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Non-FoodMaster-2014 : до 200 участников

По уровню менеджмента 

По региону (анализ участников 2013 г.) 

По роду деятельности Компании 

 Для владельцев и топ-менеджеров магазинов: DIY, строительные, декор, мебель, двери, 

освещение, плитка, сантехника, инструменты, товары для сада/огорода и других 

 Для поставщиков товаров в сети, которые принимают активное участие в развитии канала 

продаж «сетевая розница» 

 При участии ключевых партнеров: 

     Владельцев торговых площадок, обладателей торговых технологий для увеличения продаж в   

рознице, поставщиков оборудования, IT-решений, услуг логистики на аутсорсинге, и других, чей опыт 

максимально полезен в развитии сегмента  



 ЛУЧШИЕ ПЛОЩАДКИ: Выбор, разработка и оснащение площадки для 

открытия нового магазина; 

 СТРАТЕГИИ И БИЗНЕС-МОДЕЛИ: Стратегии, форматы и концепции развития 

розницы товаров для обустройства дома (home improvement); 

  ПРОДАЖИ: Решения, направленные на увеличение продаж и завоевание 

лидирующих позиций на конкурентных рынках 

 

КЛЮЧЕВЫЕ ТЕМЫ КОНФЕРЕНЦИИ 

 БИЗНЕС-ПРОЦЕССЫ и РАЗВИТИЕ КЛЮЧЕВЫХ ДЕПАРТАМЕНТОВ СЕТИ: 

Решения, позволяющие повысить прибыльность розничного бизнеса в сегменте 

товаров для обустройства дома (в разрезе функциональной структуры компаний, 

департаментов, а также ключевых бизнес-процессов ритейла): коммерческая 

служба (служба закупок и продаж), маркетинг, IТ-обеспечение розничного 

бизнеса, финансы, персонал, безопасность, управление ассортиментом, 

усовершенствование логистики 

 РИТЕЙЛЕР + ПОСТАВЩИК: КАК ВМЕСТЕ ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ: 

 Управление ассортиментом и продажами в рознице. 

Планирование и прогнозирование продаж.  

 Приоритеты закупочной и маркетинговой политики  

сетей. Подготовка поставщиком комплексного предложения  

для сети 

 ВОЗМОЖНОСТИ и ИНСТРУМЕНТЫ ПОСТАВЩИКА по работе с 

КЛЮЧЕВОЙ РОЗНИЦЕЙ: 

Решения для производителя / поставщика товаров в розницу по увеличению 

представленности, росту продаж и прибыли в канале «сетевая розница», в 

том числе: эффективные переговоры с сетями, трейд-маркетинг, стратегии 

развития каналов сбыта, собственная торговая марка 

 PRIVATE LABEL: Развитие товаров под собственными торговыми 

марками сетей. Успешные СТМ-проекты и возможности 

производителей по сотрудничеству с сетью 

 МАРКЕТИНГ и СТИМУЛИРОВАНИЕ ПРОДАЖ: Решения сети и производителя по 

стимулированию продаж, проведению акционных активностей, развитию программ 

лояльности   

 Возможности развития новых каналов продаж и каналов привлечения 

покупателей. ИНТЕРНЕТ и другие активности ВНЕ МАГАЗИНА 

ЦЕЛИ проекта. Участие в ежегодном проекте «Non-FoodMaster» направлено:  

• на получение новых инструментов для розничных сетей по развитию канала продаж (как за 

счет новых открытий торговых точек, так и за счет повышения эффективности торгового 

бизнеса внутри существующих магазинов);  

• на получение новых инструментов поставщика по развитию продаж через наиболее 

эффективные каналы сбыта, увеличение представленности на полках розничной сети и 

прибыли от сотрудничества с ритейлерами;  

• на оптимизацию сотрудничества «сеть-поставщик» с целью повышения продаж и прибыли 

обеих сторон. 
КЛЮЧЕВЫЕ ТЕМЫ: 



ПРОГРАММА КОНФЕРЕНЦИИ 

Non-FoodMaster-2014 

Ритейлер и Поставщик: Совместный проект по развитию розничного канала продаж  

 

Время 

 

 Ключевые ТЕМЫ: 

 

СПИКЕРЫ и ЭКСПЕРТЫ: 

09.00-09.30 Регистрация Участников, утренний  кофе, знакомство  
 

09.30-11.30     Сессия 1. ВОЗМОЖНОСТИ РЫНКА и РАЗВИТИЕ ТОРГОВЫХ КАНАЛОВ 

 

09.30-09.40 

 

 

09.40-10.10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10.10-10.40 

 

 

 

 

 

 

 

 

10.40-11.00 

 

 

 

 

 

11.00-11.20 

 

 

 

 

 

 

11.20-11.50 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Открытие Конференции, представление Участников. Модератор: Галина 

ПОТАПЧУК, Директор по развитию TradeMaster® Group 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

11.50-12.20  Кофе-чай-пауза, неформальное общение,  знакомство Участников  при полном 

содействии менеджера из TradeMaster® Group 

ТЕМА: Развитие каналов продаж в сегменте Home Improvement. 

Возможности и перспективы торговых площадок: 
 

• Анализ рынка свободных площадей для строительства / открытия 

магазинов сегмента Home Improvement в Киеве и регионах Украины.  

• Перспективы развития продаж в различных форматах площадок.  

• Где продавать товары Home Improvement? Влияние района размещения 

торговой точки на продажи в сегменте 

• Анализ и прогноз стоимости аренды торговых площадей.  

ТЕМА: «Как правильно терять деньги с помощью директора 

магазина?»: 
• Незнание или обман?  

• «Исправление» инвентаризации 

• Игры с ценами и учетом 

• Создание излишка и сокрытие недостачи 

• Спим спокойно? 

Игорь ЧУМАРИН, Генеральный директор, «Агентство 

исследования и предотвращения потерь» (г. Санкт-Петербург) 

Георгий ВОЛЫНСКИЙ, Председатель Правления 

«Резонанс» 

ТЕМА: Просто о сложном: секрет подбора удачного решения для 

автоматизации торговли 

ТЕМА: «Практические решения по привлечению покупателей в 

мебельный торговый центр. Эффективные каналы 

коммуникации»:  
• Успешная рекламная коммуникация: определение, инструменты. 

• Мировой опыт эффективной рекламной коммуникации. 

• Анализ рекламной активности мебельных центров Киева. 

• ТЦ «Аракс» - пример самой активной рекламной коммуникации. 

• Анализ эффективности рекламной коммуникации ТЦ «Аракс». 

Андрей ИОАННО, Управляющий ТЦ (центра мебели и интерьера) 

«Аракс» (Киев)  

Евгения 

ЛОКТИОНОВА, 

Директор 

компании UTG 

Артем БОГОМОЛОВ, District manager trainee (региональный 

директор) розничной сети JYSK («Юск Украина»)   

ТЕМА: Развитие торгового персонала магазина для увеличения 

продаж. Кейс компании «ЮСК Украина» 

http://trademaster.ua/
http://www.ekka.com.ua/
http://www.araks.ua/
http://utgcompany.com/
http://jysk.ua/info/index.php?option=com_content&view=article&id=47&Itemid=91&lang=uk
http://jysk.ua/info/index.php?option=com_content&view=article&id=47&Itemid=91&lang=uk


 

ПРОГРАММА КОНФЕРЕНЦИИ (продолжение) 

 

Время 

 

 Ключевые ТЕМЫ: 

 

СПИКЕРЫ и ЭКСПЕРТЫ: 

 

12.20-14.00    Сессия 2. РАЗВИТИЕ ПРОДАЖ СЕТИ И ПОСТАВЩИКА: ТЕХНИКИ И ИНСТРУМЕНТЫ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12.20-12.50 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12.50-13.20 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

13.20-14.00 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14.10-15.00 

  

 

Обед, неформальное общение,  знакомство Участников  при полном содействии 
менеджера из TradeMaster® Group, знакомство с решениями, представленными на 

Конференции 
 

Валерий ГЛУБОЧЕНКО – 

автор уникальной программы 

обучения переговорам в 

продажах SalesPro Золотой 

тренер «B2B-Master-2013». 

Владелец и ведущий тренер 

группы компаний 

«InforManager» («InforManager» 

входит в тройку лучших 

тренинговых компаний ) 

ТЕМА: Ответы на практические вопросы 

успешного сотрудничества «сеть-поставщик». 

Аспект: продажи и переговоры о поставках 

товаров: 
• Цели переговоров и соответствующая им специфика 

инструментов: переговоры о входе, переговоры о расширении 

ассортимента, переговоры о выкладке, переговоры о 

возобновлении сотрудничества (сеть-поставщик»).  

• Переговоры о закупке-поставке товаров в розничные сети: на 

каком этапе и по какой причине происходит сбой, ведущий к 

дополнительным затратам и потерям в сотрудничестве? 

• Как повысить ценность предложения для сети и снизить затраты, связанные со входом и 

постановкой на полку? Аргументы для сети и поставщика.  

• Эффективные стратегии поведения в переговорах – для продавца, для закупщика. 

• «Точка достижения соглашения» – как к ней прийти, понять «пределы» интересов сторон и 

принять решение. Условия, при которых стоит отказаться / отложить во времени 

заключение контракта на поставку товаров. 

• Практический набор эффективных техник и инструментов для поставщика и сети – для 

построения взаимовыгодного сотрудничества. 

Виктор ШИКОВ, Генеральный директор, «Тримас Групп» (г. Москва). Ведущий в 

СНГ Эксперт по планированию и прогнозированию, управлению запасами и 

потоками розничных сетей, дистрибуционных и производственных компаний 

ТЕМА: Несогласованная модель закупок сети и поставщика – причина роста 

затрат ритейлера и потеря объемов для поставщика.  
1. Ритейл и поставщик. Сотрудничество или взаимодействие? 

• Общая схема независимой закупки ритейла и дистрибутора 

• Варианты решения при закупке (Отказ или перенос закупки / Закупка) 

2. Последствия решений. Отказ: плюсы и минусы для поставщика и для ритейлера. Закупка: плюсы и 

минусы для поставщика и для ритейлера.   

3. Возможные устранения негатива: поставщиком и ритейлером. 

4.  Варианты организации потоков и организации управления ими (Управление поставщиком. 

Управление ритейлом. Результаты, которые можно ожидать). 

5.  Пути реализации. 

Екатерина БОГАЧЕВА, Ведущий консультант по розничной торговле России, Прибалтики, 

Украины и Белоруссии.  Консультирует в области брендинга и мерчендайзинга с 1995 г,, 

владелица торговой  марки Академия Мерчендайзинга (дизайн и маркетинг для торговли), 

GLOBALTEAM International Marketing Consultants, Inc. (США) ВИДЕО-ЗНАКОМСТВО С 

КОНСУЛЬТАНТОМ 

ТЕМА: Эффективный мерчендайзинг в DIY и мебельных магазинах, (Ритейлеру 

и производителю):  
Что нового в мире торговли? 

Как создать УТП? 

Самые популярные концепции DIY сегодня.  

Как себя выделить? Витрина. 

План магазина: Как избежать мертвых зон? Зона торможения, Точка фокуса, Касса, Распродажа. 

Методы визуального мерчендайзинга: Контраст или его отсутствие? Готовое решение или голая мебель? 

Аксессуары. Цветовые блокировки.  Вампиры и точки фокуса. Чередование цветов. Метод треугольника.  

Напольное зонирование. Потолочное зонирование. Зонирование освещением. 

Примеры. Организация рабочего места персонала. Освещение 

Навигация и донесение информации без продавцов. Ценник: правило создания 

http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=14
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=6
http://trademaster.ua/training/index.php?page=trainers&id=6
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA


 

ПРОГРАММА КОНФЕРЕНЦИИ (продолжение) 

 

Время 

 

 Ключевые ТЕМЫ: 

 

СПИКЕРЫ и ЭКСПЕРТЫ: 

 

15.00-17.00  Сессия 3. РИТЕЙЛЕР И ПОСТАВЩИК: КАК ВМЕСТЕ ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ? 
 

 

 15.00-15.30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

15.30-17.00 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ТЕМЫ ЭКСПЕРТНОЙ ДИКУССИИ:  
• Управление ассортиментом и приоритеты закупочной политики сети 

• Планирование и прогнозирование продаж в рознице – инструменты для сети и инструменты 

для поставщика 

• Управление совместными маркетинговыми активностями в сети: необходимые эффективные 

усилия сети и поставщика 

• Развитие товаров СТМ (контрактное производство товаров под маркой сети): плюсы и минусы, 

требования и перспективы поставщиков на 2014 год  

• Категории товаров и характеристики предложения поставщика, которые будут наиболее 

востребованы сетями в ближайший год 

• Предложения и пожелания по оптимизации сотрудничества и совместной работе по развитию 

канала продаж сетью и поставщиком  

Среди Экспертов и Спикеров:  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Эксперты от компаний:  «Эпицентр К», «Новая Линия»,  

Leroy Merlin, METRO C&C, «Паркетный мир», «Атем», «ОЛДИ», «Метабо» и другие 
 

 

Завершение Конференции, подведение итогов, вручение сертификатов 

  17.30-17.45 
 

 Кофе-чай-пауза, подготовка к переговорам 

  
17.45-18.45 

 

 

СТОЛЫ ПЕРЕГОВОРОВ между розничными сетями и поставщиками товаров 

(Бренды и контрактное производство (Private Label)) о поставках товаров в сеть и условиях 

сотрудничества. Переговоры с поставщиками Партнерских бизнесов (решений) 

 

 

 
 

Николай КОВШ, Специалист по торговому маркетингу «Сен-Гобен Строительная 

Продукция Украина» 

ТЕМА: Широкий охват при узком фокусе. Практика 

стимулирования продаж в сетевой и неорганизованной рознице 

на строительном рынке: 
• Качественный подход к мерчендайзингу в неорганизованной рознице. 

• Вывод и маркетинговая поддержка нового продукта в сетевой рознице. 

Кооперация с DIY. 

• Пути Интернета неисповедимы. Опыт общения с потенциальным 

покупателем через сеть 

Павел ЗМОЖНЫЙ, Директор ДП «Капарол Украина» 

ТЕМА: Какие инструменты по завоеванию лояльности и 

увеличению продаж в разных каналах сбыта применяет крупный 

поставщик? 

Смотреть 

Фоторепортаж 

Конференции 

Ирина ДОМАНОВА, Директор сети «Дом обоев Маэстро»  

ТЕМА: Маркетинговые инструменты, применяемые для 

увеличения продаж в сети 

http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.caparol.ua/
http://trademaster.ua/index.php?page=conference_tm&id=12&tema=fotos&name=%D4%EE%F2%EE%F0%E5%EF%EE%F0%F2%E0%E6
http://trademaster.ua/index.php?page=conference_tm&id=12&tema=fotos&name=%D4%EE%F2%EE%F0%E5%EF%EE%F0%F2%E0%E6
http://trademaster.ua/index.php?page=conference_tm&id=12&tema=fotos&name=%D4%EE%F2%EE%F0%E5%EF%EE%F0%F2%E0%E6
http://oboi.com.ua/
http://oboi.com.ua/


СПИКЕРЫ И ДОКЛАДЫ Конференции: 

Андрей ИОАННО,  

Управляющий ТЦ (центра 

мебели и интерьера) 

 «Аракс» (Киев, Мебельный 

центр занимает площадь 27 000 

кв. м, на которых располагается 

целый комплекс магазинов )  

ТЕМА ДОКЛАДА: «Практические решения по 

привлечению покупателей в мебельный 

торговый центр. Эффективные каналы 

коммуникации»: Успешная рекламная 

коммуникация: определение, инструменты.  

Мировой опыт эффективной рекламной 

коммуникации. Анализ рекламной активности 

мебельных центров Киева. Пример самой активной 

рекламной коммуникации. Анализ эффективности 

рекламной коммуникации ТЦ "Аракс". 

 

Валерий ГЛУБОЧЕНКО, 

Золотой тренер по продажам 

2013 г (По итогам Битвы Лучших 

тренеров СНГ) автор уникальной 

программы обучения переговорам 

в продажах SalesPro,  ведущий 

тренер «Корпоративного 

университета по продажам» 

Евгения ЛОКТИОНОВА,  

Директор компании UTG 

ТЕМА ДОКЛАДА: Развитие каналов 

продаж в сегменте Home Improvement. 

Возможности и перспективы торговых 

площадок: 

Георгий ВОЛЫНСКИЙ,  

Председатель Правления  

«Резонанс» (Ведущий производитель 

кассового оборудования и  

разработчик законченных комплексных 

решений с двадцатилетним опытом 

работы на рынке Украины). Основатель 

компании и главный  идеолог,  

Ирина ДОМАНОВА, Директор 

сети «Дом обоев Маэстро»  
(на рынке с 1994 года, На сегодня сеть 

представлена 5-ю крупными 

магазинами в Киеве, и по 1-му 

Харькове и Днепропетровске) 

ТЕМА ДОКЛАДА: Маркетинговые 

инструменты, применяемые для увеличения 

продаж в сети 

Анализ рынка свободных площадей для строительства / 

открытия магазинов сегмента Home Improvement 

Перспективы развития продаж в различных форматах 

площадок (специализированные ТЦ, отдельно стоящие 

магазины, специализированные магазины внутри 

НЕспециализированных ТЦ).  

Где продавать товары Home Improvement? Влияние 

района размещения торговой точки на продажи в сегменте 

Анализ и прогноз стоимости аренды торговых площадей. 

Возможности развития канала продаж. 

ТЕМА ДОКЛАДА: Как повысить ценность предложения 

для сети и снизить затраты, связанные со входом и 

постановкой на полку? Аргументы для сети и 

поставщика. Эффективные стратегии поведения в 

переговорах – для продавца, для закупщика. 

ТЕМА ДОКЛАДА: Как подобрать удачное решение 

для автоматизации торговли. Минимизация 

издержек при изменении системы учета 

 

ТЕМА ДОКЛАДА: "Какие инструменты по 

завоеванию лояльности и увеличению 

продаж в разных каналах сбыта применяет 

крупный поставщик?"  

Павел ЗМОЖНЫЙ, директор 

ДП «Капарол Украина» 
(Производство и  реализация 

лакокрасочных материалов, в 

т.ч. водно-дисперсионных 

лакокрасочных материалов 

Alpina 

Николай КОВШ, Менеджер по трейд-маркетингу «Сен-Гобен 

Строительная Продукция Украина» 

ТЕМА ДОКЛАДА: Широкий охват при узком фокусе. Практика стимулирования 

продаж в сетевой и неорганизованной рознице на строительном рынке: 
• Качественный подход к мерчендайзингу в неорганизованной рознице. 

• Вывод и маркетинговая поддержка нового продукта в сетевой рознице. Кооперация с DIY. 

• Пути Интернета неисповедимы. Опыт общения с потенциальным покупателем через сеть 

компаний «Хенкель Баутехник Украина», 

"Камион-Оил», Metrotile (кровельные покрытия), 

«Эксклюзив групп» (мебель), др. 

определяющий приоритеты и направления 

развития, организатор дилерской сети сервисных 

центров (более 300 в Украине) 

http://www.araks.ua/
http://trademaster.ua/video/54
http://trademaster.ua/video/54
http://utgcompany.com/
http://ekka.com.ua/
http://oboi.com.ua/
http://oboi.com.ua/
http://www.caparol.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/
http://www.isover.ua/


Специальные ЭКСПЕРТЫ (Россия) 

выступят с мастер-классами: 

Игорь ЧУМАРИН, Генеральный директор, 

«Агентство исследования и предотвращения 

потерь» (г. Санкт-Петербург) 

Мастер-класс на тему: «Как правильно терять 

деньги с помощью директора магазина?»: 
• Незнание или обман?  

• «Исправление» инвентаризации 

• Игры с ценами и учетом 

• Создание излишка и сокрытие недостачи 

• Спим спокойно? 

Игорь Чумарин: Известный российский консультант по предотвращению потерь (retail 

security).Опыт работы в области корпоративной безопасности с 1994 года, в 2000 году основал 

Агентство исследования и предотвращения потерь. В числе клиентов бренды России и СНГ: 

«Пятерочка», «АСБ-Рейтинг», «Дикси», «Кей», «Провиант», Издательство «Просвещение», «К-

Раута», «Мегафон», «ТОП-Книга», «Фамилия», «Ева» (UA), «Астыкжан» (KZ), «Молния», 

«Метрика» и другие. 

Автор и ведущий нескольких популярных курсов и оригинальных семинаров по кадровой и 

торговой безопасности. Эксперт ряда профессиональных сообществ (Союз Независимых сетей 

России, ECR-Russia, Кадровый клуб). Автор книги «Тайна предприятия – что и как защищать» 

(2001) и книги «Предотвращение потерь в торговле. Проверенные способы» (2007), 

многочисленных статей в городских и федеральных газетах и журналах. Образование – военно-

командное, инженерное, юридическое. 

Виктор ШИКОВ, Ведущий в СНГ Эксперт по 

планированию и прогнозированию, управлению 

запасами и потоками розничных сетей, дистрибуционных и 

производственных компаний. (г. Москва) 

Мастер-класс на тему: «Несогласованная модель 

закупок сети и поставщика – причина роста затрат 

ритейлера и потеря объемов для поставщика» 

Виктор Шиков: обладатель авторских свидетельств «Роспатент»  

на программное обеспечение «Система поддержки принятия решений» для  

управления товарными потоками, запасами и закупками. Приглашенный преподаватель. Институт 

МИРБИС г. Москва . с 2005 г. по настоящее время Генеральный директор ООО «Тримас Групп» 

(консалтинг в управлении товарными потоками, запасами и распределением, SCM). Опыт создания 

и управления  системами снабжения и распределения: 18 лет. Опыт консалтинга: 14 лет. Карьера: 

работал в торгово-производственных предприятиях на руководящих позициях: Директор по 

управлению проектами «Российская электротехническая корпорация»;  Директор по маркетингу IT-

компании «Компания Независимость»; Коммерческий директор «РБК Трейдинг» (строительные и 

отделочные материалы);  Директор по развитию «Полми Групп») 
ОБУЧАЛ  В УКРАИНЕ : Юг-Контракт , КОМФИ, АТБ, ФОЗЗИ ГРУПП, БИОСФЕРА, МТС , ВГП, др. 

В.Шиков имеет опыт по организации поставок и взаимодействию с сетями Metro, Auchan, OBI, Leroy 

Merlin. В частности, Metro до настоящего времени пользуется алгоритмом расчёта периодичности поставок 

в гипермаркеты с РЦ с дифференциацией по товарам и магазинам/регионам. 
 



Мастер-класс Гуру МЕРЧАНДАЙЗИНГА СНГ 

Среди консалтинговых проектов сегмента МЕБЕЛЬ,СТРОЙМАТЕРИАЛЫ,  

ИНСТРУМЕНТЫ, DIY, ТОВАРЫ ДЛЯ ДОМА: 

Разработка стратегии, концепции, планировки и дизайна магазина немецкой мебели INTERO, 

г.Минск  

Разработка проекта магазина мебели «Камея» и корпоративное обучение, г.Сургут  

Мерчендайзинговый аудит с выдачей рекомендаций  мебельных  магазинов «Дятьково», г.Москва 

Разработка 10-ти технологических планов товарного соседства и планировок супермаркетов  

машин и механизмов «Машинстор», г. Москва  

  Разработка мерчендайзинг-бук, концепт-дизайна  для салонов светильников и товаров для дома 

«Уют» и производителя электропродукции «Айтин»  

  Диагностика и технологическое планирование сети магазинов инструментов «ИНКО», г.Тула  

  Корпоративное обучение с практическим редрессингом магазина строительных материалов «ОМА»  

  Мерчендайзинговый аудит с выдачей рекомендаций магазина DIY «Левша», г.Сургут  

  Мерчендайзинговый аудит с выдачей рекомендаций магазина DIY «ИММИ», г.Молодечно  

  Корпоративное обучение по постановке стандартов мерчендайзинга в компании «Капарол»  

  Мерчендайзинговый аудит с выдачей рекомендаций сети магазинов DIY Пан-Электро, г.Киев  
  Мерчендайзинговый аудит с выдачей рекомендаций сети магазинов DIY Нова Хата, г.Черкассы, др. 

БОГАЧЕВА ЕКАТЕРИНА, Ведущий консультант по 

розничной торговле России, Прибалтики, Украины и 

Белоруссии,  

Консультирует в области брендинга и мерчендайзинга с 1995 

г,, владелица торговой  марки Академия Мерчендайзинга 

(дизайн и маркетинг для торговли), GLOBALTEAM International 

Marketing Consultants, Inc. (США), научный редактор перевода 

и соавтор глав учебника по мерчендайзингу Г.Сэнда 

«Принципы мерчендайзинга» (США), член совета экспертов 

«MBS», тренер по мерчендайзингу с 1999 года,  автор книги-

мультимедиа «Мерчендайзинг для сотрудников розничных 

предприятий», автор легендарных семинаров «Эффективный 

мерчендайзинг -  управление желанием купить»  

ВИДЕО-ЗНАКОМСТВО С КОНСУЛЬТАНТОМ 

ПРАКТИЧЕСКИЙ ОПЫТ РАБОТЫ: 
•Соучредитель и автор концепта сети магазинов Colin’s, 
•Внешний управляющий консультант по построению мерчендайзинга сети  Квартал, 
•автор концепции магазинов сети гипермаркетов Кора,  
•Маркетинг-директор первой сети гипрмаркетов «Гиппо» в Белоруссии 
•Маркетинг-директор сети салонов итальянской плитки «Сквирел» 
•Маркетинг-директор «Про-трэйд» производитель мебели 
•Автор Эксклюзивного семинара-практикума «Мерчандайзинг для сетей DIY» 

ТЕМА ДОКЛАДА: Эффективный мерчендайзинг в магазинах Home 

Improvement (практика увеличения продаж в сегменте строительными и 

отделочными материалами, товарами для дома) – РИТЕЙЛЕРУ И 

ПРОИЗВОДИТЕЛЮ 

http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA
http://www.youtube.com/watch?v=jRZVxKzxNGA


СТОЛЫ ПЕРЕГОВОРОВ : с  17.45  до 19.00 

СТОЛЫ ПЕРЕГОВОРОВ между Участниками Конференции 

(Поставщиками и Розничными сетями, Партнерскими Бизнесами) – о 

поставках товаров и услуг в компании-участники Конференции 

ВОЗМОЖНОСТИ НОВЫХ КОНТАКТОВ 
Неограниченные возможности знакомства, 

налаживания новых профессиональных и 

клиентских контактов в перерывах Конференции 

при самом активном участии Вашего менеджера 

из TradeMaster® Group 



 

ИТОГИ  КОНФЕРЕНЦИИ  25 января 2013 г.: 

2-ая Всеукраинская практическая конференция 

Non-FoodMaster-2013: 

Ритейлер и Поставщик: Держать руку на пульсе 

рынка и развить прибыльное сотрудничество 

25 января в Киеве состоялась 2-я ежегодная 

Всеукраинская практическая конференция «Non-

FoodMaster-2013: Ритейлер и Поставщик: Держать 

руку на пульсе рынка и развить прибыльное 

сотрудничество», традиционно организованная B2B 

Медиа-группой TradeMaster® Group, 

www.TradeMaster.UA . 

В ежегодной В2В-встрече приняли участие более 

100 владельцев и топ-менеджеров компаний-

поставщиков и розничных сетей, занятых в сегменте 

Home Improvement (товары для обустройства дома).  

Практическую часть конференции открыла Анастасия РУБАНОВИЧ, 

ведущий специалист отдела аналитики TradeMaster® Group, 

которая представила результаты эксклюзивного исследования  рынка 

(среди 50 крупнейших ритейлеров сегмента). По итогам 2012г., игроки 

рынка говорят о переходе потребителей к товарам низкого ценового 

сегмента, повышенном внимании к проведению акций, скидок и уценок 

на товары, а также большому вниманию к экологичности и 

натуральности продукции. 

Фоторепортаж Конференции 

Фоторепортаж на FaceBook 

Итоговая статья конференции 

Обзор рынка торговой недвижимости Киева и городов-миллионников 

и возможности для развития новых магазинов представила Наталья 

КРАВЕЦ, директор департамента торговой недвижимости 

Colliers International. В 2012г. общее предложение на рынке 

торговых центров Киева увеличилось на 100 000 кв.м и составило 

порядка 800 000 кв.м. К открытию в период 2013-2015гг. в столице 

заявлено 500 000 кв.м. Всего в ближайшие 5 лет к открытию 

запланировано 9 крупных торговых объектов в Киеве и 14 – в 

регионах. 

Олег ШАНДАР, управляющий партнер компании «Астра Бизнес 

Консалтинг», создатель и Член Наблюдательного Совета АО «Новая 

линия», рассказал о мультиформатности ритейла DIY, ключевых 

трендах 2013-2015гг., поделился опытом, как можно развиться в 

непростой ситуации на рынке. 

Юрий ПАВЛИЙ, коммерческий директор ГК «Фомальгаут» 

(«Гипермаркет дверей»), рассказал об этапах создания и опыте 

успешного развития «Первого Гипермаркета дверей», 

объединяющего под одной крышей 85% рынка дверей (по 

ассортименту). 

Способы построения диалога с сетью, индикаторы успешного 

сотрудничества, и матричный подход к управлению товарами 

продемонстрировал Юрий ГРИГОРЬЕВ, эксперт, ведущий консультант 

по развитию закупок и продаж, (ранее – зам. коммерческого директора 

«Альцест»). 

http://www.trademaster.ua/
http://www.trademaster.ua/
http://www.trademaster.ua/
http://www.trademaster.ua/
http://www.trademaster.ua/
http://trademaster.ua/index.php?page=conference_tm&id=12&tema=fotos&name=%D4%EE%F2%EE%F0%E5%EF%EE%F0%F2%E0%E6
http://www.facebook.com/media/set/?set=oa.409155329168514&type=1
http://www.facebook.com/media/set/?set=oa.409155329168514&type=1
http://trademaster.ua/articles/945


Анна ДУХНО, менеджер по развитию бизнеса компании «Кнауф 

Инсулейшн Украина», наглядно продемонстрировала эффективные 

инструменты поставщика по стимулированию продаж в категории. 

Существенный качественный «скачок» в работе с сетями дает выведение 

специализированной линейки продукции для DIY, что повышает 

конкурентоспособность на полке. 

Елена ВОРОБЬЕВА, ведущий эксперт СНГ по управлению 

ассортиментом и категорийному менеджменту (Москва), бизнес-

тренер TradeMaster® Group, акцентировала на продвинутых 

инструментах поставщика, позволяющих усилить его позиции в 

категории за счет совместного с сетью управления этой категорией, а 

также этапах подготовки к управлению категорией. 

Антонина ЩЕРБАЦКАЯ, бренд-менеджер SIA home fashion и 

Comptoir de famille (Deco Duet), рассказала о мерчендайзинговых 

инструментах, позволяющих увеличить средний чек. Для сети, где 

каждая коллекция является комплексным решением для конечного 

потребителя, важно постоянно придерживаться особых строгих правил 

мерчандайзинга: расположение товаров «от большого к маленькому», 

крупные предметы – внизу и вверху, бестселлеры – на уровне глаз; 

товар с низкой ценой – на уровне рук. 

Оксана КРАВЦОВА, ведущий маркетолог промышленного 

предприятия «ЗИП», представила эффективные инструменты по 

увеличению представленности в сетевой рознице и продаж в 

категории. Компания работает по принципу Системы 360˚, фокус в 

которой сделан на: взаимоотношениях с розничными сетями, качестве 

логистики между филиалами, подборе ассортимента и предложении 

ритейлерам специальных товаров, обучении профессиональных 

консультантов для торговых залов и дополнительных сервисах 

(колеровка продукции).  

Андрей ГЛУЩЕНКО, руководитель отдела маркетинга «Сен-Гобен 

Строительная Продукция Украина», представил практический кейс, 

основанный на успешном внедрении компанией стандартов  

Мерчандайзинга в DIY-сетях. По мнению эксперта, наиболее важно:  

сделать отчетную систему максимально простой, фиксировать только 

наиболее ценную информацию, не уделять много времени классификации 

точек, стандартизировать торговое оборудование и контролировать его 

распределение и размещение, доносить правила до «реализатора»  

выкладки в максимально простой и доступной форме. 

 

ИТОГИ «Non-FoodMaster-2013»  (продолжение) 



«Познакомились с потенциальными партнерами. 

Получили ту информацию, ради которой посещали 

конференцию. Конференция – важный источник 

информации для принятия решений в отношении 

направлений развития. Информация и опыт других 

участников рынка». 

Римский О., Торговый простор/ Платан 

«Информативно, много высококвалифицированных 

практиков собрано в одной конференции. 

Открывает возможность внедрения некоторых 

практических навыков, которые не были внедрены 

нами ранее». 

Гнатюк В., «Cупратен» 

«Конференция позволила по новому взглянуть на 

возможности и пути рынка сбыта продукции. 

Отличная возможность узнать информацию и 

познакомиться с новыми партнерами». 

Ковель В., Завод «Метиз» 

«Хорошо запомнились советы и 

предложения,  которые 

сопровождались примерами. Свежие 

идеи, которые можно применить в 

своем бизнесе. Конференция 

расширила понимание оформления 

магазина для создания комфорта 

для клиента». 

Цыганко И., «Двери Белоруссии» 

«Конференция важна для рынка. Она является 

целевой информационной площадкой, посредством 

которой проходит диалог ритейлера - поставщика. 

Возможность контакта с интересующей сетью 

DIY. Возможность получить полезную 

специализированную информацию, общение с 

поставщиками  - обмен опытом (практическим), 

контакт с представителем ритейла». 

Костенко И., «КОМПАСС Мебельная Фабрика» 

«Прекрасная возможность знакомства с новыми 

партнерами, изучение рынка поставщиков и 

ритейлеров, визуальный мерчендайзинг, позволяет 

увеличить средний чек. Грамотно, четко, кратко, 

доступно». 

Зинченко Е., ООО ПКФ «ЛИА» ЛТД ф-л «Абсолют» 

КОМПАНИИ-УЧАСТНИКИ КОНФЕРЕНЦИИ 2013 г. 

«Non-FoodMaster очень важен для 

рынка. Повышает уровень игроков, 

структурирует рынок, определяет 

инновационных лидеров, выводит на 

новый уровень сотрудничества. 

Знакомство с менеджерами рынка. 

Конференция дает возможность 

налаживания связей с сетями для 

возможного сотрудничества в  

качестве экспертов декора. Знакомство с 

потенциальными партнерами. Изучение и 

анализ рынка. Определение векторов 

развития. Растет уровень организации, темы 

докладов стали еще интереснее, хорошая 

квалификация спикеров». 

ЩЕРБАЦКАЯ А., SIA home fashion/Comptoir de 

famille 

«Участь в конференції дає можливість тримати 

руку на пульсі, і розуміти тренди розвитку даного 

сегменту ринку, що є дуже важливим! Дає 

можливість розвитку спільних точок дотику 

постачальник-супермаркет. Дає розуміння 

глобальних трендів розвитку сегменту DIY». 

Андрей Алексевич, «ЛИНА» 

«Улучшил понимание рынка DIY и разницу с рынком 

FMCG. Узнал тенденции и динамику будущего 

развития DIY. Узнал основные сегменты развития 

данного рынка. Возможность услышать опыт 

коллег, позволяющий сделать выводы, анализ и 

динамика рынка, знакомство с коллегами или 

Партнерами - в данном случае DIY. Важно 

понимать куда движется рынок, чего ожидать в 

будущем для проведения эффективных 

мероприятий для увеличения продаж и уменьшению 

издержек». 

Бобко Н., UPECO (ООО «САБРИЗ») 

Конференция дала возможность понять, чем 

дышат партнеры, конкуренты. 

Дудар А.Bosch 

 
«Конференция дает возможность оптимизации 

сотрудничества между поставщиком и DIY-сетью. 

Проведение конференции важно для рынка, так как 

увеличивается доля DIY-сегмента по сравнению с 

ключевой розницей. Все доклады были полезны, 

информативны, продуманы темы». 

Петручек  Е., «Антей Торг» 

 



ВОЗМОЖНОСТИ УЧАСТИЯ 

ПАКЕТ УЧАСТНИКА (НА ВЫБОР) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

С уважением, команда TradeMaster® Group  

тел./факс: +38 (044) 383 86 28,  

г. Киев, пр-т. Московский, 8, корпус 1, 04073 

www.TradeMaster.UA  

www.PrivateLabel-TM.com  

Присоединяйтесь в группу Master-ская розничной 

торговли на FaceBook! 

Дополнительная 

возможность:  

заказать видео 

докладов  

Конференции 

Услуга, которая включена в пакет участника Стандарт Бизнес Премиум 

  Присутствие на Конференции любой ряд 
кроме 1-3 2 -3 ряд 1 ряд 

  Пакет Участника Конференции с информационными материалами 
и каталогом Конференции с докладами Спикеров да да да 

  Кофе-брейки, обед да да да 

  Размещение информации о компании в каталоге Конференции с 
контактами ( при подаче информации до 20 янв.)  

50 слов + 
контакты 

1/2 
страницы  1 страница 

  Участие в СТОЛАХ ПЕРЕГОВОРОВ между сетями и поставщиками 
да да 

да + отдельный 
стол 

  Именной сертификат Участника  

да да 

да + Ваш 
логотип на 

сертификатах 
Участников 

  Получение презентаций Спикеров в электронном виде (по e-mail, 
после Конференции)  нет да да 

  Предоставление выставочной площади 2 х 1,5 м. для размещения 
промо-стойки в холле перед конференц-залом (промо-стойка 
экспонента, или стол и 2 стула предоставляемые Организаторами. 
Бесплатное участие 1 Представителя компании в Конференции 
(работа за стендом)) нет нет да 

  Размещение информационных материалов Компании в пакетах 
Участников Конференции или на стойке регистрации 

нет 
да, мах лист 

А4  

да, буклеты, 
презентации, 

др. 
  Размещение баннера компании в зале проведения     
Конференции и/или ротация презентационного ролика компании, 
продолжительностью до 2 минут, с трансляцией во время 
перерывов на кофе, обеда  нет нет да 

Стоимость участия при оплате после 14 февраля, грн.  3000 4500 8000 

Возможные скидки*: 
•2 Участника от компании – 5%  

•3 и больше Участника от компании – 10% 

•Участники практических Конференций  
  TradeMaster® - 10%                                     

 *Скидки не суммируются 

http://www.trademaster.ua/
http://www.privatelabel-tm.com/
http://www.privatelabel-tm.com/
http://www.privatelabel-tm.com/
https://www.facebook.com/groups/shopmaster/


ВОЗМОЖНОСТИ  ДЛЯ ПАКЕТА УЧАСТНИКА 

ПРЕМИУМ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Предоставление выставочной площади в холле. Бесплатное участие 1 Представителя 

компании в Конференции (работа за стендом)) 

Размещение Вашего баннера в зале Ваш логотип на сертификатах Участников 

Контакты для регистрации 

+38 (044) 383 86 28 


