demande en locaux de qualité a augmenté alors
que le taux de démarrage d'activité des nouvelles surfaces commerciales est au plus bas depuis dix ans. Pour Léconomika, Artashes
Oganov, responsable du département Immobilier du bureau moscovite du cabinet d’avocats international CMS, explique les
problemes auxquels sont confrontés les preneurs de locaux commerciaux, ainsi que les clauses qu'il convient d’intégrer dans les

contrats de bail.

- A quoi faut-il faire attention lorsqu'on
signe un bail commercial?

— Notre premier conseil, avant de signer un
contrat de bail, est d'effectuer un due dili-
gence des droits du bailleur sur le bien en
question, surtout si le preneur compte oc-
cuper une surface importante. S'il s'agit
d'un nouveau bien, il est préférable de pas-
ser en revue 'historique de la construction.
Si c'est un bien existant, il faut au moins
vérifier 'enregistrement des droits de pro-
priété du bailleur sur le bien en question
et les locaux pris en bail, et I'absence de
tout autre bail antérieur. En outre, si les
locaux sont hypothéqués, il faut s'assurer
que le bailleur a recu l'accord du créancier
(par exemple, la banque) pour conclure le
contrat de bail.

La deuxieme étape est la négociation
de la durée du bail. Dans la conjoncture
économique actuelle, il est difficile de voir
au-dela des 5-7 prochaines années d'activi-
té. Le preneur veut donc en général se ré-
server le droit de résilier unilatéralement le
contrat avant terme. Le magasin peut ne
pas rencontrer le succés escompté, le pre-
neur peut ne pas étre satisfait du centre
commercial, le détaillant peut changer
de stratégie en Russie: ce sont autant de
possibilités a prendre en compte dans le
contrat.

A quoi faut-il encore faire attention? A
une potentielle cession des droits prévus
par le contrat ou a un sous-bail de la sur-
face a une société affiliée au preneur ou
a un tiers, aux marges de fluctuation des
taux de change pour le calcul d'un loyer en
devise étrangére, aux conditions d'exécu-
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tion des travaux d'aménagement, a la res-
ponsabilité des parties en cas de non-res-
pect de leurs obligations respectives, etc.

- Quelles clauses spécifiques conseillez-
vous d'inclure dans un contrat de bail
commercial?

—Il'y en a beaucoup. Par exemple, pour cer-
tains de nos clients, nous ajoutons des
clauses stipulant la présence obligatoire de
certaines enseignes «piliers» ou lI'absence
de concurrents (dans tout le centre com-
mercial ou a proximité de 'emplacement
concerné). Beaucoup de grandes surfaces
demandent que le bail prévoie un flux de
clientéle minimum garanti, la possibilité
de ne pas prendre part aux soldes organi-
sés par le centre commercial ou de refuser
I'utilisation de cartes de fidélité du centre
commercial, etc. Chaque grand distribu-
teur apporte son lot d'exigences particu-
lieres qui influencent directement l'activi-
té du magasin, et il vaut mieux les inclure
a l'avance dans le contrat de bail.

- A quels problémes les distributeurs
étrangers se heurtent-ils sur le marché
russe?

— Il s'agit avant tout du manque de sur-
faces commerciales adaptées. Les détail-
lants étrangers, et particulierement ceux
qui visent les segments moyen et haut de
gamme, ont besoin d'emplacements de
qualité pour entretenir la réputation de
leur marque. Ceci implique une situation
adaptée, unintérieur moderne et un centre
commercial parfaitement équipé, ainsi que
la présence des infrastructures nécessaires
aux consommateurs. En Russie, nombre de
centres commerciaux ne remplissent pas
ces critéres parce qu'ils ont été construits
ily a plus de 20 ans. A titre d'exemple, les
analystes estiment que jusqu'a 30 % des
centres commerciaux de Moscou ont mal
vieilli, tant du point de vue physique qu'es-
thétique.

Ensuite, la qualité de la gestion des
centres commerciaux pose probléme. Ce
point touche toutes les enseignes loca-
taires, notamment les grandes chaines
russes et étrangeres. Par gestion de qua-
lité, on entend l'organisation d'une poli-
tique de marketing adaptée et I'assurance
d'un taux d'occupation minimum, autant
de facteurs qui déterminent le flux de clien-
téle et la réussite du commerce de détail.

- Quels sont les services que CMS pro-
pose en matiére de location de surfaces
commerciales?

— Nos clients ont de la chance: grace a son
expérience et ses ressources, CMS est en
mesure de proposer aux détaillants une

assistance juridique touchant tous les as-
pects de leur activité.

Par exemple, quand un distributeur
étranger désire se lancer sur le marché
russe, il peut s'adresser a nous pour créer
une société ou ouvrir un bureau de repré-
sentation en Russie.

Une fois que le client a trouvé des lo-
caux qui lui conviennent, nous procédons
a un duediligence des locaux en question et
des droits du bailleur sur celui-ci. Nous ai-
dons a préparer et a négocier le contrat de
bail et proposons d'y ajouter des clauses
commerciales qui protégeront les intéréts
du preneur.

En outre, nos spécialistes assistent
nos clients concernant toute question ju-
ridique relative a l'organisation et a I'exé-
cution des travaux daménagement dans
'emplacement concerné. Nos experts en
fiscalité prodiguent des conseils d'optimi-
sation des risques fiscaux encourus par le
preneur.

En un mot, nous fonctionnons selon
le systéme du «guichet unique»: le client
ne s'adresse qu'a un seul cabinet d'avocats
pour obtenir un éventail complet de ser-
vices juridiques. Cela permet d'atteindre
les résultats escomptés de la facon la plus
efficace dans les meilleurs délais.

cM'S/
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D/1IeKTPOHHAaA KOMMepLuuna:
NHTe//1IeKTyaslbHas CO6CTBEHHOCTb

HY)XXKAaeTCd B 3alluTe

NHTepHeT-MarasuHbl Ha6MparoT Bce 60/1bLUYIO NONYISPHOCTb, 06X0A4 MO Npoaa)kaMm o¢laiHOBble TOProBble ceTu. Mo
oL.eHKaM 3KCnepToB, B PyHeTe cerogHsa paboTaet 60/1ee 40 TbiCSIY MHTEPHET-CanTOB MO NPOAAXE TeX UIN UHbIX TOBA-
poB. O TOM, C KaKUMU npobsieMamu B chepe NHTeNIeKTyaIbHOM CO6CTBEHHOCTM CTA/IKUBAETCS OHNaNH-6M3HEC 1 Kak UxX
pewarTb, L'économika pacckasan craplumii lopuct «Fopoamncckuin u NMaptHepbi» Unbs Fopsyes.

- Kakune HapylieHUs UHTeNIeKTyalbHOWM
CO6CTBEHHOCTM Yallie BCero BCTpeyaroT-
CS B UHTEpHeT-putenne?

— OCHOBHble KOHOANKTHbIE CUTYALMK NPK-
MEHUTEeNbHO K chepe MHTennekTyanbHon
COBCTBEHHOCTM B MHTEPHET-pUTENSIE, Ha
Hall B3rna4, CTpOSITCS BOKPYr TOBApHbIX
3HaKoB. Mpn 3TOM CNEeKTp KOHPANKTOB
NMOMWMO CMOPOB M13-3a HA3BAHWUS Marasu-
Ha (B TOM YMC/1e 13-3a JOMEHHOTO MMEHM)
MOXET BKtOYaTb B CeH5 Kak peannsaumio
«MOALeNOoK», TaK U CJlydan peannsaunm
OPUTMHANbHbLIX TOBAPOB HEABTOPU30BAH-
HbIMW MarasmHamu Uan aunepamu. B ot-
HOLLEHWM BTOPOW CUTYALNWN pedb NAET O
Tak Ha3biBaeMOM NapanjefibHoM, Uan ce-
poM MmMmnopTe.

B Poccum kak yqacTHuLe EBpasumiicko-
ro 3KOHOMMYeckoro coto3a (EASC) npsmo
3aKpeneH «permoHanbHbLI NPUHLMM NC-
YyeprnaHus UCKNIOYUTENbHBIX NpaBsy. B [lo-
rosope 0 EASC AaHHbIN NpuHLmMn cdop-
MY/MPOBaH CneaylowmmM obpasom: He
ABNAETCS HAPYLLEHMEM UCKITOYUTENLHOTO
npasa Ha TOBApPHbIN 3HAK MCMO/b30BaHWe
3TOr0 TOBAPHOrO 3HaKa B OTHOLLIEHWUN TO-
BapOB, KOTOpble 6bl1M NPaBOMEPHO BBEAE-
Hbl B rPaXXAaHCKMIA 060POT Ha TEpPUTOPUN
N060ro 13 rocyfapCTB-41eHOB Henocpea-
CTBEHHO npaBoobnagartenem TOBapHOro
3Haka 1 (Mnn) ToBapHOro 3Haka Cotosa nnm
APYrMMU IMLAMM C €70 COrnacus.

DTO 03HAYaeT, YTO eI UHTepHEeT-Ma-
rasvH BefeT CBOK AesATeNbHOCTb MO Npo-
[a>Ke TOBApOB, TO 4/151 1erasibHOCTM Takon
LeaTeNbHOCTY Npeasiaraemble K Npofaxe
TOBapbl LLO/HKHbI 6bITh M3HAYANLHO BBEAE-
Hbl B FPaXAaHCKMin 060pOT Ha TeppuTOpUM
nobon n3 ctpaH Corosa cammm npaBoobna-
faTtenem wam C cornacms ynoaHOMOYeH-
HbIX UM L. B NPOTUBHOM C/ly4ae MOXHO
BECTM peYb O HApYLUEHUWN UCKTIOUNTENbHO-
ro npasa Ha TOBApPHbIN 3HAK.

CnepgyeT OTMETUTDL, YTO UCMNOJIb30Ba-
HVYe MOoAenn «npsaMbix NOCTaBok» (drop-
shipping) BoBce He oTMeHsieT cobntoge-
HMA AEeNCTBYIOLLEero 3aKOHO4ATeNbCTBa,
MOCKOJIbKY MCMOJIb30BaHME NOA0BHON MO-
Aenu Bce paBHO NojpasymMeBaeT UCMO/b-
30BaHMe TOBApPHbIX 3HAKOB (B TOM 4MC/ie B
npeasioXKeHMaX 0 Npoaaxe/3akase Toeapa),
4TO, B CBOIO O4epeAb, NeranbHoO HeBO3MOXK-
HO 6e3 cobnoaeHns TpeboBaHUSA O HaNn-
4Yum cornacms npasoobnagatens.

CoBceM HefaBHO KOHCTUTYLIMOHHbIN
cya PO B cBoeM MocTaHOBAEHUM OT 13 deB-
pans 2018 r. Ne 8-I1 pa3rpaHu4ua oTBeT-
CTBEHHOCTb 32 BBEAEHME B rPaXKAaHCKNN
060pOT OpUrMHaNbHbLIX TOBApOB 6e3 corna-
1 npaBoobniagartens, 04HAKO He OTMe-
HWN 0eNCTBME PErMoHasbHOro NpuHLMNa
ncHepnaHma UCKIIYUTENbHOMO Npasa. A
3HAYUT, HECMOTPS Ha OnpeaAeseHHble U3-
MEHeHVa B Mepax OTBETCTBEHHOCTH, KO-
TOpble 3a10XXNUN KOHCTUTYLIMOHHbIV CyA,
Heobxo0AMMOCTbL Noay4aTh cornacme npa-
BoOONafaTeNns Ha BBeAeHVe B rpaxaaH-
CKMI 060POT OpPUTMHA/BLHLIX TOBAPOB CO-
XpaHseTcs.

nnbsd rOPA4EB

BHMMaHwMe TakXe CTOMUT 0bpaLLath 1 Ha
NOCTPOeHWe peknamHOM cTpaTerum: uc-
NoNb30BaHWe TOBAPHbIX 3HAKOB KOHKYPeH-
TOB B peKaaMe CBOen AesTeNbHOCTU (B TOM
YMc/e B KOHTEKCTHOM pek/iame C UCMOob30-
BaHMEM MONCKOBbLIX CETEN) MOXET B psije
C/ly4ae BbI3BaTb BOMPOChI MPUMEHUTEIbHO
K KOPPeKTHOMY CPaBHEHMIO 1 JOCTOBEPHO-
CTW peknambl.

Taioke cnegyet 06paTuUTb BHUMAHMe,
YTO B pUTensIe No-npexXHeMy akTyasibHbIM
ABNseTCa U cobntogeHne aBTOPCKMX Npas.
Peyb nAeT 0 NpaBax Ha AM3anH canTa, Ha
WwpKndT, Ha KaTanoru, gaxe Ha potorpa-
dun B NpeanoXeHmsx 0 NpoaaKax ToBa-
poB. KOHEYHO, Henb3a He 06paTUTL BHUMA-
HWS N HA PUCKW 415 pUTenNa, CBA3aHHble
C peanunsaumen ToBapoB, NoAnaaaLwmx
noj AeNCTBYIOLLME NATEHTbI TPETLUX L,
Ha n306peTeHns, None3HbIe MOLENN N OCO-
H6eHHO NPOMbILLeHHble 06pasLbl.

- Ha kakue Bonpocbl B 061aCTN UHTEJ1eK-
Tya/ibHOW CO6CTBEHHOCTU cneayeT o6pa-
TUTb BHAMAHUe NMpU OTKPbITUU UHTEP-
HeT-marasuHa?

— 3aKOHOAATEeNbCTBO W NpaKTUKa 0643bI-
BAOT NPOSABAATL AO/IKHYIO OCMOTPUTESb-
HOCTb. MpUMEHNTENLHO K chepe nHTep-
HeT-puTernna OCMOTPUTENLHOCTb AO/IKHA,
B NepBy0 04epesb, NPOsSBAATLCSA B BbI6O-
pe AOMEHHOro UMeHU. B 4YacTHOCTU, Heob-
XOAMMO y6eamnTbCs, YTO BbI6OP LOMEHHOIO
WMEHU He HeceT B cebe pUCKOB NPUMEHU-
TebHO K 6onee paHHUM CpeacTBaM MHAM-
BMAyannsaLmm TpeTbnx AnL, (ToBapHbLIM
3HaKaM, KOMMepYeckMM 0603HaYEeHUSM,
dUPMEHHBLIM HAUMEHOBAHWAM U HanUMe-
HOBAHUSM MECT NPOUCXOXAEHNS TOBAPOB).
Mpw 3TOM cam no cebe AUCTPUOLIOTOPCKNIA
[LOrOBOp He BCcerja o3Havaet aBToMaTuye-
CKOe cornacue npaBoobnagaTens Ha BKJILO-
YeHKWe ero TOBapHOro 3Haka B COCTaB [0-
MEHHOI0 MMEHMW.

B ciyyae ecnm BbIGpAHO OpUTrMHaNbHOe
Ha3BaHwWe, MeeT CMbIC/ 0becnevnTs perm-
CTpaLMIo TOBapHOro 3Haka ans 6onee 6e3s-
OMacHOro BeAeHUs CBOeN KOMMEpPYEeCKon
LeaTenbHOCTH.

- Y710 HeO6X0ANMO caenatb AN 3aLUTbI
CBOEro TOBapHOro 3HaKa u Apyrux o6b-
€KTOB UHTe/JIeKTYa/IbHON CO6CTBEHHO-
ctn?

— McknounTtensHoe NpaBo Ha TOBApHbLIN
3HaK OXpaHseTCcs Npu yC/IOBUM ero rocy-
[apcTBeHHOM perncrtpauum B degepanb-

Hou cyx6e No MHTenneKTyanbHOM Cob-
cTBEHHOCTU (PocnaTteHTe). PekomMeHAayeTcs
nepea nofave 3asaBKK MPOBECTU NOUCK,
MOCKObKY peecTp TOBapHbIX 3HaKOB [,0-
CTyMeH TPeTLUM IMLAM.

DTO No3BOASET B paje Cay4aes CNpo-
rHO3MpPOBaTb PUCKM OTKA3a, BbISBUTbL He-
NCNoNb3yemble TOBAPHbIE 3HAKM KOHKYPEeH-
TOB. [leN0 B TOM, YTO €C/1M TOBaPHbIV 3HaK
He UCnonb3yeTcs B TOM B BU/E, B KAKOM OH
3apermcTprpoBaH, To No NCTeYeHUN Tpex
NleT C MOMEHTA roCyAapCTBEHHOM peru-
CTPaLMK 3aMHTEpPeCcOBaHHOE INLIO MOXET
noTpe6oBaTb AOCPOYHO NpeKkpaTUTL Npa-
BOBYIO OXPaHy HeWCnoab3yeMoro ToBap-
HOro 3Haka B Cyae No MHTeNneKTya bHbIM
npasam.

B Lenom kpamnHe BaxkHO obecrneynTb
MpaBW/bHOE COCTaB/IEHNE 3a81BKU, KOPpPeK-
THO OCYLLeCTBAATb OMAaTbl COOTBETCTBY-
IOLLMX MOLIMH, YMETb MPOrHO3MPOBaTh
pYCKM MO UTOram nomcka. Bo Bcem 3Tom
MOTYT MOMOYb NATEHTHbIE MOBEPEHHbIE, B
TOM YMC/Ie HaLla topuanYeckas dpupma.

- Kak He ONYCTUTb HapYLUEHUS YYXKUX
MHTe/NIeKTyaNbHbIX NpaB?

—3aKOoHOAATENbCTBO NO-NpeXHeMy TpebyeT
Hannumsa cornacus npasoobnaaarens (v
€ro yno/IHOMOYeHHOr 0 NNLA) Ha peanmsa-
LMIO OPUTMHANbHbIX TOBAPOB. Mpu 3TOM
0coboe BHMMaHWe Hafo yaensTb paboTte
C NpoBepeHHbIMK NOoCTaBLWMKaAMU. Peanu-
3aUMs TOBAPA, BBE3EHHOI O «CepbIM MyTem»,
no-npexHeMy TauT B cebe CyLLeCcTBeHHble
PWUCKK, KOTOPbIE MOTYT 06epHYTLCS Cyaeb-
HbIM pELLIEHMEM U B3bICKAHWEM CyAebHbIX
pacxofoB.

Takke BaXKHO BbICTPOUTb HOPUANYECKM
BepHoe 1 6e30nacHoe A/1sl BAC NOCTPOeHNe
OTHOLLUEHWI C AM3arHepamMm canTos. CanT
C TOYKM 3peHMS aBTOPCKOro NpaBa siBseT-
CSi COCTaBHbIM MPOU3BEAEHNEM, CO34aHNE
KOTOpOro Ha caMoM Aaene TpebyeT kpan-
He BbIBEPEHHOr 0 pUANYecKoro ohopm-
NeHNA: Ha4YMHaa C obecneyeHns yCnoBUN
0 nepexofe NCKUYUTENbHOMO NpaBa Ha
CalnT W 3aKaH4MBasi BONPOCaMM «OYUCTKI»
WpNTOB, UCNONb3YEMbIX MPU CO3AAHNM
canTa. icnonb3oBaHue wpudTa 6e3 corna-
cns npaBoobnagatens wpudTta Takxke Ta-
NT B cebe puCKkM NpesbsBNeHNS NPETEH3NN,
Yyemy CyLLLeCTBYIOT MpUMeEpbI U B CyaebHOM
npakTuke.

Bonee TOro, HyXXHO NOHUMATbL W CNeLn-
®VIKY NOCTPOEHUS MPEBEHTMBHbLIX Mep B
puTerne. HanpvmMep, ecin MHTEPHeT-Ma-
rasuvH He 06paTna BHUMAHWUSA XOTS Bbl Ha
04HO 0603HaYeHme, pa3mMeLL,eHHOe Ha TOM
WAV MHOW NapTUM TOBapa, U He NPOBes COo-
OTBETCTBYHOLLYIO NPOBEPKY MPaB Ha «Yn-
CTOTYy» — BO3MOXEH PUCK NPeTeH3nn, ec-
/11 3T0 0603HAYEH e OKAXKETCS YbUM-TMB0
TOBapHbLIM 3HAKOM. PUCK BbICOK W MpUMe-
HUTE/IbHO K 06beKTaM aBTOPCKMX Npas. B
3TOW CBSA3M KpaviHe BaXKHO B paMKax [0ro-
BOPHbIX OTHOLUEHWI C NOCTaBLLMKAMMN NN
KOHTpareHTaMmu MUMeTb YC/I0BMS O BO3Me-
LLeHUWN YBbITKOB, MPUYMHEHHDBIX B C/ly4ae

npeabaBiIeHNS TPETbUMU NNLAMU NPETEH-
3N, BbIBEPATbL COOTBETCTBYHOLME YCNOBUSA
O rapaHTunax.

- Kakwue ycnyrmn okasbiBaeT opuguye-
ckas pupma «Fopoancckuin n NMapTHepbi»
B 06/1aCTU 3aWUTbl UHTENIEKTYa/IbHOMN
co6CTBEHHOCTU B chepe 3/1eKTPOHHOM
KoMmMmepumn?

— Hawa topungnyeckas pupma, aBnssch
3HAYUTENbHbLIM M KPYMHbLIM MNOCTABLMKOM
IOPUANYECKUX U UHBIX yCyr B chepe UH-
TenneKTyanbHon COBCTBEHHOCTW (4TO NOA-
TBEPXAEHO BeAyLUMN MUPOBLIMU pen-
TUHramu), obecnevmBaeT LPUANYECKYIO
noaaep> KKy Ha BCeX CTaAMsAX MCNOob30Ba-
HWA UHTENNEKTYaIbHOM COBCTBEHHOCTY.

Mbl KOHCYIbTUPYEM MO BONPOCaM rocy-
[apCTBEHHOW PerncTpaLmnm UCKIIOYNTENb-
HbIX MPaB Ha TOBapHble 3HaKW, HA 06beK-
Thl MATEHTHbLIX NPaB, HA NPOrpaMmbl 4N
SBM v 6a3bl AaHHbIX, & TaK)Ke COBepLIAeM
IOPUANYECKN 3HAYNMbIE AENCTBUS, BbICTY-
nasi B Ka4eCTBe MNATEHTHbLIX MOBEPEHHbIX,
npeacTaBnss HalWnx fLoBepuTenen B Poc-
nateHTe. B oTHOWeHUN 06HEKTOB aBTOp-
CKUX NpaB, He TPebyoLMX rocyaapCTBeH-
HOW perncrTpaumm, Mbl OKasbiBaeM yCayrn
OEeNOHNPOBaHMS.

Hawa cnaxeHHasa paboTa npu 3awm-
Te MHTEepecoB 0BEpUTENIEN B paMKax Cy-
0Ee6HbIX M aAMUHNCTPATMBHLIX CNOPOB TakK-
e NoNb3yeTcs CyLWeCTBEHHbLIM CTPOCOM.
Cnopebl B chepe nHTennekTyaabHon cob-
CTBEHHOCTW CNpaBea/IMBO OTHECEHbI K YNC-
Ny Hanbonee CNIOXKHLIX, U HAKOMJIEHHbI
HaMW OMbIT ABNAETCA KPaHe NOoNe3HbIM
0719 HAWWX KIMEHTOB. Mbl Takke perynsap-
HO OCyLLEeCTBAsSIEM B3aMMOAENCTBME C XO-
CTUHr-NpoBangepaMmn n MHbLIMMU MHGOP-
MaLMOHHbLIMW NOCPeAHMKAMM B paMKax
npeTeH3MOHHOM paboTbl B C/ly4ae BbigB-
JIEHNS HALLMMW KNWEHTaMW NPU3HAKOB Ha-
pYyLUEeHNs CBONX MHTENNEKTYaTbHbIX NPaB B
MHTEepHeTe.

B 3aKk/it04eHMe BaXXHO A06aBUTb, YTO
NPUMEHUTENbHO K Chepe 3/1eKTPOHHOMN
KOMMEPLMWN HaMW 0Ka3bIBAKOTCS YCIyri
He TONbKO B 06/1aCTW MHTENNEKTYaNbHOM
COH6CTBEHHOCTM, HO M MO CONYTCTBYIOLLMM
BOMpOCaM. B 4aCcTHOCTW, NO KparHe ak-
TyanbHbLIM BONpocaM cobntoaeHns 3aKo-
HOAATENbCTBA O NMEePCOHAbHbLIX AAHHbIX
(BKNOYAA COCTaBEHME COMYTCTBYOLLMX
noanTUK), O pekname n HepobpocosecT-
HOW KOHKYpeHLMK, a Taikoke B chepe opu-
OMNYEeCKOro KOHCYNbTUPOBAHMUS MO BOMPO-
caM HanoroobnoxeHms.

GORODISSKY



Publireportage

Léconomika

15

E-commerce: protéger la propriété
Intellectuelle

L'e-commerce connait un succes croissant, ses ventes dépassant méme celles des magasins physiques. Les experts éva-
luent a plus de 40 ooo le nombre de sites de vente en ligne présents sur I'lnternet russe, tous types de biens confondus.
Dans ce contexte, comment protéger la propriété intellectuelle, parfois malmenée par les acteurs du secteur? llia Go-

riatchev, responsable juridique chez Gorodissky & Partners, propose des pistes de réflexion.

- Quelles sont les infractions a la législa-
tion sur la propriété intellectuelle les plus
fréquentes dans le commerce en ligne?

— Les litiges concernent principalement les
marques de fabrique. En dehors des conflits
sur la dénomination d'un magasin ou d'un
nom de domaine, nombre d'infractions res-
sortissent a la vente de contrefacons ou a
celle de marchandises authentiques par des
enseignes non autorisées. Dans ce dernier
cas, on parle d'importation «paralléle» ou
«grisen.

En tant que membre de I'Union écono-
mique eurasiatique (UEEA), la Russie est
soumise au principe d'épuisement régional
des droits exclusifs, que le Traité sur 'TUEEA
formule ainsi: l'utilisation d’'une marque ne
constitue pas une infraction au droit exclu-
sif sur celle-ci pour les marchandises Iégale-
ment et directement commercialisées, sur
le territoire d'un des Etats membres, parle
titulaire de la marque ou de la marque pour
I'Union, ou par d'autres entités avec son au-
torisation.

En d'autres termes, pour que l'activité
d’'un magasin en ligne soit Iégale, les biens
mis en vente doivent préalablement avoir
été mis sur le marché dans un des pays de
I'Union par le titulaire de la marque, ou par
ses mandataires. Dans le cas contraire, on
peut parler d'infraction.

Il est important de souligner que le re-
cours aux systémes de livraison directe, ou
drop shipping, ne dispense en aucune facon
de respecter la Iégislation en vigueur. En
effet, ces systémes supposent nécessaire-
ment l'utilisation des marques, ne serait-ce
que dans les annonces de vente ou d'achat,
ce qui, a nouveau, ne saurait étre légal sans
accord préalable du titulaire de la marque.

Trés récemment, la décision n° 8-P du 13
février 2018 de la Cour constitutionnelle de
la Fédération de Russie délimitait la respon-
sabilité pour commercialisation de mar-
chandises authentiques sans accord du ti-
tulaire de la marque, sans toutefois annuler
le principe d'‘épuisement régional des droits
exclusifs. Cela signifie que, en dépit des mo-
difications particuliéres apportées par la
Cour, la nécessité subsiste dobtenir I'accord
du titulaire des droits de commercialisation
avant la mise en vente de marchandises au-
thentiques.

Les campagnes publicitaires doivent
aussi retenir notre attention. Lutilisation
par une entreprise de logos ou marques
concurrentes dans ses publicités, y com-
pris dans les publicités contextuelles sur les
plateformes de recherche, pose question
dans de nombreux cas, relativement a la
loyauté et a la fiabilité de la comparaison.

Enfin, il convient d'insister sur le res-
pect des droits d'auteur, auquel peuvent
étre confrontés les professionnels du sec-
teur marchand. Je fais ici allusion aux droits
concernant le visuel des sites, les polices
utilisées, les catalogues, et méme les pho-
tos des articles dans les annonces de vente.
Sans oublier les risques liés a la vente d'ar-
ticles soumis a des brevets détenus par des
tiers (inventions, certificats d'utilité, des-
sins et modéles).

- A quoi faut-il préter particuliérement
attention lors de l'ouverture d'un maga-
sin en ligne?

—Tant la Iégislation que I'expérience dictent
certaines précautions de rigueur. Concer-
nant l'e-commerce, il convient, d'abord, de
bien choisir son nom de domaine, notam-
ment de vérifier que la formulation rete-
nue ne présente aucun risque vis-a-vis de
dénominations déja déposées par des tiers,
marques de fabrique, noms commerciaux,
dénominations sociales ou appellations
d'origine contrdlée. En outre, un contrat de
distribution conclu avec le titulaire d'une
marque n'implique pas nécessairement
I'autorisation d'utiliser cette marque dans
le nom de domaine du site marchand.

En cas de création originale, il n'est pas
inutile de déposer la marque afin d'exercer
sereinement son activité commerciale.

- Quelles démarches doit-on entre-
prendre pour déposer une marque?

— Le droit exclusif sur une marque de fa-
brique est protégé dés lors que la marque
en question a été déposée officiellement
aupreés du Service fédéral de la propriété
intellectuelle (Rospatent). Le registre des
marques déposées étant public, il est re-
commandé de le consulter avant tout dé-
pdt de demande.

Cette vérification permet, dans bien des
cas, de prévenir un refus ou de mettre a jour
le défaut d'exploitation d'une marque dé-
posée par un concurrent. En effet, si une
marque n'est pas exploitée sous sa forme
déposée pendant les trois ans suivant la va-
lidation du dossier par les autorités, toute
personne intéressée peut intenter une ac-
tion en déchéance de droit de propriété de-
vant le Tribunal des droits intellectuels.

De maniére générale, il faut s'assurer
que le formulaire de dépdt est correcte-
ment rempli, s'acquitter des droits deman-
dés, et évaluer précisément les risques de
refus aprés consultation du registre des
marques. Autant de démarches facilitées

par l'assistance de
conseillers et ingénieurs
en brevets. C'est une des activités de notre
cabinet.

- Comment éviter d'enfreindre la législa-
tion sur la propriété intellectuelle?

—Nous l'avons vu, la loi exige l'autorisation
du titulaire d'une marque, ou de son man-
dataire, avant toute commercialisation. Il
est fondamental de travailler avec des four-
nisseurs sérieux. La vente de marchandises
importées par des voies «paralléles» est
toujours extrémement risquée, et peut se
terminer devant les tribunaux, par le paie-
ment d'une amende ou de frais de justice.

Il faut aussi clairement définir la respon-
sabilité juridique liée a la création du site
avec ses concepteurs. Du point de vue des
droits d'auteur, un site est une ceuvre col-
lective. Enréalité, sa création a des implica-
tions juridiques trés précises, qu'il s'agisse
de la cession des droits exclusifs sur le site
ou des questions de «nettoyage» des écri-
tures utilisées. Lexploitation d'une écriture
sans accord préalable de son ayant-droit
peut étre a l'origine de poursuites devant
les tribunaux. Les exemples existent!

En outre, il faut bien comprendre la
spécificité du secteur commercial afin
de prendre des mesures préventives. Par
exemple, si une enseigne d'e-commerce
n'a pas prété attention a un élément pré-
sent dans un lot, et qu'elle n'a pas vérifié
la «nettetén de sa situation eu égard aux
droits d'exclusivité, elle préte le flanc a des
poursuites s'il se trouve que cet élément
est protégé. Le risque est encore plus grand
concernant les droits d'auteur. C'est pour-
quoi il est primordial, dans les contrats
avec les fournisseurs ou les intermédiaires,
d'inclure des clauses de dédommagement
pour les cas de poursuites par des tiers, et
de bien adapter les garanties aux risques.

- Quels sont les services proposés aux
professionnels de I'e-commerce par le ca-

binet juridique Gorodissky & Partners en
matiére de propriété intellectuelle?

— Comme le montrent les principaux classe-
ments mondiaux, notre cabinet est un des
plus importants prestataires de services, ju-
ridiques et autres, en matiére de propriété
intellectuelle. Nous proposons une assis-
tancejuridique a tous les niveaux.

Nous accompagnons et conseillons nos
clients dans leurs démarches de dépot de
marques et de brevets, y compris concer-
nant des programmes informatiques et des
bases de données. En tant qu'agents de bre-
vets, nous représentons nos commettants
aupres de Rospatent et intentons les ac-
tions juridiques nécessaires. Nous réalisons
aussi des actes de dépot pour les objets
soumis a des droits d'auteur sans enregis-
trement auprés des autorités.

Nos compétences sont particuliérement
recherchées en matiére de défense des in-
téréts des commettants lors de litiges ju-
diciaires ou de recours administratifs. On
considére a juste titre que les différends
portant sur des questions de propriété in-
tellectuelle sont parmi les plus complexes:
notre longue expérience est extrémement
précieuse pour nos clients. En outre, nous
sommes régulierement amenés a servir d'in-
termédiaires entre nos clients et les profes-
sionnels du secteur IT, comme les hébergeurs,
en cas de contentieux lié au non-respect de la
propriété intellectuelle sur Internet.

Enfin, je rappellerai que nos services en
matiéere d'e-commerce vont au-dela de la
propriété intellectuelle. Nous nous occu-
pons de questions actuelles comme le res-
pect de la législation sur les données per-
sonnelles (avec mise en place de politiques
conformes), la publicité et les pratiques de
concurrence déloyale. Nous proposons aus-
si des services de conseil en fiscalité.

GORODISSKY



PeKknamMHbI penoprax

Léconomika

JKCnpecc-gocTaBKa:
cTaTb 6/1MXKe K KJINeHTY

Mo aaHHbIM UccnepoBaHus E-Shopper Barometer, koTopoe exerogHo nposogut DPDgroup, 91% poCcCUMNCKUX K/IMEHTOB UHTEP-
HeT-MarasuHOB XOTST, YTO6bl UM NpeasIoXXNIN HECKO/IbKO BAPUAHTOB A0CTaBKU. 87% OMpOLUEHHbIX NpeanoyYMTatoT, 4Tobbl TOBap
AOCTaBUIM YXKe Ha clefyowmi AeHb. BO3MOXXHOCTb U3MEeHUTDb AaTy U BpeMs AO0CTaBKM B YNC/1e BaXKHeLWwmnx pakTopoB, CTUMY/IN-
pyrowmx nokynky, Haseanu 81% pecnoHpeHToB. O TOM, Kak ornepaTopbl 3KCNpecc-A0CTaBKU pa3BUBAOT CBOE CepBUCHOe npepsio-
>KeHMe B COOTBETCTBMU C ANHAMMUYHO MEHSIOLMMUCA NOTPe6HOCTAMU KNNeHToB, L'économika pacckasan KoMmmepyeckun gupek-
Top DPD B Poccuu u ctpaHax CHI™ JleoHunp, 3oHa6epr.

— Kakune ocHOBHble TeHAEHLUM Xapak-
TepHbl CErofHs A1 pbliHKA 3KCNpecc-A0-
CcTaBKu?

—naBHas TeHAEHUMS, KOTOpas XapakTepHa
N5 613Hec-cpefbl B LLe1OM, A 1, MOXKanyn,
BCEW HALLEeW XXM3HU, — MNOBbLILLIEHWE PONK
MHOOPMALMOHHbBIX TEXHONOrMIW. He ocTa-
Nacb B CTOPOHe 1 formnctuka: 6es adpdek-
TUBHbIX CUCTEM UHTErpaLmm C KNIMEHTOM
CerofHs HeBO3MOXHO obecneymBaTb kaye-
CTBEHHOE N0TUCTUYECKoe 0BCTy XKMBAHME.

Bce 60nbLuyto NonynspHOCTL Npuobpe-
TatoT MB3 1 noctamarthbl, UX Ha4YKne cTano
HeobX0AMMbIM YC/IOBMEM KOHKYPEHTOCMO-
COBHOCTUN TOTUCTUYECKMX MPOBAMAEpOB, 06-
CNIY>KNBAIOLLMX 3/TEKTPOHHYIO KOMMEPLMIO,
1 32710rOM NOSANILHOCTU OHNAMH-MOKynaTe-
JIeN N0 OTHOLLEHWIO K UHTEPHET-pUTEnNepy.

PacTeT BOCTpebOBaHHOCTL ycayr Gyn-
dunnmeHTa. Npun 3TOM MHTEPHeT-Marasm-
Hbl, KOTOPbIE MO/b3YHTCSA CEPBUCOM ByI-
drNMeHTa, BCe YalLe BbIBMPatoT He MpoCcTo
CKNAACKYH0 06paboTKy, a Lenblr KOMNAeKC
YCAYr, pelleHns noa KAy, KoTopble no-
3BONSAOT OHNAMH-pUTEnNepam Gokycnpo-
BaTbCs HA CBOEM OCHOBHOM bBu3Hece.

OTAeNbHO CTOUT YNOMSIHYTL CMPOC Ha
cneumanm3MpoBaHHYO AOCTaBKY: C MOSIB-
JIeHNEM HOBbIX CErMEHTOB 3/1eKTPOHHOM
KOMMepLMn (Hanpumep, NpoaaXxa Yyepes
WHTepHeT KpynHorabapuTHbIX TOBApOB
WA NPOAYKTOB NMUTAHMS) BO3HMKAKOT HO-
Bble TpebOBaAHMS, NO3TOMY BEPOSITHO, YTO
Ha pblHKe NOSABATCS COOTBETCTBYIOLWME
NpefnoXXeHus ANng 4OCTaBKM OnpeaeseH-
HbIX KATErOpPW TOBAPOB.

MpoAoMKaeTCs KOHCONMAALMS PbIHKA.
CnuaHue DPD B Poccum 1 SPSR Express no-
3BO/IN/IO HAM He TONbKO CTaTb KpynHen-
WKM B POCCUM HerocyaapCTBEHHbLIM 3KC-
npecc-onepaTopoMm, HO U MPeaioXnTb BeCb
CNeKTP YCNIYT U PeLLeHnIA 419 31eKTPOHHOM
KOMMepUMK. Halwa o6beanHeHHas nHdpa-
CTPYKTYypa NO3BOMISIET HAM 0BC/YXKMBaTb
KpoCCcOopAepHbIe N BHYTPEHHME NOTOKM,
npefnaratb pasnnyHble KaHasbl U CNOCo-
6bl gocTaBkm: Kak Ao asepu, Tak u Click &
Collect yepe3 Hawy ceTb NyHKTOB Pickup
W noctamartbl. [pu 3TOM nosyy4atenu no
CBOEMY YCMOTPEHMIO MOTYT yNpaBasTh J0O-
CTaBKOW Yepe3 OHNANH-CepBUC.

MOXHO TakXe OTMeTUTbL CNPOC HA BO3-
BPaTHYIO NOTUCTUKY. [10 HEAABHErO BpEMEHM
OTCYTCTBWE NOHATHOW 1 NPOCTON NPOLIeAYPbI
BO3BpaTa TOPMO3M/IO0 pa3BUTME POCCUMCKO-
ro pbiHKa e-commerce. bonee 90 % poccuii-
CKMX OHNANH-MOKynaTenemn, CoOrnacHo AaH-
HbIM nccnepgosaHuns DPDgroup E-shopper
Barometer, Ha3Bann NpocTomn Bo3BpaT dak-
TOPOM, CTUMYAVIPYIOLLMM OHAANH-MOKYMKY.
JleToM NpoLaoro rofia Mbl 3anyCcTuam ycay-
ry no BO3BpaTy NpMobpeTeHHbIX TOBAPOB B
WHTEPHET-MarasuHbl C eANHLIM Tapnudom
Ha AOCTaBKY B 17 OO0 HaCeNeHHbIX MyHKTOB
npaxkTnyecku no Bcen Tepputopmmn PO. Mak-
CMManbHbIN BEC OTNPaBAeHNS COCTaBNSET 15
KT, TakiMm 06pa3om, CepBMC OXBATLIBAET abCo-
MOTHOE 6OMBLLIMHCTBO MHTEpPHET-3aKa30B. U
MO>EM CKa3aTb, YTO CEPBWC HE TObKO NOsb-
3yeTCs NONYASPHOCTBIO, HO U BeAEeT K poCTy
MOBTOPHbIX 3aKa30B Yy OHNANH-NPOAABLA.

ELLle OAVH TPeHS — aKTUBHbIA POCT CNpo-
ca Ha ToBapbl 6/y. be3 60/1bLIOro npeyse-
JINYEHWSI MOXKHO FrOBOPUTbL O TOM, YTO B OT-
[leNbHbIX KAaTeropusix OHN KOHKYPUPYIOT C
HOBbIMW TOBapamu 13 aCCOPTUMEHTA UHTep-
HeT-MarasvHoB. Cnpoc Ha 6/y ToBapbl, KOTO-
pble CTOST B HECKO/IbKO Pa3 AeLLeBsie HOBbIX
1 334aCTYI0 He C/IVLLKOM YCTYMAKoT MM MO Ka-
4eCTBY, — 3TO OAMH 13 GaKTOPOB pocTa Mno-
TeHumana cermenTa C2C, T. €. OTNPaB/eHNUN
mexay dusmyeckumm amuamu. Cneunans-
HO AN15 3TOrO CermMeHTa Mbl paspaboTanm n
3anyctunm yaayry DPD Shop to Shop, koTo-
pas No3BOJISIET OTAPABAATL MNOCLIIKN MeX-
[y nyHKTamu Pickup no Bcen Poccmm no efu-
HbIM GUKCUPOBAHHbLIM Tapudam, KoTopble
ornpeaenstoTcs pasmMepomM ynakoBKu.

— Kakue cermeHTbl pblHKa 3KCnpecc-a0-

CTaBKM ABASAOTCA Hambonee nepcnek-
TUBHbIMWU?

— Ecnm rosoputb 0 B2B, B2C n C2C, 10
B2B-pbIHOK siBISeTCS Hanbosee 3pesbIM.
Y70 KacaeTcs B2C, TO 3TO HGbICTPOpPACTY-
LM PbIHOK, Y KOTOPOTrO BbICOKA CTEMEeHb
OpraHMYyecKkoro pocTa: OHMaMH-TOProBAs
oTTArMBaeT 06beMbl y opanH-puTenna,
NO3TOMY BOCTpebOoBaHbl W yCyrn 4OCTaB-
KW. HeyamBuTeIbHO, YTO NpaKTU4eCKku Bce
JIOrnUCTMYeckme KoMnaHum paccMmaTpmBa-
10T cermeHT B2C Kak cTpaTtermnyeckoe Ha-
npasneHue.

34eCb B YMC/Ie NepcrekTUBHbIX CerMeH-
TOB MOXHO BbIAeNNTb AOCTaBKY KPYMHO-
rabapuTHbIX FPy30B, a TaKXXe NpoAYyKTOB
nnuTaHms.

BbICTPbIN pocT cermeHTa DIY, OMHUMKa-
HaNbHOCTb (HanpuMep, BbIXOA B OHAAMH
IKEA) yckopwau passuTue cepsmca A0CTaB-
KW KpyrnHOrabapuTHbIX rpy30B. Jo HefaBHe-
roO BpeMeHW NoA00HbIe YTy OKa3biBaW,
rnaBHbIM 06pa3oM, HULLEBbIE MepeBO3yn-
KW, ONS KPYMHbIX ONepaTopos 3T0 6bI10 He-
BbIFOAHO B CBS3U C HEBOMLWNMKN 06bema-
MW TaKmx OTNpaBoK. Cernyac Mbl BUAUM POCT
OHMIANH-NOKYMOK KPYMHOrabapuUTHbIX rpy-
30B, MY PbIHKA eCTb 4eTKO CHOPMUPOBAH-
Has NOTpebHOCTb B IOMMCTUYECKOM CepBU-
ce, KOTOpbIN ByAeT 3TOT MOTOK 06C/YKMBATb.
B KOHLLe MapTa Mbl 3anyCTUAN CTAHAAPTH-
3MPOBAHHYIO YCNYrYy AOCTABKM KpynHOraba-
puTHbIX ToBapoB DPD Max Online c onumen
rnoabema Ha 3Ta)k anst cermenta B2C. 3T10T
cepBuc byaet BOCTpeboBaH Ans Takux TO-
BApHbIX KaTeropum, kak Mebenb, AeTCKme 1
CNOPTWBHbIE TOBAPbI M Ap.

MepcnekTMBHbLIM HANpaBieHVEM ABAS-
eTcst JocTaBKa efibl, B OCHOBHOM 3TO A0-
CTaBKa no ropoay. 3aeck byayT NosSBAATLCS
HOBble UTPOKW. Pa3BMTME 3TOrO CerMeHTa
npeabaBAseT HoBble TpeboBaHUS K 10ru-
CTUKe, B TOM YMC/1e CKNAACKON.

BbICOKMI NoTeHUMan ectb y dapma-
LeBTUKM. Heobxoanmoe ycioBme passu-
TS 3TOrO CerMeHTa — 3akoHoAaTeNbHoe
perynnpoBaHme OHanH-NpoAaX OTAeNb-
HbIX BUA0B hapMaLeBTUYeCKmMX TOBApPOB.
OceHbto npowwioro roga Kommccumen Mpa-
BUTE/LCTBA MO 3aKOHOMNPOEKTHOW AesiTeNb-
HOCTW 611 0A06PEH NPOEKT 3aKOHA O ANC-
TaHLMOHHOW TOpros/e 6e3peLenTypHbIMU
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nekapcteamu. ECiv 3akoH 6yaeT npuHAT,
B Poccuu paspeliat npogaxy 6espeuen-
TYPHbIX /1eKapCTB Yepe3 UHTEPHET, 1 3TO
CTaHEeT HOBbLIM CEFMEHTOM KaK A/l OH-
NanH-pUTENNA, TaK U NS NOTUCTUKMN.

— Kakue HoBble TEXHO/IOTUU N NHTEpec-
Hble MpOoeKTbl MOSIBUINCH Ha pbIHKE 3KC-
npecc-A0CTaBKMU B OTBET Ha 3anpochbl
K/INeHTOoB?

— Mbl 3anycTmnu npoekT Payment on
Delivery, koTopbli caenanv BMecTe ¢ QIWI.
OH NOMOT pewmnTb BONPOC, CBA3AHHbIN C
TeM, YTO pOCCUNCKME NoKynaTenn npeano-
YUTAOT ONAYMBATL OHMIAMH-3aKa3 Mpw Nno-
Jly4eHUK, a BCe MHOCTPaHHbIE MHTepHeT-Ma-
rasuHbl NPOCAT BHOCUTb Npefonnary.

CyTb cepBuca B cneaytouem. MNMocne
TOro Kak OHJIarH-MoKynaTenb BbibnMpaeT
Ha camTe 3apybexxHOro npoaasLa ToBa-
pbl 1 KNAAEeT X B KOP3MHY, BbIbMpaeT me-
TO4 AoctaBkmn DPD u metog onnatbl QIWI
Payment on Delivery, nogTeep>xaaeT 3akas,
npv 3Tom Ae-GakTo onaaTy 3a BbI6paHHbIN
ToBap He BHOCcUT. QIWI npegocTasnset du-
HaHCMpoBaHMe B pasMepe CTOMMOCTU 3a-
Kasa MHTepHeT-MarasuHy, a UHTepHeT-ma-
rasmvH opraHusyeT foCTaBKy, NepenaBas
3aKka3 DPD. DPD gocTaBnsieT 3akas nokyna-
Te/0 U MOJIyHaeT y Hero AeHeXxKHble cpes-
CTBa, KOTOPble NOTOM nepeBoaATcsi B QIWI.

Mokynartenb JOBOJIEH, TaK KaK 3aKasbl-
BaeT TOBAap cemyac u onnaymeaet no GaxTy
noJlydeHns, TO eCTb NPUBbIYHLIM ANs cebs
cnocobom. QIWI nonyvaeT KOMUCCUIO OT
MHTepHeT-MarasuHa 3a nosib3oBaHue yciy-
ron, a DPD — onnaTy 3a nepeBo3Ky rpy3a u
cbop cpencts a4n1a QIWI. MHTepHeT-Mara-
3MHY Cpa3y NpUXOANT NosHaa onaaTta 3a-
Ka3a, YTO He HapyLuaeT ero GUHAHCOBOro
6anaHca v NoBbILWAET YPOBEHL AOBEPUS
KIMEHTOB MPU KKAO0M Nokynke. KcTatw,
BO BHYTPEHHEM KOHKypCe MexXxay noapas-
feneHnamu DPDgroup 3TOT NpoeKT nosy-
4NN MeXAYHAPOAHYI0 Harpagy Quality &
Management Awards 2018.

ELle oauH npumMep cepBuca, NOSBUBLLE-
rocs no 3anpocam KMeHTOB, — 3TO AByX4a-
COBbIE MHTEpPBasIbl 4OCTABKMN.

OAHUM K13 BaXHbIX GaKTOpPOB, BINS-
IOLLMX Ha COBepLLeHe NOKYMKKY, AN poc-
CMNCKUX NOKynaTenen BbICTynaeT ocBe-
OOMJIEHHOCTb O BpeMeHW B Npefenax va-
COBOr0 MHTEpBana, 3Ty Onumo OTMETUIN
70% pecnoHAeHToB. Chefys noXxenaHUsM
OHNTAMH-NOoKynaTenen, Mbl HA4MHaeM BBO-
OVTb ABYX4YaCOBble MHTEpBasibl JOCTABKMN
B MocCKkBe 1 nnaHupyem caenatb 3Ty on-
LMK AOCTYMHOW B 50 KPYMHbLIX rOpoAax B
2018 roay.

- Kakwne ycnyrun npepocrtasnser DPD
B Poccumn knmeHTam Ha pbiHKe 3KC-
npecc-aocTaBku? B 4em KOHKypeHTHoe
npenmyL,ecTso KoMmnaHum?

— DPD — eANHCTBEHHDLIV NpoBanaep B Poc-
CUW, OAVHAKOBO KOMMETEHTHbIN B [A0-
CTaBKe OTMPaBAEHUI Pa3ANYHbIX BECOBbIX
KaTeropum: oT KOHBEPTOB 1 MOCHLINOK A0
CHOpHbIX rpy30B. Mbl Npeasiaraem cepsu-
Cbl AN1F BCEX CErMEHTOB pblHKa.

Y Hac yHMKanbHas cobcTBeHHas ceTb
00CTaBKW Ha3eMHbIM W aBMaTpaHcnop-
TOM C TOYHbIM pacnucaHuemM 4oCTaBKu No
20000 HanpasneHusam B Poccun, Kasax-
CTaHe, benapycm, ApmeHuu, Knprmsmm, Mol
TaKke npegnaraem 4oCTaBky no BCeMy Mu-
py (CBbILLe 230 CTpaH). Mbl 04eHb aKTUBHO
paboTaeM co cTpaHaMm TaMOXEHHOr o Co-
t03a, B KQXKAOM M3 HUX eCTb COBCTBEHHOE
nofpaspgeneHue, a B ApMeHUn, Hanpumep,
Mbl 06C/Ty>KMBaeM 6onee 900 HaceNeHHbIX
NMYHKTOB. HUKTO 13 HEerocyfapcTBeHHbIX
JNIOTNCTUYECKMX NPOBANAEPOB HE MOXET
obecneynTb Takyto 06LLMPHYIO reorpapuio.

[ns oHNawmH-nokynatenen Mol Npej-
naraem yHuUKanbHbIM 6ecnnaTHbI OH-
navH-cepsuc Predict, 6narogaps KOTOpomy
nokynaTenb 3apaHee 3HaeT JaTy OCTaBKU U
MOXET MEHSTb ee Mo CBOeMY YCMOTPEHMIO.

Y Hac eCTb JOCTYN K IYYLWUM MUPOBBIM
npakTukam B oTpaciu, Tak kak DPD B Poc-
UK BXOAMT B cocTas DPDgroup, BTOpon no
Be/IYMHE CeTW JOCTaBKM NOCLINOK B EBpOnNeE,
npuvHagnexatien MexayHapoaHOMY XON4NH-
ry GeoPost. M nccnepoBaHmne npeanoyTeHMI
OHNaMH-NOKynaTenen, KOTOPOe exeroaHo
nposoant DPDgroup, B TOM 4Yucsie n B Poc-
CUN, — eLLe OAHO TOMY NOATBEPXAEHMeE.

- PacckaxuTe o nnaHax pasBuTus komna-
HWUW B 3TOM roay.

— YcnewHas nHterpauus DPD B Poccunm ¢
SPSR Express no3so/nna co3fatb KpynHen-
Lero B POCCMU HErocyapCTBEHHOMO One-
paTopa 3KCnpecc-40CTaBku. B 3ToM roay
Mbl NAAHUPYEM YKPEnUTb NO3ULMK BO BCEX
cermeHTax 6usHeca, NpeanoXnTb HALWNM
KAMEHTaM HOBble Yy B COOTBETCTBUM C
3aNpoCcamMm pbIHKA.

Tak, Hanpumep, nocnegHue napy net
Mbl BUAMM NHTEpecC nokynaTenemn K nyH-
KTam Bblaa4u. bonee 80 % onpoLUeHHbIX
pecnoHAEeHTOB CKa3aan, YTO XOTenn bbl
3abupaTh CBOM 3aKasbl B MyHKTaX BblAAuyN.
Cnepysi 3anpocam nokynartenen, Mol byaem
pa3smBaTb NAapTHEpPCKyto ceTb Pickup, Ko-
TOpas cemyac HacuuTbiBaeT 6onee nony-
TOpa ThICAY TOYeK, B MAaHaX — MOAKIIOYUTL
eLLle 500 MyHKTOB B Te@YEHMe 3TOro roaa.

Mbl nnaHMpyeM yBENNYUTL YNCI0 FOpo-
0B, rae 6yayT AOCTYMHbI TaKMe CepBUCHI,
Kak [oCTaBKka Ha cefyowmni aeHb U 4o-
CTaBKa B BbIxogHble (>100 ropogos). Oba
cepBuca BOCTpeboBaHbl OHAMH-NOKYNa-
TensMu, Tak, Cyas no pesyabLTatam mccie-
[OBaHUS, KJIMEHTbl MHTEPHET-MarasnHoB
C 60nbLUEeN BEPOATHOCTLIO KyNAT TOBAp Y
NHTepHeT-puTennepa, KOTopbIn Npeana-
raeT 4OCTaBKy Ha cnefyowmm geHb (87%)
1 B BbIXOAHbIE (83 %).

3a C4eT 3KOHOMMM Ha MacwTabe 1 onNTu-
MU3aLUK N3[ePXKEeK Mbl FOTOBbI Kak MUHU-
MYM He CUbHO MHAEKCMPOBATL Tapudbl, a
B HEKOTOPbIX C/Iy4ASX Y CHUXKATL CTOMMOCTb
OTAENbHbIX YCIYT, Kak MPOM30LL0, Hanpu-
Mep, B psiie NpoAyKToB cermeHTa B2C.

B nnaHax KoMnaHWM — pa3BmBaTh CTpa-
Termyeckoe mapTHepcTBo c AliExpress.
MHorme MHGPaCTPYKTYpPHbIE MPOEKTHI,
KOTOpble Mbl ienaem B Poccum, CBS3aHbl C
3TOW KOoMnepaLmen.
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Livraison express: se rapprocher du client

D’apreés les résultats de I'enquéte annuelle E-Shopper Barometer de DPDgroup, 91% des clients russes de boutiques en ligne veulent
avoir le choix entre plusieurs options de livraison et 87% des sondés préférent étre livrés dés le lendemain de I'achat. Au rang des
facteurs incitant le plus a I'achat, 81% des sondés citent la possibilité de changer la date et I'heure de livraison. Leonid Zondberg,
directeur commercial de DPD pour la Russie et les pays de la CEl, parle a L'économika des stratégies mises en place par les opérateurs
de livraison express pour développer leur offre en fonction d’exigences de consommation en pleine évolution.

— Quelles tendances caractérisent au-
jourd’hui le marché de la livraison ex-
press?

— La tendance fondamentale qui redessine
le secteur commercial dans son ensemble
et, disons-le, 'ensemble de notre vie est le
réle croissant des technologies de l'infor-
mation. La logistique n'est pas en reste non
plus: sans systeémes d'intégration efficaces
avec le client, il est impossible de nos jours
de fournir un service logistique de qualité.

La popularité des points de retrait et
des distributeurs de paquets va grandis-
sant. Il s'agit désormais d'options indispen-
sables a la compétitivité des prestataires
logistiques du commerce électronique, ga-
rantes de la fidélité des consommateurs a
leur détaillant en ligne.

La demande en services de traitement
des commandes augmente également. En
effet, les boutiques en ligne ayant recours
au «fulfillment» n'optent plus seulement
pour une manutention en entrepdt mais
pour une offre compléte de services, c'est-
a-dire des solutions clés en main leur per-
mettant de se concentrer uniguement sur
leur activité de base.

La demande en livraison spécialisée sort
elle aussi du lot: I'apparition de nouveaux
segments de commerce électronique (par
exemple, la vente sur Internet d'articles de
grand gabarit ou de denrées alimentaires)
va de pair avec de nouvelles attentes. Il est
donc probable que des offres de livraison
pour des catégories de produits spécifiques
fassent leur entrée sur le marché.

Par ailleurs, la consolidation du mar-
ché se poursuit. La fusion de DPD Russie
et de SPSR Express hous a permis de nous
profiler comme le plus grand opérateur ex-
press non gouvernemental en Russie, mais
aussi de proposer toute une palette de ser-
vices et de solutions pour le commerce en
ligne. Grace a notre nouvelle infrastructure
unifiée, nous sommes en mesure d'assu-
rer les flux transfrontaliers et domestiques
ainsi que de proposer différents canaux et
méthodes de livraison, que ce soit a domi-
cile ou en Click&Collect par le biais de nos
points Pickup et des distributeurs de pa-
quets. Le destinataire peut gérer sa livrai-
son en ligne, comme il I'entend.

Il convient également de mentionner
la demande en services logistiques de re-
tour. Jusqu'a récemment, l'absence de
procédure de retour claire et simple frei-
nait le développement du marché russe
de I'e-commerce. Selon I'enquéte E-shop-
per Barometer de DPDgroup, plus de 90%
des e-consommateurs russes citent une
politique de retour simple comme un in-
citant a 'achat en ligne. Lété passé, nous
avons démarré un service de retour des ar-
ticles achetés surinternet a un tarif unique
pour17 000 agglomérations réparties dans
toute la Russie. Le poids maximal du colis
est de 15 kg: de cette facon, le service en-
globe absolument toutes les commandes
en ligne. Je ne cacherai pas qu'il s'agit d'un
service apprécié, qui incite le consomma-
teur a revenir vers son vendeur.

Citons encore comme tendance le net
regain d'intérét pour les articles de seconde
main. On peut ainsi dire sans trop d'exagé-
ration que dans certaines catégories, ils
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concurrencent les articles neufs dans les
boutiques en ligne. La demande en articles
d'occasion, qui sont bien moins chers que
leurs équivalents neufs et qui, bien sou-
vent, ne le leur cédent pas de beaucoup en
qualité, contribue entre autres facteursa la
hausse de potentiel du segment C2C et, par
la méme, des envois entre personnes phy-
siques. Nous avons élaboré et lancé DPD
Shop to Shop, un service spécialement des-
tiné a ce segment permettant d'envoyer
des colis entre deux points Pickup, dans
toute la Russie, a des tarifs fixes uniques
établis en fonction des dimensions du pa-
quet.

— Quels sont les segments les plus pro-
metteurs du marché de la livraison ex-
press?

—Sil'on parle du B2B, du B2C et du C2C, C'est
le marché B2B qui est le plus mr. Le B2C
est quant a lui un marché en pleine ébulli-
tion dopé par une croissance organique: le
commerce en ligne attire du volume au dé-
triment du détail hors ligne, ce qui requiert
des services de livraison. Il n'est dés lors pas
étonnant que presque tous les fournisseurs
logistiques considérent le segment B2C
comme un axe stratégique.

Parmi les segments les plus promet-
teurs, on distingue la livraison de mar-
chandises de grand format et de denrées
alimentaires.

La croissance rapide du segment DIY et
les stratégies omnicanales (les visites vir-
tuelles chez IKEA, par exemple) ont en ef-
fet accéléré le développement du service
de livraison de marchandises de grand for-
mat. Jusqu'a récemment, ce genre de ser-
vices était principalement assuré par cer-
tains transporteurs de niche, n'‘étant pas
rentables pour les grands opérateurs a
cause du nombre limité de ce type d'en-
voi. Nous observons actuellement une
hausse des achats en ligne de marchan-
dises de grand format et le besoin en un
service logistique capable d'assurer ce flux
se fait désormais clairement ressentir sur
le marché. Fin mars, nous avons donc lan-
cé un service standardisé de livraison d'ar-
ticles grand format baptisé DPD Max On-
line, avec option de transport a I'étage pour
le segment B2C. Ce service devrait se ré-
véler utile pour des catégories de produits
telles que le mobilier, les articles pour en-
fants, de sport, etc.

La livraison de nourriture offre égale-
ment de belles perspectives. Il s'agit prin-
cipalement de livraisons en zone urbaine,
qui impliqueront I'émergence de nouveaux
acteurs. Le développement de ce segment
présente de nouveaux défis logistiques, no-
tamment en matiére d'espace de stockage.

Enfin, l'industrie pharmaceutique pos-
sede un gros potentiel. La condition sine
qua non du développement de ce segment
est la mise en place d'un cadre Iégislatif des
ventes en ligne de certaines sortes de pro-
duits pharmaceutiques. Lautomne passé, la
commission gouvernementale chargée des
projets de loi a approuvé un projet de loi de
commerce a distance de médicaments sans
prescription. Si celui-ci est adopté, la vente
en ligne de médicaments sans ordonnance
sera autorisée en Russie et ouvrira un nou-
veau segment pour le commerce de détail
en ligne ainsi que pour la logistique.

- Quels nouvelles technologies et projets
intéressants sont apparus sur le marché
suite a la demande des clients?

— Nous avons lancé le projet Payment on
Delivery, fruit d'une collaboration avec
QIWI, qui nous a aidés a résoudre le pro-
bléme lié au fait que les consommateurs
russes préférent payer leur commande en
ligne a la réception, alors que toutes les
boutiques étrangéres en ligne demandent
un paiement anticipé.

Le principe est le suivant. Aprés que ['in-
ternaute a choisi ses articles sur le site du
vendeur étranger et qu'il les a ajoutés a son
panier, il choisit la livraison DPD et la mé-
thode de paiement QIWI Payment on De-
livery, puis valide sa commande, sans pour
autant étre débité du montant dd. QIWI se
charge de payer le montant de la commande
alaboutique en ligne, laquelle organise la li-
vraison en transférant la commande a DPD.
DPD livre le colis a I'acheteur, qui, enfin, lui
donne l'argent destiné a &tre reversé a QIWI.

Le consommateur est satisfait, étant
donné qu'il commande un article et le paie
a la livraison, conformément a ses habi-
tudes. QIWI percoit une commission de
la boutique en ligne pour le service pres-
té, et DPD est payé pour le transport de
la marchandise et la collecte de l'argent
dd a QIWI. La boutique en ligne recoit di-
rectement le montant total de la com-
mande: cela ne met pas sa stabilité finan-
ciere en jeu et le client gagne en confiance
a chaque nouvel achat. Un concours in-
ternational organisé entre les différentes
branches de DPDgroup a d‘ailleurs récom-
pensé ce projet, qui a gagné le Quality &
Management Award 2018.

Les intervalles de livraison de deux
heures sont un autre exemple de service
mis en place a la demande des clients.
Aux yeux des consommateurs russes, en
I'occurrence 70% des sondés, le fait de
connaitre la tranche horaire de livraison
constitue un facteur positif important lors
de l'achat. Pour répondre aux attentes des
e-consommateurs, nous commencons a
introduire des intervalles de livraison de
deux heures a Moscou et comptons activer
cette option dans 5o grandes villes en 2018.

- Quels sont les services de livraison ex-
press que DPD propose a sa clientéle
russe? Quel est I'avantage concurren-
tiel de I'entreprise?

— DPD est le seul fournisseur en Russie com-
pétent dans la livraison d'envois de diffé-
rentes catégories de poids, de l'enveloppe
au colis en passant par les marchandises

groupées. Nous proposons des services
destinés a tous les segments du marché.

Nous possédons un réseau propre unique
de livraison par transport terrestre et aérien
fonctionnant avec un horaire précis pour 20
ooo destinations en Russie, au Kazakhstan,
en Biélorussie, en Arménie et au Kirghizistan
et nous livrons dans le monde entier (plus de
230 pays). Nous sommes trés actifs dans les
pays de I'Union douaniére, qui bénéficient
de leur propre filiale. Par exemple, en Armé-
nie, nous desservons plus de 9goo agglomé-
rations. Nul autre fournisseur logistique non
gouvernemental n'est capable de couvrirun
territoire aussi vaste.

Nous proposons aux acheteurs en
ligne un service gratuit unique, Predict,
grace auquel le consommateur visualise a
I'avance la date de livraison et peut la mo-
difier a sa convenance.

Nous avons acces aux meilleures pra-
tiques mondiales de notre secteur: DPD
Russie fait partie de DPDgroup, deuxiéme
réseau de livraison de colis en Europe en
termes de taille, qui lui-mé&me appartient
a la holding internationale GeoPost. L'en-
quéte annuelle sur les préférences des
e-consommateurs que DPDgroup mene
entre autres en Russie n'en est qu'une
éniéme preuve.

- Parlez-nous des projets de développe-
ment de I'entreprise pour cette année.

— La fusion fructueuse de DPD Russie et de
SPSR Express a donné naissance au plus
grand opérateur de livraison express non
gouvernemental en Russie. Cette année,
nous prévoyons de renforcer notre posi-
tion dans tous les segments et de propo-
ser de nouveaux services en phase avec les
demandes du marché.

Ces derniéeres années, par exemple,
nous observons un intérét des consom-
mateurs pour les points de retrait. Ainsi,
plus de 80% des sondés disent vouloir re-
tirer leurs commandes en point de retrait.
Dans un effort pour nous conformer aux
attentes des clients, nous allons dévelop-
per le réseau partenaire Pickup, qui compte
a I'heure actuelle plus de 1500 points, pour
y inclure 500 nouveaux points au cours de
cette année.

Nous projetons par ailleurs d'augmen-
ter le nombre de villes ot seront disponibles
les services de livraison le lendemain et de li-
vraison le week-end (>100 villes). Ces deux
services sont en effet prisés par les ache-
teurs en ligne; ainsi, d'aprés les résultats du
sondage, les e-consommateurs sont plus
susceptibles d'acheter chez un détaillant qui
propose la livraison le lendemain (87%) et le
week-end (83%).

Forts des économies d'échelle réalisées
et de l'optimisation de nos dépenses, nous
sommes préts a n'indexer que faiblement
nos tarifs, voire, dans certains cas, a bais-
ser le prix de services spécifiques, comme
cela s'est déja vu pour une série de produits
du segment B2C, par exemple.

Il est également dans les plans de I'en-
treprise de développer un partenariat stra-
tégique avec AliExpress. Beaucoup des pro-
jets infrastructurels que nous mettons en
ceuvre en Russie sont d'ailleurs liés a cette
coopération.
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Cknap, pna pyutenna: Ka4ecTtso BO BCEM

TpeboBaHUS K CKNAACKUM NOMELLEHMUSIM CO CTOPOHbI apeHAATOPOB U NoKynaTesier MeHsoTcsa. O TOM, Kakue ckaagbl
CerofHs NpeanoYnTaloT KJIMEeHTbI U KaK AieBesionepbl OTBEYAIOT HA 3anpochl pbiHKA, L'économika pacckasana aupekrop
Nno apeHae 1 MapkeTuHry komnaHmm Radius Group AHHa COpoKuHa.

- PacckaxuTe o ¢prarMaHCKOM MpoekTe
Radius Group — MHAYCTpUanbHOM Napke
«HOXHble BpaTtan.

— Radius Group — MHBECTULMOHHO-AEeBEeN0-
nepckasi KoMnaHms, kotopas 6onee 12 net
3aHWUMAeTCs CTPOUTENILCTBOM U UHBECTU-
LMSAMN B UHAYCTPUASIbHYIO HEABUXKUMOCTb.
NHAyCTpranbHbIA Napk «kOXHble BpaTan —
370138 ra 3emnu B loMoe0BCKOM panoHe
MoAMOCKOBbLS, Ha NepeceyeHun denepans-
HbIX Tpacc M4 1 A107, Ha KOTOpbIX pacnoso-
KNUANCH CKNAACKME NoMeLLeHnsa n nHpa-
CTPYKTYypa knacca A+, CepTMdUUMPOBaHHbIE
Mo 3KOoJIormyeckum ctaHgaptam BREEAM u
LEED. MakcMmManbHas naowazb 3aCTpoKM
COCTaB/ISIET 650 ThbIC. M?, U3 KOTOPbIX OKOJI0
500 TbIC. M2 y>Ke NOCTPOEHO W 3KCM/yaTupy-
etca. Cpeau pe3anaeHToB MHAYCTPUANbHOMO
napKka — 20 POCCUNCKUX M MHOCTPAHHbIX KOM-
NMaHum, KOTOPbIe apeHaYOT MOMELLEHNS UK
BN1AAEOT UMW HA MpaBax CO6CTBEHHOCTU.

- Kakue oCHOBHble TeHAEeHL UM onpeaens-
/1 pasBUTUE pbIHKA CKAAACKON HEABUXU-
MOCTM B Poccuun B nocnepHue roabi?

— B 2015-2016 roaax pbIHOK MHAYCTPUAnbHON
HeABMXXMMOCTU CUIbHO NocTpagan. Mol BU-
NeNv U NafeHne MHBECTULMOHHOM aKTUBHO-
CTW, Y COKpaLL,eHne KoJInYyeCTBa 3arnpocos, 1
CUNbHOE CHUXXEeHWe apeHHbIX CTaBoK. Of-
HaKo B 2017 rogy Hayanacb ctabunmsauma n
[axKe HekoTopoe oxunsneHue. Mol OTMETU-
JI CKPOMHOE, HO CTabubHOEe MOoBbILIEHME
cnpoca, CTasv NoABAATLCS KOMMAHUK, KO-
TOpble LWYT He MPOCTOo CKIAACKMe noMeLLe-
HMA, @ 06BEKTbI BbICOKOr0 Knacca, Cnocob-
Hble YA0B/IeTBOPUTL CaMble B3blCKaTe/IbHble
3anpochkl. BMecTe € TeM KAUEeHTbI Mo-npex-
HEMY He FOTOBbI K MOBbILLIEHWUIO aPEHAHbIX
CTaBOK.

- YTo npou3oLio Ha pbiHKe B 2017 roay?

— OAMH 13 BaXKHbIX U APKUX TPEH0B 2017 ro-
[a, KOTOPbIA Mbl OTMETWAM, — POCT CNpoca
Ha KayeCTBEeHHble CKNaACKMe MoMELLLeHMS CO
CTOPOHbI POCCUMICKOro bu3Heca. B npexxHue
roAbl Takast HeBMXXMMOCTb MHTepecoBasa
B 60/bLUEN CTENEHN KPYNHbIE UHOCTPaHHbIe
KOMMaHwWW. Tak, B NpPOLLIOM roay B Hallem
MHAYCTpnanbHoM napke «kOxHble Bpa-
Ta» NOABUINCH TaKkMe HOBble apeHaaTopbl,
KaKk «Fnopust IXKMHC», «[Monapucy, «/1.Apron,
«[er3ep» N Apyrue. 310 04eHb CTabubHble
pOCCUMINCKME KOMMAHWK, KOTOPble aKTUBHO
pacTyT 1 pa3BMBatoTCAa. Ho NOHeMHOry Boc-
CTaHaB/INBAETCHA AaKTUBHOCTb 1 CO CTOPOHDI
MHOCTPaHHbIX UTpoKoB. K npumepy, B pes-
pane Mbl MOANNCANN HOBbIN KOHTPAKT apeH-
[ibl C OJHUM U3 KPYMHEeNLWMX GPaHLy3CKMX
puTENNEepoB.

ELLle o4MH TpeHA NpoLLNoro roga — noss-
JleHre Cnpoca Ha Ka4eCcTBEHHYIO NHAYCTPpU-
a/IbHYI0 HeBMXXMMOCTb CO CTOPOHbI NMPOU3-
BOACTBEHHbIX KOMNAHWI. 34eChb peyb naeT
NpenMyLLecTBEHHO 06 MHOCTPaHHbLIX NPO-
WN3BOANTENSIX, KOTOPble XOTAT BbITh KOHKY-
PEHTOCMOCOBHBIMN HA POCCUMCKOM PbIHKE,
NMO3TOMY IOKAN3YIOT MPOU3BOACTBO CBOUX
TOBapoB B Poccun. Mbl akTMBHO npopaba-
TbiBa€M HECKO/1bKO TaKMX 3anpoCoB Ha rnome-
LeHs B «FOXHbIX BpaTtax»: MHXXeHepHas UH-
$pacTpyKTypa napka no3BonseT pasmecTuThb
Y HaC He TO/1bKO CKNaAbl, HO 1 MPOU3BOACTBA.

- Kakue Tpe60BaHUSA NpeabaBasitoT cerog-
HSLWHWE apeHAATOPbl U CO6CTBEHHUKM K
CKNAACKUM NOMeLLLeHUusim?

— B nepByto o4epefsib, KIMEHTbI XOTAT, 4TO6LI
cKknag, 6bln MakCMManbHO yA0OHbIM U BMe-

CTUTeNIbHLIM. [103TOMY NnojasstoLLee Ko-
JIMHECTBO CKIALACKNX KOMMNEKCOB, KOTOPble
CEerofHA CTpOATCA, UMEIOT BbICOTY 12 M 1 On-
TUMANbHYIO KOHUIYypaLmio € 60NLLLINM KO-
JINYECTBOM [OKOB. [MO-MpexKHeMy BaXKHbIM
daxkTopomM npu Bhbibope cKkiapa sBisercs
KayeCcTBO WMHXXEHEPHOW MHPPACTPYKTYPbI,
B YaCTHOCTU, 3N1eKTPOCHa6XeHNs 1 NpoTu-
BOMOXaPHbIX CMCTEM. HakoHeL, BCe KneH-
Tbl 60/1bLWIOE BHMMAHMe 06paLLatoT Ha Kaye-
CTBO MOJIOB, TaK Kak NpobaemMbl C NofaMu
MOMEHTa/IbHO CHMXAIOT 3PPEeKTUBHOCTb
CKNAACKMX OMepaLni 1 YpeBaTbl CepbesHbI-
MW pacxogamu.

BTopoe TpebosaHue, KOTOpoe B Nocnea-
Hee BpemMs BCe HalLle NPeabaBAAOT K/MEHTbI, —
3HeproaddeKTUBHOCTL. KOMMYHabHbIe pe-
CypCbl CTOSAT LOPOro, NO3TOMY 1 COBCTBEH-
HUKW, 1 aperAaTopbl 06pallatoT BHUMaHWe
Ha COBpPeMEHHbIE PeLIeHNA NO OCBELLEHUIO
n otonnexuto. Radius Group cTtana n1MoHe-
POM MCNONb30BAHMS 3€/1€HbIX TEXHONOT NI
B MHAYCTPManbHOM CErMeHTe, a Hall napk
«HO>XKHble BpaTa» 6b11 nepsbiM cepTuduLn-
pOBaHHbIM N0 BREEAM cknaackmum o6bek-
TOoM B Poccuu.

3a nocnegHue 2-3 roga Mbl NpoAANIN
HeCKOJIbKO J,OroBOPOB C CyLLECTBYIOLWMMU
apeHaaTopamu, NpUYemM HeKOTOPbIE U3 HUX
pacwupuanch y Hac, B «KOXHbIX BpaTax».
NS Hac 3TO NyyLlas OLeHKa 1 Ka4ecTsa Ha-
wero obbekTa, U Hac — Kak JONrOCPOYHO-
ro napTtHepa.

— B 4eM KOHKypeHTHble NpenmMyLLecTBa no-
MeLLEHWN, PacroIOXEHHbIX B UHAYCTPU-
anbHoOM napke «lOXXHble BpaTa»?

— OfHO 13 rNaBHbIX KOHKYPEHTHbLIX MpenmMy-
LWeCTB Napka — ero MecTopacnonoXeHue.
OH HaxoamTCsa He CINLIKOM 6/1M3KO0 K ropo-
[ly, 4TO NO3BONISET K/IMEHTAM PacCHUTLIBATL
Ha npuBiekaTenbHble apeHAHbIE CTABKU U
a[leKBaTHYIO CTOMMOCTb paboyen cubl, U B
TO >Ke Bpems fiaeT BO3MOXHOCTbL 0becneyun-
BaTb 3IPDEKTUBHYIO AUCTPUOBLIOLMIO KaK B
MockBy 1 MOCKOBCKYO 06/1aCTb, TaK 1 B CO-
CefiHNe pernoHbl.

BTOpoe BaXkHOe NpenMyLLeCTBO: Mbl Npe-
[LOCTaBNSIEM HALUNM KMEHTaM MHDPACTPyK-
TYPY BbICOKOr0 Ka4eCTBa. B nepsyto o4epenb
3TO KacaeTCs MHXeHepHbIX cncteM. CoBpe-
MEHHble peLleHns Npu CO34aHNN CUCTEM
3N1eKTPOCHABXEHWS, OTOMIEHUS, BOAOCHA6-
XKEHWS, NOXapHOM 6e30MacHOCTH NO3BONS-
tOT K/IMEHTAM CHU3UTb CBOM PUCKU 1 U3LePXK-
KW, B TOM YMC/1e Ha CTpaxoBaHWe busHeca.

[19 KOMMNAHWI, KOTOPblE UMEIOT UHTEH-
CUBHbIN rpy30060pOT, BAXHO HE TONbKO Me-
CTOPACMONOXEHME NAPKa, HO U NOABLE3AHbIE
MyTW, @ TAKXKe TO, KaK OPraH130BaHO ABMXe-
HWe Ha ero TeppuTopun. Mol yaensiem 60/1b-
LOe BHUMaHMe OpraHmnsaumm NormcTukm
Ha TeppuUTOpMM Napka: LWMPOKMe AopOoru

Pe3naeHTbl MHAYCTPUaAbHOro napka
«KO>XXHble BpaTa»

o,
21%
Poccuimckme
KOMMaHunn

40%
MHoCTpaHHble
KOMMaHUn
(He BKOYas
dpaHuy3ckme)

39%
DdpaHLuy3ckme
KOMMNaHun

yA06HbLI A1 MaHeBpUpOBaHUS 1060ro BU-
[la rpy30BOro TpaHCnopTa v He UMeroT Tynu-
KOBbIX 30H. bonee Toro, napk «KOxHble Bpa-
Ta» umeeT aBa KM, koTopble 060pyA0BaHbI
CUCTEMOM aBTOMATMYECKOro pacno3HaBsa-
HMS aBTOMOBWJIbHbLIX HOMepOB. KomnaHuu-
apeHAaTopy A0CTAaTOYHO 3a 5-10 MUHYT [0
NPpUBBLITUS MALLWHBLI NPUCIATL HAM 3aSBKY
C HOMepoM aBTOMObMAA, 1 MpW Npoe3ae Ye-
pe3 wnarbaym HoOMep C4YMTbLIBAETCS aBTOMA-
TMYeCKU. DTO NO3BO/ISET n3bexaTb NPoHOoK
Ha Bbe3je Ha TeppuTOpUIO Napka u gena-
eT AOCTYMN B NapK HbICTPLIM U YA06HBIM A/15
BOAUTENEN.

— ECTb 1M Kakne-To ocob6eHHble TpeboBa-
HUS, KOTOPble NPeAbABAAIOT K CKIaACKUM
nomMeLLeHMSM KOMNaHum, paboTaiowime B
chepe 31eKTPOHHO KOMMepLuUmn?

— [lencTBUTENBHO, B 2017 rOAy BbIPOCaA ak-
TUBHOCTb UIPOKOB PbIHKA 31€KTPOHHOMN
KOMMepLMKW. BU3HEC TaKMX KOMMNAHUMA NoYy-
TW NOIHOCTbIO 3aBUCUM OT CK/1AZa, MO3ITOMY
npwv BbIGOpe MOMELLEHNS OHNANH pUTenne-
Pbl YYUTLIBAIOT MHOXECTBO PaKTOPOB.

[n8 Takux KOMNAaHWUMA UCKNIOYUTENBHO
BaXKHO yA06HOe PacnonoxeHue cknaaa, 4ro-
6bl 66112 BO3MOXHOCTb MPaBUbHO BbICTPO-
UTb JIOFMCTUYECKME NMOTOKM M 06ecneymBaTth
BbLICTPYIO AOCTaBKY TOBAPOB B MaKCUMaslb-
HOe KO/IMYEeCTBO TOYEK B PernoHe. Hall uH-
LyCTPUanbHbIN NapK C 3TON 3a4a4er XOpOoLUIO
cnpasnsieTcs 6narofaps YHUKaNbHOM TpaHC-
MOPTHOW LLOCTYMHOCTUN M pa3MeLLEHMIO Herno-
CPefCTBEHHO Ha NepeceyeHN HeCKOTbKNX
denepanbHbIX TpAcc Ha tore MoAMOCKOBbLS.

BTopoe BaxkHOe TpeboBaHme — kayecTBo
cknaga. HTepHeT-KOMNAHUW BKNaAblBatoT
cepbe3Hble MHBEeCTULMK B 060pyA0BaHwMe Mno-
MELLEHWI 1 yCTaHABNBAIOT He MPOCTO CTeN-
NaxKn, @ MHOTOSIPYCHbIe LOpOrocTosime
Me30HWHbI, KOTOPbIE, KaK MpaBu/Io, aaanTu-
PYHOTCS K KOHKPETHOMY MOMELLEHWNIO. DTN
WHBECTULMW «NPUBS3bLIBAIOT» apeHaaTopa
K CKNasy: NepeBO3nTL Takoe 060pyAoBaHMe
Ha HOBOEe MeCTO KparHe A0pOoro 1 Heyaob-
HO. MO3TOMYy AN MHOTMX KOMMaHWI, pabo-
TaroLWwumx B cdbepe 3n1eKTPOHHOM KOMMepLMK,
BaXKHO KQ4YeCTBEHHOE A0NTOCPOYHOE COTPYA-
HMYeCTBO CO CKNAACKMMUN KOMMAEKCaMU U
BO3MOXHOCTb pOCTa B pamMKax BblI6paHHOM

NAOLLAAKN. MIMEHHO Ha Takne OTHOLLEHNS U
OPVEHTMPYETCS Halla KOMMNAHUS: Mbl 3aUH-
TepecoBaHbl B AONTOCPOYHbIX KOHTPAKTax
1 04eHb 60NbLIOE BHUMAHWNE YAENSEeM IKC-
nayatauumn napka, 4tobbl obecneunTs bec-
nepeboriHylo paboTy HaLINX pe3naeHTOoB.
Kpome Toro, B c/lydae pocta bm3Heca Halwmx
apeHAaTopOB Mbl MOXeM NPeaoXnUTbL UM
LOMONHUTENbHBIE NAOLWAAM B TOM Xe UHAY-
CTPVANIbHOM Napke. OTO MOXeT 6bITb 60
CyLLeCTBYIOLLLEE BAKAHTHOE NOMeLLeHKe, in-
60 MOCTPOEHHOE CneLmansHO ANs AAHHOTO
apeHgaTopa HoBoe 34aHue. Ha umetoLencs
TEepPpPUTOPUN Y HAC eCTb BO3MOXHOCTb BO3Be-
CTU eLLe OKOAO 120 ThICSY KB. M. HeCOMHeH-
HO, pasmeLleHune B 601bLWOM CNeKyNATUB-
HOM Mapke AaeT MHOro NpenMyLLecTB Ans
AKTUBHO pacTyLLUMX BU3HECOoB.

M3 Halwero napka uayT OTrpy3kn MHTep-
HeT-MarasvHoB KOMMNaHum «Jlepya MepneH»,
«JekatnoH» 1 NEXT. B KOHLe 2017 roga Mbl
noAnNMcann 4OroBop apeHAbl C OAHUM 13
KPYMHEeNLWNX rNobanbHbIX OHNANH-UIPOKOB
1 B 6amxanilee Bpems 0puLMaNTbHO aHOH-
CUpyeM Coesnky.

- Kakue HOBble TeXHO/IOFUN UCMONb3Y-
et Radius Group npu NpoeKTUpPOBaHUU
M CTPOUTENbCTBE HOBbIX 06BHEKTOB UHAY-
CTPYa/IbHON HEABUXUMOCTU?

— rocnefHMe HeCKONLKO NIET Mbl aKTUBHO UH-
BECTMPOBA/IN B Pa3BUTUE HALLETO BHYTPeH-
Hero npogykTta Radius InSite — undposon
nnatdopmbl 419 yNpaBneHns gesenonep-
CKMMKM npoekTamu. OHa NoCTpoeHa Ha bHa-
3e TexHonormm BIM (Building Information
Modeling) n coeanHseT B cebe 5 n3mepe-
HUIN: TpeXMepHy Mogenb byayLlero 3aa-
HWS, BIOAXET NpoeKTa 1 CPOKWN ero peanu-
3aumu. Nnatdopma No3BOASET He TONbKO
BHOCWUTb M3MEHeHMs B NPOeKT ByKBabHO B
pexvMe peasnibHoro BpeMeHU, HO U OLLeHU-
BaTb, KaK TO UN MHOE M3MEHEHWE NOBNSET
Ha CTOMMOCTb WU CPOKM CTPOUTENBLCTBA. ITO
YHUKANbHbIA MHCTPYMEHT, KOTOPbIV 06ecne-
4MBaeT MOJHYIO MPO3PAYHOCTbL BCErO Mpo-
Liecca AeBenonmeHTa — 0T NpOeKTUPOBAHMNS
[l0 BBOAA 3[aHWNs B 3KCMyaTaLmio, NoOMo-
raeT ay4lle MpOrHO3VpOBaTh PUCKM U Aaxe
3KOHOMUTb 6topxkeT. OcobeHHO 3ddeKTun-
BeH Radius InSite npu peanunsaunm MacluTab-
HbIX M TEXHONOTMYECKM CTI0XKHbIX MPOEKTOB.
C 3TUM MHCTPYMEHTOM Mbl MOXEM Mnpeana-
ratb peLleHns Nnoj KoY Kak y Hac B «kOx-
HbIX BpaTtax», Tak 1 Ha COBCTBEHHbIX y4acT-
Kax 3aKka34ymKkoB B MOAMOCKOBbLE U APYrmX
pervoHax.

Mbl y>ke ncnonb3osanu naatbopmy npu
cTpouTenbcTse PLL ans komnaHuu «/lepya
MepneH» (100 ThiC. M2), @ ceyac C npume-
HeHnem Radius InSite cTpouMm HoBLIN dese-
pasbHbIM PL, NA0WAALI0 140 ThiC. M? 415 KOM-
NaHUM «ALLIAH».
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Entrepots: la qualité a tous les niveaux

En matiére d'infrastructures de stockage, les exigences des locataires et des propriétaires évoluent. Anna So-
rokina, directrice du bail et du marketing chez Radius Group, dresse pour Léconomika un bilan des derniéres ten-

dances du marché.

- Quelles sont les caractéristiques du
parc industriel South Gate, le vaisseau
amiral de Radius Group?

— Radius Group est une société d'investisse-
ment et d'exploitation présente depuis plus
de douze ans dans la construction d'immo-
bilier industriel. Le parc South Gate, c'est
un terrain de 138 ha situé dans le district
de Domodedovo (région de Moscou), au
carrefour des routes nationales M4 et A107.
Il est doté d'entrepdts et d'infrastructures
de classe A+, certifiés aux normes écolo-
giques BREEAM et LEED. Sur une surface
totale a batir de 65 ha, prés de 50 ha ont
été construits et sont déja exploités. Le
parc industriel accueille vingt entreprises
russes et étrangeres, locataires ou proprié-
taires de leur emplacement.

- Quelles sont les principales tendances a
I'ceuvre sur le marché de I'immobilier lo-
gistique en Russie, ces derniéres années?

— Le marché de I'immobilier industriel a
beaucoup souffert dans les années 2015-
2016. Nous avons assisté a une chute des
investissements, de la demande et des
loyers. Lannée 2017 a vu un début de stabi-
lisation, voire un certain redressement. La
demande est repartie a la hausse de ma-
niére timide mais réguliére. Les entreprises
ne recherchent pas de simples entrepots,
elles exigent des sites de classe supérieure,
aptes a répondre a leurs moindres besoins.
Reste que les clients ne sont pas encore
préts a accepter une hausse des loyers.

- Qu'est-ce qui a changé en 2017?

—Un des traits les plus frappants et les plus
importants de I'année derniére a été la
hausse de la demande en entrepdts de qua-
lité, de la part des entreprises russes. Les
années précédentes, ce type d'immobilier
intéressait plutdt les compagnies étran-
géres. Par exemple, en 2017, notre parc in-
dustriel, South Gate, a enregistré l'arri-
vée de nouveaux locataires comme Gloria
jeans, Polaris, L.Argo ou encore Geyser. Au-
tant d'entreprises russes solides, a la crois-
sance dynamique et en plein développe-
ment. Néanmoins, l'activité des acteurs
étrangers se rétablit peu a peu. Ainsi, en
février dernier, nous avons signé un bail de
location avec une grande enseigne fran-
caise de distribution.

Autre tendance de 'année 2017: l'arrivée
d'entreprises de production sur le marché
de I'immobilier industriel haut de gamme.
Il s'agit principalement de compagnies
étrangeéres qui localisent en Russie pour
des raisons de compétitivité sur le marché
local. Nous réalisons plusieurs projets de ce
type a South Gate: nos réseaux d'ingénierie
nous permettent de nous positionner effi-
cacement sur les sites de production, en
plus des entrepdts.

- Quelles sont les exigences affichées au-
jourd’hui par les locataires et les proprié-
taires de sites de stockage?

- Premierement, les clients veulent des en-
trepdts pratiques et spacieux. Lécrasante
majorité des batiments sont désormais
concus avec une hauteur sous plafond de
douze métres et un grand nombre de quais
pour une configuration optimale. La qua-
lité des infrastructures, notamment des
réseaux électriques et des systémes anti-
incendies, constitue un autre facteur de
choix déterminant. Enfin, tous les clients
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prétent une attention particuliére a la
qualité des sols: un probléme a ce niveau
entraine une baisse d'efficacité momen-
tanée des opérations de stockage et des
dépenses importantes.

Deuxiéme exigence de plus en plus sou-
vent mise en avant par les clients: l'effica-
cité énergétique. Le colt élevé des res-
sources (eau, gaz, électricité, etc.) pousse
locataires et propriétaires a se tourner vers
des systémes modernes de chauffage et
d'éclairage. D'ailleurs, Radius Group fait fi-
gure de pionnier en matiere d'application
des technologies vertes au secteur indus-
triel, et le parc South Gate est le premier
site de stockage a avoir obtenu la certifi-
cation BREEAM en Russie.

Ces deux ou trois derniéres années,
nous avons prolongé les baux de plusieurs
entreprises locataires majeures, dont cer-
taines ont élargi leur activité a South Gate.
Pour nous, il s'agit d’'une véritable marque
de reconnaissance a I'égard du site et de la
relation de partenariat durable instaurée
par notre entreprise.

- En quoi consistent les avantages
concurrentiels offerts par une installa-
tion dans le parc industriel South Gate?

— D'abord, il y a la situation géographique
du parc, a proximité de Moscou. Les clients
bénéficient ainsi de loyers attractifs et de
codts de main d'ceuvre raisonnables, tout
en s'assurant une distribution efficace dans
laville, sa région et les régions voisines.

Autre avantage, la qualité haut de
gamme des infrastructures mises a la dis-
position de nos clients. En premier lieu,
les réseaux d'ingénierie. Les solutions de
pointe adoptées lors de la conception des
systémes de distribution (eau, électrici-
té, chauffage) et de sécurité incendie en-
trainent pour les entreprises résidentes

une réduction des risques et des codts, ain-
si qu'une baisse des frais d'assurance.

Les activités impliquant un trafic de
marchandises intensif réclament non seu-
lement une situation géographique favo-
rable, mais des voies d’'accés et de commu-
nication pratiques sur le site. Nous placons
l'organisation logistique du parc au centre
de nos préoccupations. Labsence d'im-
passes et la largeur des voies facilitent la
manceuvre des véhicules de tous gaba-
rits. En outre, le parc South Gate dispose
de deux portails d'entrée équipés d'un sys-
téme de reconnaissance automatique des
plaques dimmatriculation. Il suffit de com-
muniquer le numéro d'un véhicule au poste
central cing a dix minutes avant son arri-
vée, etla barriére se léve automatiquement
a son passage. On évite ainsi les embou-
teillages, l'accés au site est rapide et com-
mode pour les chauffeurs.

- Les enseignes de commerce en ligne
ont-elles des exigences particuliéres en
matiére d'installations de stockage?

— En 2017, on a observé une hausse de l'acti-
vité des enseignes d'e-commerce. Ces en-
treprises sont presque entiérement dépen-
dantes des stocks. D'ou la prise en compte
de nombreux facteurs au moment de choi-
sirun entrepdt. La situation géographique
de I'entrepdt joue un role primordial : les
distributeurs doivent pouvoir mettre en
place des flux logistiques optimaux afin de
livrer rapidement leurs marchandises sur
une aire régionale maximale. Sur ce point,
le parc South Gate bénéficie pleinement
de sa position dans le sud de la région de
Moscou, au cceur d'un réseau unique d'in-
frastructures de transport, au carrefour de
plusieurs routes nationales.

Les professionnels de I'e-commerce
font aussi trés attention a la qualité des
installations. Ces magasins investissent
des sommes importantes dans des amé-
nagements. IIs ne se contentent plus des
rayonnages, ils installent de codteuses
mezzanines de stockage a plusieurs étages,
adaptées aux dimensions de I'entrepdt.
D'une certaine maniére, ces investisse-
ments lient le locataire au local: le démé-
nagement de telles installations est cher
et compliqgué. De nombreuses entreprises
d'e-commerce recherchent donc des par-
tenariats a long terme dans des complexes
de stockage leur offrant des perspectives
de croissance.

C'est précisément le type de relations
quiintéresse notre entreprise: des contrats
longs et une attention minutieuse portée
a l'exploitation du parc, afin d'accompa-
gner dans la continuité l'activité des entre-
prises résidentes. De plus, si ces derniéres
se développent, nous pouvons leur propo-
ser des surfaces supplémentaires, emplace-
ments vacants ou batiments spécialement
construits a leur intention. Nous disposons
encore d'environ 120 ooo km? de terrains
constructibles. Linstallation dans un grand
parc de développement offre indubitable-
ment de nombreux avantages aux entre-
prises a fort potentiel de croissance.

Les magasins Leroy Merlin, Decathlon
et NEXT expédient leurs commandes in-
ternet depuis le parc South Gate. Et nous
annoncerons bientdt un accord de bail si-
gné fin 2017 avec un des leaders mondiaux
du secteur.

- Quelles technologies nouvelles sont uti-
lisées par Radius Group pour la concep-
tion et la construction de ses sites indus-
triels?

— Ces derniéres années, nous avons massi-
vement investi dans le développement d'un
produit interne exploitant les technologies
BIM (Building Information Modeling), Ra-
dius InSite. Il s'agit d'une plateforme numé-
rique de gestion de projets immobiliers en
cing dimensions: modélisation 3D du fu-
tur batiment, budget et délai de construc-
tion. La plateforme permet non seulement
de modifier le projet stricto sensu en temps
réel, mais aussi d'évaluer les conséquences
des différentes modifications sur les colts
et les délais de livraison. Cet outil unique
assure une transparence parfaite de tout
le processus, de la conception a la mise en
exploitation, il améliore la prévision des
risques et la maitrise du budget. Radius
InSite est particulierement efficace sur les
chantiers de grande taille et technique-
ment complexes. Grace a ce programme,
nous proposons des solutions clés en main
aussi bien dans le parc de South Gate que
sur les sites de nos clients, prés de Moscou
ou dans d'autres régions.

Le centre de stockage Leroy Merlin de
100 000 M?a été construit avec Radius In-
Site. Ce sera aussi le cas du nouvel entre-
pdt national d'Auchan, d'une surface de
140000 M.
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