
Взгляд наблюдателя  
или назад, в будущее

Общее собрание РСВЯ, декабрь 2022

г. Санкт - Петербург
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Количество проведенных аудитов (2005 - 2022)



Кв.м.
Цена за 1 кв.м. 

(нетто) *

до 2000 23.26 руб.

2001-5000 20.15 руб.

5001-10000 15.51 руб.

от 10001 10.87 руб.

Стоимость проведения аудита выставки зависит от общей площади нетто (кв.м.) 

выставочного мероприятия для членов РСВЯ

*Скидка при наличии электронной регистрации -20%

Цены 2022 года:

Последний раз цены на аудит увеличивались решением Президиума РСВЯ (на 4,8%) в декабре 2019-го года.
Официальная инфляция по годам:
2020 4,91%
2021 8,39%
2022 (10 месяцев) 10,00%
Всего 23,30%

Решением Президиума от 08.12.2022 цена на аудит на 2023й год увеличена на 10%

1. Убыток направления «Выставочный аудит» в 2020-2022 году (за 3 года) составил 2 млн рублей
2. Доля аудита в структуре доходов группы компаний «РуссКом IT» составляет 1% 

Стоимость аудита выставки 1000 кв метров при наличии электронной регистрации: 18 608 руб
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(по данным добровольной статистики РСВЯ)

Интегральные показатели

Посетителей: 119 200 000 
Кв. метров нетто: 27 084 683 

Средний показатель – 4,4 посетителя на 1 кв. м. нетто
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Интегральные показатели

Посетителей: 16 284 879
Кв. метров нетто: 8 996 820

Средний показатель – 1,8 посетителя на 1 кв. м. нетто



Главной потребительской характеристикой выставок является количество 
деловых контактов, которые экспоненты получают на мероприятии.

Организаторы, которые не проходят аудит, декларируют, что количество 
закупщиков, посещающих их выставки, в среднем, в 2,4 раза выше, чем 
количество закупщиков, которые посещают проверяемые выставки. Эти 
данные публикуются в рекламе, СМИ, приводятся в отчетах для 
государственных органов.

Подобное положение дел оставляет потребителей без объективных 
потребительских характеристик отраслевого продукта, погружает их состояние 
не вполне честной конкуренции, а значит, является системным деструктивным 
отраслевым механизмом. 

Некоторые размышления и выводы



Задача:

Вы хотите купить быструю, спортивную машину.

У вас есть для этого 20 млн. руб.

Что вы выберите?





Почему задача оказалась простой?



Разгон до 100 км/час за 3 секунды!

Искажение потребительских характеристик в автомобильной отрасли невозможно!



Почему задача оказалась простой?

Системная маркетинговая политика автомобильной 

отрасли обеспечивает: 

Высокий уровень доверия и лояльности к отрасли

Профессиональную конкуренцию производителей

Наличие широко известных инструментов и механизмов контроля 

потребительских характеристик товара



Задача N2:

Вы бизнесмен, Вы продаете насосы для подкачки 

воды и думаете об участии в выставках.

Что вы выберите?



Список выставок, 

проводимых в России 

по теме насосы*

*Приведенная информация собрана в 
2011 году, однако по состоянию на 2022 
год ситуация принципиально не 
изменилась.



Как «сильно» участвовать?

В каком количестве выставок по теме «Насосы» вам 

участвовать? 

Сколько бы вы заработали (где больше, где меньше, но 

заработали бы!), на каждой из них?

В настоящее время вы не получите ответов на все эти 

вопросы.

Вам надо угадывать или пробовать.



Проблема:

Чтобы попробовать, надо 

потратить много денег!

Цена вопроса: 5000$ * 41 выставку = 205.000$

И еще: после 2-3 негативных попыток вы скорее, скорее всего, остановитесь…



Давайте осознаем:

Современная выставочная отрасль не в состоянии предоставить вам 

необходимые данные. 

Вопросы, которые Вас интересуют:

- сколько специалистов, которым нужны насосы (баеров), было на прошлой 

выставке? Из каких они были регионов? Какие сферы бизнеса представляли? 

- какие торговые марки и товарные группы, какой ценовой категории их 

интересовали?

- на какую сумму по итогам этих выставок были заключены контракты на 

покупку насосов?

Ответы, которые вам даст отрасль: 

S нетто  = 2000 кв. метров (может быть недостоверно)

Посетителей: 5.000 человек (скорее всего, недостоверно)
32 выставки из 2000 проходит ежегодный аудит (1,5%)! 

Члены РСВЯ, не прошедшие аудит, увеличивают данные по посетителям, в среднем, в 2,4 раза. 

Во сколько раз их увеличивают оставшиеся игроки отрасли – неизвестно…

Участников: 100 компаний (может быть недостоверно)

Мега – вопрос: заработаю ли я здесь?



Мотивация для прохождения аудита является по факту, одной из самых низких за последние 16 лет.

Подобное положение дел вредит РСВЯ, как таковому, т.к. аудит – один из немногих инструментов, 
который выделяет данное объединение в ряду всех иных отраслевых институтов развития. 

В итоге, выставочная отрасль в смысле самоорганизации и чем-то уверенно возвращается в 90-е когда 
выставки, проводимые в России, были в 4 раза посещаемее немецких, а правила конкуренции 
соответствовали Красному океану Кима Чана (правда, с наличием Интернета)

Некоторые размышления и выводы (продолжение)
Существующее положение не дает отраслевым потребителям интересующие ответы на их вопросы. 
Смогу ли я реально на этой выставке заработать? Сколько реальных байеров придет? 
Сколько и каких выставок есть по данной теме, чем одна выставкa отличается от другой, какую лучше 
выбрать именно мне?
Не имея ответов на вопросы, связанные с основными потребительскими характеристиками выставки, 
часть потребителей получают отрицательный опыт и разочаровываются в отрасли.

Понимая проблемы, с которыми сталкиваются организаторы, которые часто просто пытаются выжить 
(и поэтому не проходят аудит) надо отчетливо осознавать и последствия: непрозрачность рынка, 
недобросовестная конкуренция, дезоорентация потребителей, понижение доверия к отраслевым 
продуктам и другие системные проигрыши. 



Принципы существования, следствия жизни в красном океане.
•Все против всех, бизнес - война
•Прибыль любым способом (на грани фола)
•Небольшое количество лояльных бизнес-клиентов
•Короткий жизненный цикл выставки
•Постоянная смена тематик и ниш
•Текучка кадров
•Уход клиентов в альтернативные каналы маркетинга
•Сжатие выставочного рынка



Продолжать работу с государственными институтами. Минпромторг, Минэконом, АСИ, РЭЦ, Минсельхоз, 
г. Москва, г. Санкт – Петербург, региональные власти об использовании знака, как критерия отбора для  
последующей поддержки выставочных мероприятий, делиться успешными кейсами, связанными с 
реальными механизмами измерения эффективности выставок.

Поднять уровень осознания проблемы, связанного c недостатком механизмов информирования 
отраслевых потребителей. Сделать прохождение аудита важнейшим маркером профессиональной 
репутации, жизни и работы игроков на рынке. Индивидуализировать непрохождение аудита. Называть 
поименно непрошедших аудит на каждом Президиуме и Общем собрании и т.д. 

С учетом того, что одним из главных мотиваторов прохождения аудита является знак РСВЯ, необходимо 
перезагрузить маркетинговую ценность данного знака.  Сформировать достижимые цифровые показатели.
Скорректировать требования к знаку РСВЯ, разработать программу его продвижения, начав с себя.
Подготовлены предложения, которые будут разосланы всем членам РСВЯ, после чего рассмотрены на 
Президиуме и вынесены на следующее Общее собрание РСВЯ.

Более активно внедрять аудит гибридных мероприятий, пользоваться постаудитом

Что можно делать?

Активнее использовать измерение баерского потенциала, аудит баерского потенциала выставок, 
измерять его на собственных проектах, обучить менеджеров, как им пользоваться, использовать для 
продаж, делиться, широко пропагандировать данный опыт. Смотреть на выставку глазами потребителя.



Господа, будем достоверны!

Конечный и правильный, свой выбор, уверен, сделает сам потребитель.

Время разгона до 100 км/час = 20 сек.
Не быстрый, но дешевый и простой в обслуживании

Время разгона до 100 км/час = 4  сек.
Быстрый и дорогой

Благодарю за внимание!

Жуковский Андрей Кузьмич, Генеральный директор «РуссКом Ай-Ти Системс»

Вице – Президент РСВЯ
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