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Впервые за четыре года международный форум 
выставочной инлустри 5pEXPO-2010, который прой-
дет  с 8 по 10 июня 2010 года в «Экспоцентре», будет 
включать салон «Event-тexнологии».

Тематика салона охватывает все составляющие 
современных технологий организации специальных 
мероприятий. К участию приглашаются компании, 
специализирующиеся на техническом оснащении 

мероприятий (сценические конструкции и оборудование, свет, звук, виде-
опроекционное, презентационное и мультимедийное оборудование, ла-
зерное, пиротехническое оборудование и спецэффекты); event-агентства, 
продюсерские центры, маркетинговые и PR-компании; рестораны выездного 
обслуживания; компании, оказывающие комплексные услуги по организации 
праздничных и деловых мероприятий. Бизнес-программа салона включает 
проведение многочисленных деловых встреч, семинаров и презентаций. 

Салон «Event-тexнологии» – 
новация форума 5pEXPO-2010

Первое выездное заседание Правления 
«Экспоцентра» прошло в Мордовии

10 марта в выставочном цен-
тре Саранска «Мордовэкспо-
центр» состоялось выездное 
заседание Правления ЦВК «Экс-
поцентр». 

В обсуждении вопросов раз-
вития выставочно-конгрессной 
деятельности в республике при-
няли участие заместитель Пред-
седателя Правительства – ми-
нистр науки, информатизации 
и новых технологий Республики 
Мордовия Виктор Нечаев, пред-
седатель Правления ТПП Ре-
спублики Мордовия Александр 
Гармашов, представители власти 
и деловых кругов республики.

Выступая перед гостями и членами Правления, генеральный директор «Экспоцентра» Владислав 
Малькевич отметил: «Более шести лет назад «Экспоцентр» вошел в число учредителей  «Мордовэкспо-
центра». Совместно с республиканской ТПП разработана стратегия развития компании. Разработана 
и реализована целевая комплексная программа «Поддержка выставочно-ярмарочной и презентаци-
онной деятельности в Республике Мордовия на 2007–2009 гг.». При поддержке «Экспоцентра» про-
ведена реконструкция выставочного комплекса, введено в эксплуатацию административное здание 
с двумя конференц-залами. Расширена выставочная программа, значительно выросли все основные 
показатели деятельности компании. Так, в 2004 - 2009 годы количество выставок и конгрессов уве-
личилось с 6 до 28, их участниками, соответственно, стали 282 и 1654 предприятия. Численность 
коллектива за тот же перид  уменьшилась с 41 до 37 человек.

Подробней – в журнале «Экспо Ведомости», №1,2010.

1Как Вы оцениваете ситуацию с машино-
строительными выставками в столице? 
По каким критериям отбираете выстав-

ки для участия?

Валерий Петров: Нам интересно участие 
в профессиональных выставках, на которых мы 
приобретаем новых клиентов. Ведущими («то-
повыми») всегда были «Металлообработка» и 
МASHEX, но это имело место тогда, когда они 
проходили попеременно (один год – одна, дру-
гой год – другая). Одновременное проведение 
этих выставок свелось к конкуренции площадок, 
и в 2009 году перевес оказался на стороне «Экс-
поцентра».

  В 2010 году будем обязательно участво-
вать в выставках «Металлообработка», МВСВ, 
«Нефтегаз», а также в октябрьском МASHEX. 
Основная цель – увеличение объемов продаж 
комплексных проектов и услуг. 

Ия Гельфанд. Вы прекрасно знаете исто-
рию «кровопролитной» битвы между MASHEX и 
«Металлообработкой» (я имею в виду «кровопро-
литной» для нас, экспонентов). В течение трех 
лет нам выкручивали руки двумя параллельными 
выставками, проходящими практически одно-
временно на двух огромных удаленных друг от 
друга комплексах. 

В свое время, три года назад, наша компа-
ния стала инициатором проведения собрания 
основных поставщиков оборудования с тем, что-
бы как-то разрешить ситуацию. Не получилось. 

В итоге, нам приходилось одновременно 
работать на двух площадках. Представьте, на-
сколько это сложно, если на своем стенде мы 
всегда выставляем не менее 25-30 единиц обо-
рудования. Я даже не говорю о колоссальных 
финансовых вложениях, но ведь это еще требует 
и неимоверных физических усилий, затрат чело-
веческого ресурса. Сервисная группа буквально 
разрывалась между выставками. 

Прошлый год стал для нас показательным. 
Я считаю, что в условиях кризиса спор двух 
выставок в целом решен в пользу «Металло-
обработки». 

На последней выставке MASHEX мы арен-
довали 900 кв. м. Несмотря на это, а также на 
тот факт, что в 2010 году сроки проведения двух 
выставок разделены по времени на полгода, мы 
приняли решение отказаться от масштабного 
участия в MASHEX. 

В то же время будем представлять обору-
дование в «Экспоцентре»: стенд на «Металлооб-
работке» будет достаточно большой, порядка 
600 кв. м.

И вновь продолжается бой… 
ПРОДОЛЖАЕМ РАЗГОВОР

В первом номере нашей газеты за этот год опубликована статья, посвященная усилению конкурен-
ции между машиностроительными выставками в столице. Если раньше, в течение многих лет, в Москве 
проходили два крупных смотра – «Металлообработка» («Экспоцентр») и «MASHEX/Машиностроение» 
(холдинг MVK), то в этом году к ним добавятся еще три проекта – «Интермаш», IFTM и «Станкостроение» 
(подробнее – см. «Удача-Экспо», №1, 2010; www.informexpo.ru). Сегодня своим мнением по этому во-
просу делятся постоянные участники машиностроительных выставок в Москве и регионах. Представляем 
участников разговора.

Валерий Петров, заместитель генерального конструктора инженерно-консалтинговой 
компании «Солвер». Основное направление деятельности  фирмы – повышение эффективности 
работы машиностроительных предприятий путем их технического перевооружения.

Ия Гельфанд, исполнительный директор фирмы «СФТехнологии и Инжиниринг». Компания 
является одним из ведущих игроков отраслевого рынка, специализируется на поставках, модер-
низации и комплексном обслуживании импортного металлообрабатывающего оборудования. 

Артем Петросян, начальник отдела организации выставок компании «КАМИ-Станкоагрегат», 
одного из крупнейших поставщиков промышленного оборудования на территории России и СНГ.

Игорь Егоров, руководитель отдела рекламы компании «Прайд инжининиринг». Фирма яв-
ляется представителем ряда зарубежных производителей машиностроительного оборудования, 
предлагает услуги по технологическому обеспечению предприятий.

При выборе выставок для участия самым 
важным для нас было и остается  количество 
посетителей-специалистов. С этой точки 
зрения «Металлообработка» выглядит более 
выигрышно. Очевидно, что это обусловлено 
объективными причинами: хорошей работой ор-
ганизаторов, поддержкой «Станкоинструмента» 
и ряда государственных структур, международ-
ным престижем и т.д. Характерно, что только в 
«Экспоцентре» из года в год и на одних и тех же 
местах выставляются крупнейшие швейцарские 
и немецкие станкостроительные компании.

Что касается рекламных кампаний других 
проектов, то они меня пока не убедили. Сложно 
представить, что какие-либо выставки смогут 
сравниться с «Металлообработкой» по мас-
штабу экспозиции, количеству экспонентов и 
посетителей. 

Артем Петросян. При решении вопроса 
об участии мы, прежде всего, учитываем три 
характеристики:

– прогнозируемую эффективность выставки, 
которая определяется на основе опыта участия 
либо истории и статистики выставки;

– опыт и профессионализм организатора;
– качественную (вдумчивую) рекламу ме-

роприятия.
Перечисление даже основных выставок, в 

которых наша компания примет участие в 2010 
году, займет немало времени. По интересую-
щ ей вас тематике это «Металлообработка» 
(«Экспоцентр») и «MASHEX/Машиностроение» 
(холдинг MVK).

Цели участия очевидны. Обе выставки со-
ответствуют всем требованиям, которые мы к 
ним предъявляем. Суммарная площадь стендов 
компании «КАМИ-Станкоагрегат» на них соста-
вит более 500 кв. м.

Игорь Егоров. Каждый год мы изучаем 
предложения выставочных компаний, собираем 
информацию об отраслевых выставках, формиру-
ем план участия в них. Ну, а далее – действуем по 
обстановке. В принципе, к своему плану мы под-
ходим творчески, при необходимости его можно 
изменить и подкорректировать. Если бюджет 
позволяет, компания может принять участие и в 
выставке, которую ранее не планировали.

Тем не менее, в этом году в Москве мы 
будем участвовать только в одной выставке  
«Металлообработка» в «Экспоцентре». Более 
– ничего. Наша компания – постоянный участник 
этой выставки. Мы хорошо ее знаем, и она нас 
полностью устраивает, к тому же с организато-
рами  сложились достаточно хорошие отноше-
ния. О других проектах пока речи нет. 

Слово – экспонентам

И вновь продолжается бой…

2Как Вы относитесь к тому, что к выстав-
кам «Металлообработка» и «MASHEX/
Машиностроение» в этом году добавят-

ся еще три выставки схожей тематики?
Валерий Петров: Конкуренция между вы-

ставками и так высока, вряд ли появление новых 
проектов будет оправдано. Во всяком случае, 
сначала к ним присмотримся. Как на новой почве 
адаптируется идея Hannover Messe в России (в 
виде IFTM), ведь здесь все по-другому? 

О «Станкостроении» конкретно сказать тоже 
пока нечего, так как она будет проводиться 
впервые.

Ия Гельфанд. На новой выставке «Станко-
строение» мы будем присутствовать: арендуем 
стенд и выставим оборудование. Посмотрим, 
что из нее получится, пойдет ли народ. Повторю, 
для нас самое главное – не масштаб экспозиции, 
а количество посетителей. 

Возможно, с небольшим стендом (не более 50 
кв. м) примем участие и в MASHEX. Но это будет 
самый простой стенд для встреч и переговоров.

Что касается проекта выставки IFTM. Чисто 
интуитивно у меня пока нет ощущения, что туда 
стоит идти. Уж очень бурно она заявлена.  

Мы постоянно получаем предложения 
участвовать в новых выставках. Однако, даже 
соглашаясь с ними, на первых порах не рассма-
триваем вопрос о больших площадях и завозе 
оборудования. Можем взять небольшой стенд, 
чтобы посмотреть, что из этого выйдет. 

Не всегда подобный опыт оказывается удач-
ным. Так, в 2009 году мы участвовали в  выставке 
Rosmould (формы, пресс-формы, штампы). Ска-
жу честно, по ее итогам стало совершенно ясно, 
что даже при нормальном уровне организации 
это мероприятие нам не интересно: там практи-
чески нет наших потенциальных заказчиков. 

Артем Петросян.  Появление новых выста-
вок в этом сегменте НЕ УСИЛИВАЕТ конкурент-
ную борьбу. У потребителя любого товара есть 
сложившийся «образ бренда». Посетитель ма-
шиностроительных выставок – человек, знающий 
стоимость своего времени и не позволяющий 
себе роскоши отвлекаться на эксперименты с 
сомнительным результатом.

Игорь Егоров. Отношение к появлению 
новых проектов нормальное. Конкуренция  – яв-
ление закономерное. Другой вопрос: что значит 
–  пять машиностроительных выставок? Пока 
новые выставки только объявлены. В любом слу-
чае не все они будут проходить в дальнейшем. 
Останутся  сильнейшие. Или одна сильнейшая.

Разумеется, мы побываем на всех мероприя-
тиях, посмотрим на них. И, конечно же, будем 

внимательно изучать поступающие предложе-
ния. Возможно, что-то и изменится, если не в 
этом году, то в следующем. 

3Как вы планируете участие в региональ-
ных выставках?

Ия Гельфанд. В первую очередь мы ори-
ентируемся на те регионы, где находятся наши 
постоянные клиенты. Компания на постоянной 
основе работает с ведущими машинострои-
тельными предприятиями России, которым мы 
поставляем оборудование в течение пяти -шести 
лет, обеспечивая их модернизацию и обновле-
ние производственной базы. Соответственно, 
выбираем выставки в тех регионах, где имеются 
представительства нашей компании (или конку-
рентов). Конечно, прежде всего, нас интересуют 
регионы, находящиеся, скажем так, не в самом 
плачевном финансовом положении. 

Независимо от ситуации, мы всегда участвуем 
в пермской выставке «Станки. Приборы. Инстру-
мент», считаем, что это самый представительный 
и хорошо организованный региональный смотр. 
В свое время участвовали в выставке в Екатерин-
бурге. В прошлом году она не состоялась, сейчас 
ее планирует новая компания. Наверное, поедем 
и туда. Ну, а поскольку имеем представительства 
в Саратове и Самаре, соответственно, присут-
ствуем и на местных выставках. 

Хотелось бы отметить важнейший фактор  – 
необходимый уровень организации выставки. К 
сожалению, большинство устроителей на местах 
считает, что подготовить выставку машиностро-
ения – то же самое, что ярмарку меда. 

Игорь Егоров. Принцип отбора выставок за 
пределами столицы достаточно прост: мы уча-
ствуем в региональных смотрах по направлению 
«Технология и оборудование машиностроитель-
ных предприятий» в тех регионах, где имеем по-
стоянных клиентов и наработанные связи: в Ниж-
нем Новгороде, Самаре, Екатеринбурге и пр. 

ОТ РЕДАКЦИИ: Экспоненты высказали свое 
мнение. Каждый из них имеет аргументированную 
точку зрения. И все же появление новых проектов 
дестабилизирует ситуацию: в одних компаниях 
их вообще не воспринимают, в других – отказы-
ваются от масштабного участия в традиционном 
смотре ради никогда ранее не существовавшей 
выставки (видно, хорошо уговаривать умеют…). 

Очевидно также, что важность выставок как 
незаменимого маркетингового инструмента для 
всех совершенно очевидна. Выставки экспонен-
там нужны, и они готовы платить деньги. Вопрос 
лишь в одном – за что? Как купить гарантированно 
качественный выставочный продукт? Тот, кто даст 
наиболее убедительный ответ на этот вопрос, и 
одержит победу в конкурентной борьбе. 

Интересы отрасли – главный приоритет 

Слово – организатору выставок

Международная Выставочная Компания (MVK) прилагает все усилия к тому, 

чтобы отечественный выставочный рынок стал более цивилизованным. Крупнейшие 

промышленные выставки МВК имеют более чем 20-летнюю историю. Все эти годы в 

отношениях с партнерами и коллегами мы соблюдаем главный принцип –  приоритет 

интересов отрасли, для которой работает выставка. 

Например, в этом году мы достигли договоренности с «Экспоцентром» и ассоци-

ацией «Станкоинструмент»  о разнесении сроков двух близких по тематике проектов 

– MASHEX/Машиностроение и «Металлообработка». Прислушавшись к мнению наших 

участников, мы перенесли MASHEX на октябрь. В результате производители станков 

получили возможность заявить о себе в разгар активного бизнес-сезона, и динамика 

формирования экспозиции подтверждает правильность такого шага. 

Мы – за здоровую конкуренцию, но появление «одноразо-

вых» выставок, проходящих практически в одни сроки с  при-

знанными проектами, вызывает недоумение. Такие «выставки» 

могут дискредитировать все выставочное сообщество. Но, 

думаю, участники сделают правильный выбор и рынок все 

расставит по своим местам. 

Мы – за здоровую конкуренцию.

Андрей Лапшин, Президент MVK

http://www.preissuchmaschine.de


