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РИСКИ ЭКСПОРТА ГОЛЛАНДСКОГО ПШЕНИЧНОГО ПИВА 
НА РОССИЙСКИЙ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЙ РЫНОК

А.А. Кушнаренко, Н.И. Долинский,
г. Белгород, Россия

Белгородский государственны й национальны й исследовательский университет

В статье проведен анализ возможных рисков вывода голландского пшеничного 
пива на российский потребительский рынок, в ходе исследования рассмотрены 
стратегии экспорта пива и выявлены наиболее оптимальные пути реализации продукта.

Ключевые слова: риски, потребительский рынок, стратегии, экспорт, анализ, 
пшеничное пиво, потребитель.

THE RISKS OF THE DUTCH EXPORTS OF WHEAT BEER 
IN THE RUSSIAN CONSUMER MARKET

A. A. Kushnarenko, N. I. Dolinskiy
B elgorod, R ussia 

B elgorod state national research U niversity

In the article analysis the possible risks o f bringing Dutch wheat beer to the Russian 
consumer market; the study examined beer export strategies and identified the best ways to 
market the product.of the Russian consumer market to search for the best ways o f the Dutch 
exports o f wheat beer, and was developed export strategies.

Keywords: risks, consumer market, strategies, export, analysis, wheat beer, consumer.

Ры нок пива с каж ды м годом набирает все больш ие обороты  во всем мире, так как 
данны й вид слабоалкогольного напитка является самы м потребляемы м и не требует 
наличие лицензии. Россия является одной из стран, которые употребляю т больш е всего 
алкоголя в мире. Согласно отчету C onsum er Trends от A gri-Food Canada, мы можем 
наблю дать постоянно увеличиваю щ ееся потребление алкоголя. П о статистике, в период с 
2005 по 2015 года объем розничны х продаж  удвоился.

П ш еничное пиво -  это особый вид напитка, которы й обычно подвергается 
брожению , его варят с больш им количеством  пш еницы  к пропорции солодового ячменя. 
Двумя основны ми сортами являю тся W eissbier and W itbier.; второстепенны ми -  Lam bic, 
B erliner W eisse и Gose. Такого вида пива нет в России, что является главной причиной 
успеш ного экспорта.
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В России есть несколько алкогольны х напитков, которые могут заменить 
голландское пш еничное пиво. П рим ерам и являю тся: вино, коктейли, ш ампанское или 
крепкие напитки, такие как водка и ром.

П о данны м  R ussia Beyond, 27%  россиян предпочитаю т водку, 23%  пиво, 21%  
игристое вино или ш ампанское, 15% столовое вино, 12% коньяк и 10% предпочитаю т 
другие алкогольны е напитки. Но, согласно другому исследованию  того же источника, 
предпочтение напитку не соответствует реальном у потреблению . Более 75%  вы бираю т 
пиво при покупке или заказе алкогольного напитка. Это говорит о том, что спрос на пиво 
велик, и, несм отря на больш ое количество зам енителей, мы можем проникнуть на 
российский рынок с голландским  пш еничны м пивом.

В м есте с тем, на российском  ры нке есть три крупных конкурента: Carlsberg, группа 
A binbev (которая управляет многими европейскими и американскими брендами, такими 
как Budw eiser, Stella Artois, H oegaarden, Jupiler и т. Д.) является для нас самым важным 
конкурентом. Ры ночная доля этой компании в 2015 году составила около 34,7% , что 
является очень больш им показателем  для суббренда. А  также, в качестве конкурентов 
вы ступаю т местные пивоварни.
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Рис. 1. О сновные конкуренты  ры нка и их доля на ры нке в 2014 году

Соответственно, многие из брендов, принадлеж ащ их к этим  группам, уж е хорош о 
известны  в России. Это можно считать как сильной, так и слабой стороной. Тот факт, что 
эти  бренды  уже известны, услож нит наш у работу, необходимо будет обратить особое 
внимание на пути продвиж ения пш еничного продукта. С другой стороны, это можно 
считать сильной стороной, так как продукт уж е хорош о известен и зарекомендовал себя.

А нализируя стоим ость данного продукта, мы вы яснили, что среднее пиво в 
России  стоит около 105 рублей за  пол-литра. Г лавны м  аргум ентом  в наш ей стране 
является не качество алкоголя, а, преж де всего, цена и количество. Голландское пиво 
является вы сококачественны м  продуктом , которы й будет стоить, как пиво средней 
категории, и будет направлено на лю дей, которы е хотят приобрести исклю чительны й и 
хорош ий продукт.

Таким  образом, для нахож дения наилучш их путей экспорта данного продукта было 
проведено анкетирование, так как, учитывая сроки и бю джет, данны й метод исследования 
является наиболее подходящ им. Бы ло опрош ено более 100 респондентов, ж ителей России, 
для минимизации ош ибки выборки. Н аш а целевая группа (опрош енны х) была определена 
следую щ ими возрастны ми рамками: от 18 до 35 лет, потому лю ди этого возраста более 
склонны  платить дополнительны е деньги за  более качественное и эксклю зивное пиво.

А нкетирование проводилось в G oogle Form s. О прос является удобным, но не 
надеж ны м методом исследования. Б ольш инство респондентов имею т практически
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одинаковый возраст и проживают в одном субъекте. Это не все представители России, но 
тем не менее, удалось получить подробные ответы для проведения исследования с данной 
целевой группой.

В стратегии, которую мы разработали, канал сбыта будет иметь ключевое значение 
для определения реального размера рынка нашего продукта. Наша стратегия в отношении 
канала сбыта заключается в том, чтобы доставить наш продукт в 4 разных города России, 
причем не самых густонаселенных, а с более высокой средней заработной платой, чтобы у 
нас было больше шансов получить потенциальных клиентов. Это города Хабаровск, 
Москва, Санкт-Петербург и Тюмень.

От 8 до 12% населения в выбранных городах находится в возрасте, который мы 
установили для нашей целевой группы. По нашим оценкам, 80 процентов из этих людей 
пьют пиво время от времени или регулярно, а затем мы можем предположить, что 1 из 
4 попробует пшеничное пиво.

Наша ожидаемая доля рынка будет:
-  Хабаровск: 10% из 590 000 = 59 000 ^  80% из 59 000 = 47 200 ^  25% из 

47 000 = 11800 человек.
-  Москва: 10% из 12M = 1.2M ^  80% из 1.2M = 960 000 ^  25% 960 000 = 

240 000 человек.
-  Санкт-Петербург: 10% от 5М = 500 000 ^  80% от 500 000 = 400 000 ^  25% от 

400 000 = 100 000 человек.
-  Тюмень: 10% от 620 000 = 62 000 ^  80% от 62 000 = 49 600 ^  25% от 62 000 = 

15500 человек.
Итого Размер рынка: 11 800 + 240 000 + 100 000 + 15 500 = 367300 человек.
Мы стремимся работать с супермаркетами, которые состоят только из 

высококачественных продуктов с более высокой ценой. В связи с этим нами была выбрана 
крупная сеть супермаркетов «Седьмой континент», представленная во многих странах и 
по всей России. Они предлагают широкий ассортимент первоклассной продукции, за 
которой следует более высокая цена.

В начале опроса мы узнали о среднем уровне дохода респондентов, а также об 
уровне их образования, так как, по нашему мнению, пшеничное пиво могут себе 
позволить более статусные люди, со средним заработком, а также с более высоким 
уровнем образования.

Рис. 2. Уровень доходов респондентов?
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Рис. 3. У ровень образования респондентов?

Благодаря результатам  опроса мы выяснили, какую цену российские покупатели 
готовы  платить за  пиво. П рим ерно 95%  готовы тратить до 210 рублей за  среднее пиво. Это 
дает нам представление о том, какой долж на быть цена наш его экспортируемого 
голландского пива.

К ром е того, мы обнаруж или, что лю ди готовы платить больш е за  пш еничное пиво. 
П ш еничное пиво является специализированны м пивом и предполож ительно 
позиционируется выш е среднего пива. Лю ди, которые покупаю т пш еничное пиво, 
вы бираю т качество и эксклю зив.

Рис. 4. Сколько вы готовы платить за  пш еничное пиво?

Респонденты  такж е ответили на вопрос о средней сумме денег, которую  они тратят 
на пиво каж ды й месяц. О тветы  отличались, но львиная доля, 66%, сказала, что потратила 
менее 1400 рублей. Затем  появилась следую щ ая категория с 17,1%, которая тратит от 1400 
до 2800 рублей.
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Рис. 5. Сколько денег еж емесячно вы тратите на пиво?

П оскольку мы будем экспортировать иностранны й бренд в Россию , важно знать, 
какое значение для потребителей имеет происхож дение пива. Результаты  опроса 
показали, что 27 процентов опрош енны х получаю т 5 баллов по ш кале важ ности от 1 до 7, 
и поэтому заинтересованы  в происхож дении пива. В сего 32,4 процента ответили на этот 
вопрос 6 или 7.

Рис. 6. О цените по ш кале от 1 до 7, насколько происхож дение продукта влияет 
на ваш выбор, когда вы покупаете пиво?

Следовательно, мы можем констатировать, что наш а целевая группа заботится о 
корнях своего пива и считает голландское пиво интересным. Это м ож ет быть сильной 
стороной при позиционировании наш его продукта.

Далее, вопрос: «Какое количество пива (в литрах) В ы  вы пиваете в неделю ?» дал 
следую щ ие результаты : больш ая часть респондентов (46,80% ) вы пивает около 0,5-1 л 
пива каждую неделю. В торой по значимости процент приходится на лю дей, которые 
никогда не пью т пиво (28,80% ). Третья, основная группа, представляю щ ая 14,40%
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ответов, -  это  лю ди, которые пью т пиво по 1 л и 1,5 л в неделю. Четвертое место, у нас 
есть лю ди, которые пью т больш е 2 л (5,40% ), и, наконец, лю ди, которые пью т между 
1,5 л и 2 л.

Э ти результаты  показываю т, что наибольш ее количество лю дей не пью т так много 
или вообщ е не пьют. Это может быть преимущ еством, потому что мы думаем, что люди, 
которые пью т меньше, больш е будут покупать хорош ее пиво, чем  дешевое.

Такж е мы задали вопрос о лю бим ом  виде пива. Результаты  показываю т, что более 
четверти респондентов (27% ) предпочитаю т светлое нефильтрованное пиво, что 
соответствует наш ему продукту. П ш еничное пиво стоит сразу после светлого 
неф ильтрованного пива, которое представляет 30,6%  людей. Это такж е является 
преим ущ еством  для нас, потому что наш е голландское пиво -  напиток с безалкогольны м 
вкусом, которы й не так далек от ф ильтрованного пива. Ф руктовое пиво и темное 
нефильтрованное пиво представляю т 16,2% самых популярны х сортов пива. Н аконец, мы 
видим, что тем ное фильтрованное пиво является менее популярны м всего с 9,9%.

Д ля проведения внеш него анализа мы провели обзор российского пивного рынка, 
обративш ись к таким  крупным пивны м  группам, как C arlsberg и AvInbev. М ы  поняли, что 
у нас много конкурентов и эти мощ ные бренды  являю тся хорош им  индикатором 
алкогольного поведения в этой стране. Н о пивны е компании -  не единственны е наши 
конкуренты, потому что сущ ествует много зам ещ аю щ их продуктов.

П осле подведения итогов опроса, мы заметили, что лю ди из наш ей вы борки не 
готовы  платить около 210 или 280 рублей за  пиво. Только 1,80% респондентов заявили, 
что они были удовлетворены  этой ценой. 40,5% , скорее всего, заплатят цену от 70 до 
140 рублей, поэтому мы долж ны  адаптировать её. М ы  будем реализовы вать наш е пиво по 
цене около 140 рублей.

Э тот опрос дал нам  возмож ность установить наш у реальную  целевую  группу 
(от 20 до 35 лет) и скорректировать наш у маркетинговую  стратегию , чтобы  сделать наш 
продукт конкурентоспособны м  на российском  рынке.

Таким  образом, мы считаем, что с разработанной нами стратегией мы смож ем 
успеш но позиционировать данны й вид продукта на российском  потребительском  рынке.
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