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РОССИЯ МОЖЕТ СТАТЬ  
ЛИДЕРОМ МИРОВОГО  
РЫНКА БИОПРОДУКТОВ 
Первые оценки влияния экономического 

кризиса вновь подтвердили: главными недостат-
ками нашей экономики по-прежнему являются 
перекос в сторону экспорта энергоносителей 
и отсутствие системы продовольственной без-
опасности. Степень зависимости страны от 
поставок зарубежных продуктов питания непо-
зволительно велика. 

Закономерно, что первой реакцией россий-
ских властей на кризис стали меры по поддерж-
ке сельского хозяйства. В сложившихся условиях 
задачей №1 должно стать оказание реальной 
помощи агропромышленному комплексу. Не-
обходимо его коренное обновление – как часть 
глобальной работы по реструктуризации эко-
номики России.

Встает вопрос: в каком направлении дей-
ствовать? Куда идти? Уверен, будущее – за 
биологически чистыми продуктами. 

Во всем мире этот рынок развивается семи-
мильными шагами, предложение не успевает за 
спросом. Прежде всего, потому что здесь предъ-
являются чрезвычайно высокие требования к 
качеству продукции. Так, для зерна надо не только 
доказать отсутствие «химии», но и подтвердить 
биологическую чистоту земли, на которой оно 
росло, и соблюдение требований правильной 
агротехнологии на всех этапах производства. 

Одним из главных условий работы является 
отказ от использования в течение 5 - 7 лет хи-
мических удобрений и исключение любых видов 
химического воздействия на почву. На Западе 
таких земель очень мало, зато у нас – избыток. 
В России можно найти огромное количество не-
тронутых сельскохозяйственных угодий, которые 
в течение многих лет не возделывались и не 
подвергались химическому воздействию. Все 
они быстро могут быть сертифицированы по 
международным стандартам для производства 
биологически чистой продукции. 

Россия имеет серьезный потенциал, дающий 
возможность удовлетворить растущий спрос на 
натуральные продукты в мире. Чтобы развивать 
биологически чистое сельское хозяйство нужно 
только одно: создание благоприятных условий 
для инвестиций в отрасль. Отдача будет на-

верняка, стопроцентно, ибо эти инвестиции на-
крепко привязаны к земле и не могут «убежать», 
как на пресловутом финансовом рынке. 

Россия может стать мировым производите-
лем биологически чистой продукции. Более того, 
имеются все предпосылки для того, чтобы стать 
мировым лидером этого рынка.

Как этого добиться, ведь в России рынок 
биопродуктов пока только складывается? Пер-
вый шаг – создание выставочно-конгрессной 
площадки, где все участники рынка – производи-
тели, продавцы, потребители, ученые, предста-
вители власти – могут встретиться, обменяться 
опытом, наметить пути развития отрасли...

«БИООРГАНИК»: ВЫСТАВКА 
И КОНФЕРЕНЦИЯ 
И такая площадка есть – Салон здорового пи-

тания «БиоОрганик» в рамках крупнейшей в стране 
продовольственной выставки «Продэкспо» в «Экс-
поцентре». В этом году он прошел во второй раз. 

Программа Салона включала Международ-
ную конференцию «Развитие и продвижение 
в России рынка экологически безопасного и 
здорового питания» (организаторы – «Фэр ЭКС 
Интер» и НП «Санкт-Петербургский Экологиче-
ский Союз). Перед участниками выступили пред-
ставители Министерства сельского хозяйства 
России, Правительства Москвы, профильных 
ассоциаций из Германии, Италии и Грузии, 
другие специалисты.

По результатам конференции приняты си-
стемообразующие решения по разграничению 
видов продукции для осуществления ее добро-
вольной сертификации. 

Собравшиеся приняли решение о проведе-
нии мониторинга за деятельностью сертифика-
ционных организаций.

В ходе Салона компания «Фэр ЭКС Интер» 
и НП «Агрософия» организовали «круглый стол» 
на тему «BIO, ЭКО, Organic: что это?». Большой 
интерес он вызывал у представителей крупных 
сельскохозпредприятий, что еще раз подтвер-
дило актуальность вопроса. В ходе дискуссии 
участники «круглого стола» приняли приципиаль-
но важное решение о создании профессиональ-

ной ассоциации участников рынка биологически 
чистого сельского хозяйства.

ВЗРОСЛЫЙ ВЗГЛЯД  
НА ДЕТСКОЕ ПИТАНИЕ 
В 2008 году «Фэр ЭКС Интер» совместно с 

«Экспоцентром» в рамках главной российской 
выставки детских товаров «Мир Детства» впервые 
организовали салон «Детское здоровое питание». 
Интерес к нему превысил все наши ожидания.

Представители торговых сетей и магазинов, 
специализирующихся на детских товарах, имели 
возможность заключить договора на поставки не 
только одежды и обуви, но и детского питания 
(в своем ассортименте они обязаны его иметь). 
Салон сопровождался серьезной деловой про-
граммой. Участники рынка высоко оценили по-
явление новой экспозиции.

Время и место проведения второго салона 
«Детское здоровое питание» в 2009 году остались 
прежними – «Экспоцентр», «Мир Детства».

«НУТРАСПОРТ»: ТРАДИЦИИ 
И НОВАЦИИ 
Международная выставка здорового и спор-

тивного питания «НутраСпорт» за два года стала 
важнейшим событием в своей отрасли. Спорт, 
фитнес, функциональное и сбалансированное 
питание, профилактика и лечение заболеваний, 
контроль веса – все это входит в ее программу. 

С 7 по 9 октября 2008 года в «Экспоцентре» 
с успехом прошел «Форум здоровья», объеди-
нивший выставки «НутраСпорт» и «СпортМед». 
Его участниками стали более 150 экспонентов из 
России и стран ближнего зарубежья: произво-
дители, поставщики, государственные и научные 
учреждения, медицинские и оздоровительные 
центры и т.д. 

В рамках форума прошли международные 
конференции «Спортивная медицина» и «Рынок 
спортивного питания в России», а также – от-
дельные семинары.

Следующая, третья по счету выставка «Ну-
траспорт» состоится с 28 по 30 сентября 2009 
года в «Экспоцентре». 

Пройдет она в новых условиях, причем речь 
идет не только о кризисе. После ряда допинго-
вых скандалов во весь рост стал вопрос прести-
жа страны – большинство зарегистрированных 
случаев применения допинга в мире приходится 
на наших спортсменов. Почему? 

Председатель Правительства России Вла-
димир Путин поставил этот вопрос предельно 
четко: 24 февраля он потребовал ужесточить 
ответственность за применение допинга не 
только для спортсменов, но и для тренеров 
и руководителей команд. Министр спорта, 
туризма и молодежной политики РФ Виталий 
Мутко считает, что сотрудники спортивных 
федераций, замешанные в допинг-нарушениях 
спортсменов, должны нести за это уголовную 
ответственность.

Сложность ситуации заключается в том, что 
источником допинга часто служит... питание 
спортсменов – они просто не знают, где и как 
«спрятан» запрещенный препарат. Исходя из 
этого, одной из главных целей выставки «Нутра-
Спорт-2009» станет продвижение безопасного 
спортивного питания.

На протяжении ряда лет наша компания, 
вместе с партнерами и друзьями, старается 
превратить выставки здорового питания в 
профессиональную площадку формирования 
рынков биологически чистого, функционального 
и спортивного питания. Сделать это не просто, 
но другого пути нет. Приглашаем всех, кто свя-
зан с этим бизнесом в России и за рубежом, к 
взаимовыгодному сотрудничеству. Мы для него 
всегда открыты. 

Николай ВИШНЯК,  
генеральный директор 

компании «Фэр ЭКС Интер»

И это все о нем... О здоровье!
Три выставочных проекта компании «Фэр ЭКС Интер» последовательно, шаг за  
шагом, формируют рынок биологически чистых продуктов питания в России

Участвовать ли в выставках в кризис?

Вопрос, над которым я предлагаю пораз-
мышлять, звучит так: «При каких условиях уча-
стие компании в профессиональной выставке 
в кризисное время будет эффективным, а при 
каких – нет?» 

Для того чтобы принять решение, свя-
занное с участием в выставке в кризисный 
период, необходимо определить ее эффек-
тивность, т.е. эффективность маркетингового 
канала (МК) под названием «выставка». В иде-
але его надо сравнить с эффективностью всех 
других МК, имеющихся у компаний (офисные 
продажи, Интернет, директ-mail и т.д.) и вы-
брать наилучший. Кстати, для того, чтобы 
все это сделать, не надо ничего выдумывать. 
Существует понятный и известный инстру-
мент – ROI (return on investments), который 
позволяет определить доходность любого 
МК. Расчеты ROI приведены в большинстве 
учебников по маркетингу, поэтому мы не 
будем на нем здесь подробно останавливать-
ся. Цель данной статьи – рассказать вам о 
другом, более простом способе определения 
эффективности своего участия в выставках, 
который можно реализовать ЗАДОЛГО ДО ЕЕ 
НАЧАЛА. До момента подачи своей заявки. До 
того, как вы начнете тратить свои деньги!

Речь идет об исследованиях баерского 
потенциала посетителей выставки, который 
может провести любой грамотный и про-
фессиональный организатор за несколько 
месяцев до начала ее проведения. 

Технология таких исследований очень 
проста: по базе данных целевых посетите-
лей выставки прошлого года производится 
телефонный обзвон. Посетителям задается 
целый ряд вопросов – как «чувствует себя» 

их компания, собираются ли они на вы-
ставку, и если «да», то с какой целью, какой 
товар их сейчас интересует, планируют ли 
они что-то закупать в течение, скажем, 3-х 
месяцев после окончания выставки, на какую 
ориентировочно сумму и т.д. Опыт говорит 
о том, что при профессиональной работе 
интервьюеров, «прошлогодние» посетители 
выставки, которые являются для нее до-
статочно лояльной аудиторией, отвечают на 
такие вопросы довольно полно.

 В результате подобных исследований 
организаторы получают крайне интересные 
данные. Фактически, они получают прогноз, 
в котором сказано – придут ли их (и ваши!) 
целевые покупатели на выставку или нет. С 
какой целью. Планируют ли они покупать (в 
том числе и ваш!) товар и т. д… 

Для лучшей визуализации сказанного, 
представьте себе ситуацию: вы продаете 
силикатные кирпичи и рассматриваете уча-
стие в выставке «Стройка-2009». Вы думаете 
– платить или не платить. Фактически, ваши 
размышления будут сводится к вопросу: это 
траты или гарантия заработка? И вот тут, на 
данном этапе принятия решения, вам предо-
ставляют результаты исследований, в соот-
ветствии с которыми на эту выставку придет, 
скажем, от 1500 до 2000 профессиональных 
посетителей, интересующихся строительны-
ми материалами. Более того, вы видите, что 
они, в течение 3-х месяцев после окончания 
выставки, планируют совершить покупки на 
сумму от 90 до 120 миллионов долларов.

Неплохо, да? В связи с этим у вас, как у 
русского человека, вероятно возникнет, толь-
ко один вопрос: откуда эти данные и можно 
ли им доверять. 

Если «можно», то подобная информация 
будет являться для вас бесценной. Если 
«нельзя», то конечно, все это будет выглядеть 
для вас рекламной шелухой. 

На самом деле, современное устройство 
мирового выставочного рынка, как ни стран-
но, может вам здорово помочь. 

В мире есть различные профессиональ-
ные ассоциации. Есть главная выставочная 
ассоциация – Всемирная ассоциация выста-
вок и ярмарок (UFI), штаб-квартира которой 
находится в Париже. В Германии есть ста-
тистическое общество FKM и объединение 

AUMA, в которые входят, практически, все 
крупнейшие операторы выставочного рынка 
этой страны. В России есть Российский Союз 
выставок и ярмарок, объединяющий самых 
значимых игроков на выставочном рынке 
России, есть ТПП РФ и соответствующий 
профильный комитет по выставкам, есть 
Московская Гильдия выставочников и т.д. 
И все эти авторитетные международные 
и российские организации придумали и 
сделали в свое время самые разные инстру-
менты, которые должны облегчить жизнь 
всем участникам рынка – вам, экспонентам, 
прежде всего. 

В частности, есть международный 
инструмент, который называется выста-
вочный аудит. Он имеет мало общего с 
финансовым аудитом, это скорее техниче-
ский, статистический аудит, выполняемый 
ограниченным рядом компаний, имеющих 
международную сертификацию. 

Данные статистических исследований, о 
которых мы говорим, могут пройти аудитор-
скую проверку. Во время этой проверки они, 
фактически, перепроверяются. В итоге, орга-
низатор получает аудиторское свидетельство 
с данными, которые подтверждаются неза-
висимой, международно признанной компа-
нией. Подобных компаний в мире всего около 
20-ти, стать ею очень непросто, поэтому ни 
одна из таких компаний не будет рисковать 
собственной репутацией ради сиюминут-
ной выгоды. Не будет, потому что в случае 
предоставления недостоверных данных, она 
мгновенно лишится своего статуса и будет 
вынуждена уйти с рынка.

Что мы получаем в итоге? В итоге появ-
ляется понятное решение: для того, чтобы 
определить, стоит ли вам участвовать в 
той или иной выставке в условиях кризиса, 
попросите организатора показать вам ауди-
торское свидетельство о прохождении ау-
дита ее баерского потенциала. Посмотрите 
– сколько посетителей собирается прийти на 
эту выставку. С какой целью. Планируют ли 
они что-то покупать? На какую сумму? 

Цена прохождения такого аудита совсем 
не велика – 40-70 тыс. рублей. За эти деньги 
аудиторы обзванивают статистически досто-
верную выборку из посетителей (от 250 до 
1000 человек), перепроверяют организаторов 

и выдают им свидетельство. Указанная сумма 
абсолютно посильна для любого организа-
тора. Поэтому все разговоры о том, что «мы 
аудит не прошли, потому что это очень доро-
го» вас должны только насторожить. Посудите 
сами – стоит ли вам связываться с партнером, 
который начинает на вас экономить еще ДО 
начала выставки? Экономить, фактически, 
лишая вас информации о ВАЖНЕЙШИХ, 
КЛЮЧЕВЫХ свойствах продаваемого вам 
продукта? 

И еще. Необходимо понимать, что все 
приведенные цифры о баерском потенци-
але выставки не являются гарантией ваших 
продаж. Это гарантия только того, что на 
выставку придут люди, которые планируют 
покупки заданных товаров на заданную сум-
му. Купят ли они у вас или нет – все это будет 
зависеть от вашего искусства продавать, 
цены, условий поставки, качества товара, 
его конкурентоспособности и т.д. 

Кстати, в Европе подобный подход к пред-
варительной оценке выставки давно является 
всеобщей практикой. Так, сборник FKM на 
70% состоит из данных, характеризующих 
именно качественный состав посетителей 
приведенных в нем выставок. А значит, с по-
добными данными уже давно и успешно рабо-
тает большинство западных маркетологов. 

Как итог:
•Определяя эффективность того или 

иного маркетингового канала, опирайтесь на 
реальные цифры и факты. 

•Просите, требуйте у организаторов 
выставки цивилизованный маркетинговый 
инструмент, который поможет вам легко оце-
нить ее эффективность – аудиторское сви-
детельство о прохождении аудита баерского 
потенциала интересующей вас выставки.

Расходуйте свои деньги максималь-
но эффективно!

Андрей ЖУКОВСКИЙ

Ссылка: 

Данные о качественном составе посетите-
лей выставок, прошедших аудит, находятся на 
сайтах: informexpo.ru и auditexpo.ru».


