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Слияния и поглощения

Одним из путей развития «Техносилы» 
представители компании называли M&A-
сделки с региональными сетями, кото-
рые не могут конкурировать с крупными 
операторами. Сейчас компания изучает 
возможность покупки новых активов, об-
суждаются две сделки, однако пока их 
совершение под вопросом, говорит гене-
ральный директор сети Илья Тимченко. 

«Возможно, сделки состоятся в следу-
ющем году. Что касается рынка в целом, 
то я думаю, что на нем будут преобладать 
покупки офлайн-игроками онлайн-игро-
ков», — отмечает он. 

Новых приобретений не исключает и 
«Юлмарт», купивший в этом году дистри-
бутора оборудования для приема цифро-
вого спутникового и эфирного ТВ NoLimit 
Electronics и компанию Dream Industries. 
В первую очередь, подчеркивает дирек-
тор ритейлера по коммуникациям Брайан 
Кин, компания намерена развивать соб-
ственную логистическую инфраструкту-
ру: «Строить новые центры исполнения 
заказов для того, чтобы качественно 
оперировать огромным ассортиментом 
товаров».

При этом, по словам Брайана Кина, 
для работы с теми или иными товарны-

ми категориями, а также для развития 
других направлений бизнеса в рамках 
e-commerce «Юлмарту» может потребо-
ваться компетенция других компаний, так 
как стратегия предусматривает создание 
универсальной мультиплатформы — элек-
тронной витрины с максимально широким 
спектром сопутствующих услуг. «Если вы 
захотите купить упаковку скрепок, новый 
смартфон, душевую кабину или мопед, то 
автоматически будете открывать в бра-
узере нашу закладку. Покупка NoLimit 
Electronics была обусловлена как намере-
нием усилить собственную логистику, так 
и планами по развитию категории спутни-
кового ТВ и телекоммуникаций и созда-
нию каналов доставки контента», — напо-
минает директор по коммуникациям. 

«М.Видео» также планирует расшире-
ние, однако M&A-сделок не прогнозирует. 
«Наша стратегия исторически основана 
на самостоятельном развитии. Мы всегда 
самостоятельно открывали магазины и не 
приобретали никаких розничных компа-
ний. Сейчас таких планов у нас тоже нет. 
Возобновлять консультации с 

”
Эльдорадо“ 

(в 2013 году компании вели переговоры об 
объединении) мы тоже не планируем», — 
говорит представитель сети.

Интеграция продаж Отказываться 
от «физических» продаж никто из игроков 
не планирует, основной тренд — omni-
channel. 

«Мы видим будущее в дальнейшей ин-
теграции онлайна и офлайна. Именно это 
направление показывает сейчас наиболь-
ший прирост: по итогам девяти месяцев 
прирост составил 76% во многом за счет 
онлайн-продаж и услуги 

”
закажи в интер-

нете — забери в магазине“», — отмечают 
в «М.Видео». Доля онлайн-продаж компа-
нии в общем объеме составляет около 8%, 
в планах ритейлера довести ее в ближай-
шее время до 10%. 

Физические локации и возможность 
посетить магазин, посмотреть товар и 
получить совет от консультантов — это 
преимущество для покупателей, которое 
планируется развивать как один из клю-
чевых моментов стратегии omni-channel, 
говорит вице-президент по операционной 
деятельности компании «Эльдорадо» Па-
вел Новак. Динамику роста сеть планиру-
ет удерживать и в онлайне, и в офлайне. 

У «Юлмарта» магазинов в классиче-
ском понимании нет, однако в центрах 
исполнения заказов хранятся наиболее 
востребованные товары, и осуществляет-

ся обработка заказов для последующей 
адресной доставки, а клиент сам может 
прийти в такой центр и забрать покупку. 
«Отказываться от центров исполнения за-
казов 

”
Юлмарт“ не планирует, они пред-

ставляют собой важное звено логистиче-
ской инфраструктуры компании. Сейчас 
мы наблюдаем стремительный рост инте-
реса к направлению почтовой доставки», 
— говорит господин Кин. 

Отказываться от точек продаж не бу-
дет и MediaMarkt. По словам предста-
вителя сети Анны Трофимовой, целью 
компании также являются продажи omni-
channel, и в такой концепции магазины 
MediaMarkt занимали и занимают веду-
щую роль. «В ноябре планируется от-
крыть дополнительные пункты выдачи, 
а также постаматы совместно с нашими 
партнерами в различных городах Рос-
сии», — добавляет она. 

За последние несколько недель он-
лайн-продажи «Техносилы» в общем объ-
еме реализации колебались в пределах 
16–20%, говорит Илья Тимченко, а в 2015 
году прогнозируется их рост еще на 5–7%. 
Фактором роста в данном случае являет-
ся удачное сочетание онлайна и офлайна, 
добавляет он. ➔ 32

Техника через сети Текущий год ознаменовался двумя круп—
ными сделками на российском рынке электроники и техники: сеть DNS приобрела 
«Компьютерный мир», а «Техносила» объединилась с «Техношоком». Некоторые 
игроки сектора также нацелены на расширение, указывая на сложности с логи—
стикой, качеством сервиса и «серыми» дилерами. Дмитрий Быков


