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Цель проекта – разработка научно обоснован-
ной и практико-ориентированной модели нара-
щивания присутствия и повышения конкуренто-
способности российской масложировой продук-
ции на рынке Республики Индия (далее Индия).

ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ РАЗРАБОТКИ КОНЦЕПЦИИ 
РАЗВИТИЯ ЭКСПОРТА МАСЛОЖИРОВОЙ 
ПРОДУКЦИИ НА РЫНОК ИНДИИ

ЦЕЛЬ 
ПРОЕКТА

ОСНОВНЫЕ 
ЗАДАЧИ

Провести анализ:
● рынка масложировой продукции Индии 

(подсолнечное масло, рапсовое масло, 
подсолнечный шрот);

● потребительских предпочтений на рынке 
Индии;

● цепи добавленной стоимости рынка 
Индии;

● основных стран-конкурентов Российской 
Федерации на рынке Индии и оценку 
внутренней конкурентной среды на рынке 
Индии;

● существующих каналов продаж в Индии;
● законодательства Индии, регулирующего 

внешнеэкономическую деятельность.

Определить приоритетную российскую 
национальную отраслевую модель 
присутствия на масложировом рынке 
Индии.

Выделить ключевые факторы успеха для 
приоритетной российской национальной 
отраслевой модели присутствия на 
масложировом рынке Индии.

Выбрать оптимальное позиционирование 
российской масложировой продукции на 
рынке Индии.



4

СОДЕРЖАНИЕ

I ИССЛЕДОВАНИЕ РЫНКА МАСЛОЖИРОВОЙ ПРОДУКЦИИ 5

Комплексный анализ рынка, прогноз развития 6

Ограничения и барьеры по входу на рынок 14

Потребительские предпочтения и рекомендации по омологации
продукции

18

Анализ продуктовых сегментов рынка 21

Анализ цепи добавленной стоимости рынка 22

Анализ конкурентного окружения 26

Анализ существующих каналов продаж 35

Анализ местного законодательства, регулирующего 
внешнеэкономическую деятельность

39

II КОНЦЕПЦИЯ МАРКЕТИНГОВОГО ПРОДВИЖЕНИЯ 43

Выбор оптимального рыночного позиционирования 44

Коммуникационная стратегия 59

Маркетинговые инструменты продвижения 60

Бизнес-план экспортного продвижения 61

III ВЫВОДЫ И РЕКОМЕНДАЦИИ 62

IV КОНТАКТЫ 64



5

Исследование 
рынка 
масложировой 
продукции
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64%
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Рапсовое

Другие

КОМПЛЕКСНЫЙ АНАЛИЗ РЫНКА 
И ПРОГНОЗ РАЗВИТИЯ

На фоне стабильного роста численности и благосостояния населения рынок
продуктов питания показывает устойчивый рост. Пищевые масла занимают
ключевую роль в структуре импорта сельскохозяйственной продукции Индии.

● Пищевые масла являются наиболее импортируемым сельскохозяйственным товаром 
в Индии с долей 53% от общего объема импорта с/х продукции в 2018-2019 гг.

● Около двух третей от общего объема потребления пищевых масел в Индии 
в 2018-2019 гг. импортируются.

● Доля импорта различается в зависимости от типа масла. Около 90% потребления 
подсолнечного масла обеспечивается за счет импорта, в то время как около 95% 
потребляемого рапсового масла производится внутри страны.

Структура импорта сельскохозяйственной продукции (2018-2019 гг.)

Импорт пищевого масла по видам (2018-2019 гг.)
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ПОТРЕБЛЕНИЕ ПИЩЕВОГО МАСЛА В ИНДИИ СТАБИЛЬНО 
РАСТЕТ И В ЗНАЧИТЕЛЬНОЙ СТЕПЕНИ ОБЕСПЕЧИВАЕТСЯ 
ЗА СЧЕТ ИМПОРТА

Динамика потребления пищевого масла (2015-2019 гг.)

● Среднегодовой темп роста (CAGR) общего объема потребления пищевых масел в Индии 
в 2015-2019 гг. составил 3,7%.

● CAGR потребления на душу населения за анализируемый период составил 2,6%. 
Потребление на душу населения достигло 16,8 кг / год в 2019 году, что тем не менее 
значительно ниже, чем в среднем в мире (около 30 кг / год).

Источники: USDA, Всемирный банк, Департамент переработки и распределения продуктов питания.
Примечания: Данные USDA (отчетный период с октябрь по сентябрь).

2015 2016 2017 2018 2019

Запас на начало периода

Объем (тыс. тонн) 1 654 1 929 1 770 2 351 1 531

Доля общего объема потребления 8% 9% 8% 11% 7%

Запас на конец периода

Объем (тыс. тонн) 1 929 1 770 2 351 1 531 1 342

Доля общего объема потребления 10% 8% 11% 7% 6%
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РЫНОК ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА В НАТУРАЛЬНОМ 
ВЫРАЖЕНИИ БУДЕТ РАСТИ НА УРОВНЕ 7% 
В 2019–2024 ГОДАХ

● Внутреннее производство с годами снижалось из-за сокращения посевных 
площадей под подсолнечником.

● Правительство Индии предприняло шаги по увеличению производства семян 
подсолнечника (в т.ч. запустило систему минимальных закупочных цен).

● Ожидается, что CAGR внутреннего производства на горизонте 2019-2024 гг. 
составит 3,1%.

Динамика потребления подсолнечного масла (2014-2024П), тыс. тонн

Источники: USDA, интервью с экспертами, анализ КПМГ.

Примечание: переходящие остатки (разница между начальными и конечными остатками) 
добавлены в категорию «Импорт», так как производство имеет незначительную долю в общем рынке 
потребления подсолнечного масла.
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63 

73 
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3 590 2024

2019

2014

Доля 
импорта

Общий объем 
рынка

98,0% 3 660

97,6% 2 600

88,0% 1 500

2019-
2024 гг. 3,1% 7,2% 7,1%

2014-
2019 гг. 19% 14% 11,6%

Внутреннее производство Импорт
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Российский экспорт подсолнечного масла уже нарастил обороты в 2019-2020 гг. 
Доля российского масла на рынке импорта Индии выросла до ~ 14% (апрель 2019 г. -
январь 2020 г.) благодаря: 
● увеличению производства семян подсолнечника;
● участию в Международной конференции по подсолнечному маслу и семенам 

в Мумбаи (19 июня);
● конкурентным ценам по сравнению с украинским маслом.

РОССИЯ МОЖЕТ ЗАНЯТЬ 25-30% РЫНКА ИМПОРТА 
СЫРОГО ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА В ИНДИИ 
К 2024 ГОДУ

Инициативы

● Фокус на решении проблем, связанных с восприятием качества продукции
индийскими трейдерами, посредством взаимодействия на различных
форумах, конференциях и прочих мероприятиях.

● Сопоставимое качество по конкурентным ценам поможет российским
игрокам увеличить долю на рынке импорта подсолнечного масла.

● Развитие эффективной цепочки поставок подсолнечного масла и создание
торгового представительства будут способствовать повышению узнава-
емости российских поставщиков.

● Выход на рынок брендированного пищевого масла и взаимодействие с
игроками ОРТ / ЭК для продажи масла под частными торговыми марками
позволят России нарастить объем экспорта сырого подсолнечного масла в
Индию до 120 тыс. тонн к 2024 году.

Объем рынка импорта подсолнечного масла и доля России на рынке (2019 – 2024П)

2024

2019
Общий объем рынка: 2 548

Доля России : 1,2%

Рынок российских продуктов: 30

Общий объем рынка: 3 600

Доля России : 25-30%

Рынок российских продуктов: 900 - 1 120
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+41% Объем рынка

+1 052

Общий размер рынка
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● Доля рапса, перерабатываемого в масло, несколько увеличилась (с 83% в 2015 году до 
86% в 2019 году), что привело к сокращению импорта рапсового масла в этот период.

● Остальной объем масличных культур используется в качестве специй в сыром и 
порошкообразном виде.

ДОЛЯ РАПСА ПРОИЗВОДИМОГО ВНУТРИ СТРАНЫ 
И ПЕРЕРАБАТЫВАЕМОГО В МАСЛО ВЫРОСЛА 
ЗА ПОСЛЕДНИЕ ГОДЫ 
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РЫНОК РАПСОВОГО МАСЛА В НАТУРАЛЬНОМ 
ВЫРАЖЕНИИ БУДЕТ РАСТИ НА УРОВНЕ 3% 
В 2019–2024 ГОДАХ

● Импорт рапсового масла находится на низком уровне, так как собственного 
производства достаточно для удовлетворения внутреннего спроса.

● Несмотря на то, что потребление рапсового масла выросло за последние годы, 
доля данного масла в общем потреблении масел упало, так как потребление 
подсолнечного и соевого масел росло более быстрыми темпами.

Динамика потребления рапсового масла (2014-2024П), тыс. тонн

Источники: USDA. 
Примечание: переходящие остатки (разница между начальными и конечными остатками) 
добавлены в категорию «Внутреннее производство», так как импорт имеет незначительную долю в 
общем рынке потребления рапсового масла и предполагается, что импорт будет потреблен 
полностью. Данные USDA измеряются за цикл октябрь-сентябрь.

C
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G
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2024

2019

2014

Доля 
импорта

Общий объем 
рынка

3,5% 3 026

4,5% 2 770

6,5% 2 308

2019-
2024 гг. 3,2% -2,1% 3,0%

2014-
2019 гг. 3,6% -4,2% 3,2%

Внутреннее производство Импорт
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3 094 

155 

125 

112 
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● Потребление подсолнечного шрота в течение многих лет остается неизменным 
на уровне 2-3%.

● К другим видам шрота относятся арахисовый шрот, копровый шрот, пальмовый шрот.
● Рынок подсолнечного шрота в натуральном выражении будет расти на уровне 7% 

в 2019–2024 годах.

ПОТРЕБЛЕНИЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО ШРОТА ОСТАЕТСЯ 
НЕИЗМЕННЫМ НА ПРОТЯЖЕНИИ ПОСЛЕДНИХ ЛЕТ

Динамика потребления подсолнечного шрота (2015-2019 гг.), %

Источники: USDA. 
Примечание: Другие масляные шроты, такие как рисовые отруби, молотый орех, также употребляются 
в кормах, но не были сообщены USDA.

Данные USDA измеряются для цикла октябрь–сентябрь.

35%
31% 27% 30% 27%

37%
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13% 12% 14% 14% 13%
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РЫНОК ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА В НАТУРАЛЬНОМ 
ВЫРАЖЕНИИ БУДЕТ РАСТИ НА УРОВНЕ 7% 
В 2019–2024 ГОДАХ

● Сокращение общего объема рынка в 2014-2019 гг. было вызвано снижением 
внутреннего производства подсолнечника (переход на другие культуры).

● Ожидается, что производство подсолнечного шрота вырастет на ~ 3% 
в течение следующих  5 лет, так же как и производство подсолнечного масла.

● Увеличение спроса  в значительной части будет удовлетворяться за счет 
увеличения импорта.

● 95% от потребляемого подсолнечного шрота используется в комбикорме для птиц.

Динамика потребления подсолнечного масла (2014-2024П), тыс. тонн

Источники: Национальный план действий для яиц и птицы – 2022, USDA, анализ КПМГ.
Примечание: Данные USDA измеряются за цикл октябрь-сентябрь.

C
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G
R

2024

2019

2014

Доля 
импорта

Общий объем 
рынка

71% 303

68% 231

15% 279

2019-
2024 гг. 3,0% 6,7% 5,6%

2014-
2019 гг. -21% -31% -3,7%

Внутреннее производство Импорт

Сокращение внутреннего производства
из-за перехода фермеров на другие
культуры (рис и хлопок)

Вследствие роста минимальных закупочных цен на 15% 
в 2018-2019 г., производство подсолнечника перестало 
снижаться (2019-20 гг.) и, как ожидается, будет расти 
в течение следующих 5 лет 
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87 

41 

156 

216 
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ОГРАНИЧЕНИЯ И БАРЬЕРЫ ПО ВХОДУ 
НА РЫНОК

● На текущий момент все рафинированные пищевые масла за исключением пальмового 
масла и оливкового масла облагаются ввозной пошлиной в размере 45%. 

● Импорт рафинированного оливкового масла облагается пошлиной в размере 40%.

ВВОЗНЫЕ ПОШЛИНЫ 
НА МАСЛА АКТИВНО 
РОСЛИ В ПОСЛЕДНИЕ 
ГОДЫ

Источники: DFPD, Министерство торговли.

Динамика импортных пошлин на растительные масла в Индии, %
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Сырое 
подсолнечное 
масло / 
Сырое соевое 
масло

2019

2018

2017

2016

2015
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ЦЕЛИ И ПРАВИЛА ЭКСПОРТА ПИЩЕВЫХ МАСЕЛ

Источники: Agricoop, FSSAI, общественные источники.

Цели Регулирующие положения

Ограничения на 
экспорт оказали 

влияние 
на местных 

производителей

Отмена запретов 
позволила 

сбалансировать 
цены на пищевые 

масла

● Основные масла, производимые в Индии, –
это горчичное, хлопковое, соевое и 
арахисовое масло.

● Экспорт пищевых масел из Индии был 
ограничен до начала 2018 года.

● Ограничения на экспорт пищевых масел 
оказали негативное влияние на фермеров 
и производителей масличных культур.

● В марте 2018 года Комитет министров по 
экономическим вопросам принял решение 
об отмене запрета на экспорт (в т.ч. 
оптовые продажи) всех сортов пищевого 
масла.

● Единственным исключением осталось 
горчичное масло, экспорт которого был 
разрешен только для упаковок до 5 кг при 
минимальной экспортной цене 900 долл. 
США за тонну.

● Этот благоприятный для местных 
производителей шаг нацелен в т.ч. на 
снижение давления на цены на пищевые 
масла в Индии, возникающего за счет 
широкого распространения импорта.
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ВВОЗНАЯ ПОШЛИНА И КЛЮЧЕВЫЕ АСПЕКТЫ 
РЕГУЛИРОВАНИЯ ПОДСОЛНЕЧНОГО ШРОТА В ИНДИИ

Источники: DFPD, Министерство торговли.

На данный момент к подсолнечному шроту не предъявляется 
специфических требований в части качественных характе-
ристик, содержания добавок и загрязнителей.

В связи с возникшей проблемой высокого содержания 
афлатоксинов в молоке, которые попадают в него вместе 
с кормом, FSSAI приступило к разработке стандартов 
безопасности пищевых продуктов для животных кормов.

Ожидается, что новые правила будут выпущены и вступят в 
силу во второй половине 2020 года, при этом, как и в случае 
с требованиями к маслам, можно ожидать, что требования 
будут в значительной степени соотноситься с 
международными.

30%

Таможенная 
пошлина на 
масличный шрот 
составляет

КЛЮЧЕВЫЕ АСПЕКТЫ
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ПОСЛЕДНИЕ ИЗМЕНЕНИЯ В НОРМАТИВНО-ПРАВОВЫХ 
АКТАХ И РЕГУЛИРОВАНИИ РЫНКА МАСЛОЖИРОВОЙ 
ПРОДУКЦИИ

Источники: открытые источники, анализ КПМГ.

Ноябрь
2019

Начало
2020

План нулевого импорта пищевых масел
• Министерство сельского хозяйства приступило к

разработке «Плана нулевого импорта пищевых масел»
(«Zero Edible Oil Import Plan»), цель которого - помочь
отечественным фермерам, а также сократить дефи-
цит текущего торгового баланса.

• В рамках этого плана правительство, вероятно, при-
ступит к запуску национальных программ, направ-
ленных на поддержку местных фермеров и сокраще-
ние импорта масла.

• Правительство планирует взимать 2-10% налога на
импорт пищевых масел для финансирования про-
грамм Плана.

Регулирование, направленное на устранение 
трансжирных кислот
• FSSAI работает в сотрудничестве со Всемирной орга-

низацией здравоохранения над устранением содер-
жания трансжирных кислот в пищевых маслах.

• FSSAI планирует к 2021 году снизить показатель
содержания транс-жиров в пищевых маслах до 3%, а
к 2022 году - до 2%.

• Ожидается, что этот шаг приведет к переходу поку-
пателей от промышленного использования пальмо-
вого масла к другим более здоровым вариантам,
таким как подсолнечник и т.д.

Правительство ввело ограничения на импорт 
рафинированного пальмового масла
• Правительство ввело ограничения на импорт рафи-

нированных пальмовых масел.
• Переработанное пальмовое масло можно ввозить

только после получения лицензии на импорт от Пра-
вительства Индии.

Национальная миссия по производству 
пищевых масел
• Правительство планирует в ближайшие 3-6 месяцев

приступить к реализации Национальной Программы
развития производства пищевого масла, что поспо-
собствует увеличению производства масличных куль-
тур с текущих 30 млн тонн до более чем 47 млн тонн к
2024-25 гг.
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ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ ПРЕДПОЧТЕНИЯ 
И РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ОМОЛОГАЦИИ 
ПРОДУКЦИИ

ПОДСОЛНЕЧНОЕ 
И РАПСОВОЕ МАСЛО

ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ ПРЕДПОЧТЕНИЯ В СЕГМЕНТЕ В2В

Крупный 
импортер/

брокер

Крупный 
переработчик

Крупный 
импортер Крупные фермы Производители 

кормов

Определение

• Крупные 
импортеры/
брокеры, 
обладающие 
собственной 
дистрибьютор-
ской сетью 
(например, 
Sunvin Group, 
Murji Meghan 
и др.).

• Крупные 
перераба-
тывающие
предприятия 
(например, 
Adani Wilmar, 
Kaleesuwari, 
Gemini Edible 
Oils & Fats, 
Ruchi Soya, 
Cargill и др.).

• Крупные 
импортеры/
трейдеры, 
обладающие 
собственной 
дистрибьютор-
ской сетью 
(например, 
Suraj Impex, 
Shaadiram & 
Sons и др.).

• Крупные 
фермы куриц-
несушек 
(например, 
V.H.Group, 
Anand 
Hatcheries, 
Suguna Eggs, 
Skylark и др.).

• Крупные 
производители 
комбикормов 
(например, 
Venky's (Ultra 
Foods), Cargill 
India, SKM 
Animal Feeds 
и др.).

Ключевые 
критерии 
выбора 
поставщика

• Конкурентная 
цена.

• Высокое 
качество. 
продукции

• Непрерывность 
поставок.

• Непрерывность 
поставок.

• Конкурентная 
цена.

• Удобство 
переработки 
продукции.

• Конкурентная 
цена.

• Высокое 
качество 
продукции.

• Конкурентная 
цена.

• Время 
доставки.

• Высокое 
качество 
продукции.

• Конкурентная 
цена.

• Постоянство 
качества.

Ключевые 
триггеры 
переключения

• Ключевой 
триггер 
переключе-
ния – цена. 
Импортеры 
время от 
времени 
анализируют 
рынок на 
предмет 
наличия более 
конкурентных 
цен.

• Ключевым 
барьером 
переключения 
является 
восприятие 
качества 
рынком, 
которое 
в большей 
степени 
ассоциируется 
с брендом 
и страной 
происхожде-
ния, а не с 
технической 
специфи-
кацией.

• Основные 
триггеры 
переключения: 
цена и более 
короткое время 
выполнения 
заказа.

• Важным 
аспектом 
является 
постоянство 
качества, при 
возникновении 
проблем 
с качеством 
производители 
переключаются 
на других 
поставщиков.

• Ключевой 
триггер 
переключения 
– цена за 
единицу белка.

• Ключевым 
барьером 
переключения 
является 
восприятие 
качества 
рынком, 
которое 
в большей 
степени 
ассоциируется 
с брендом 
и страной 
происхожде-
ния, а не с 
технической 
специфи-
кацией.

• Владельцы 
птицеводчес-
ких ферм 
переходят на 
подсолнечный 
шрот.

• В качестве 
замены 
соевого шрота, 
когда рыночная 
цена за 
единицу белка 
(англ. Price per
Unit of Protein) 
соевого шрота 
становится 
выше, чем за 
единицу белка 
подсолнечного 
шрота.

• Крупные 
производители 
комбикормов 
редко 
переключаются 
на новых 
поставщиков, 
триггером 
может являться 
цена, качество 
продукции и 
стабильность 
поставщика.

ПОДСОЛНЕЧНЫЙ ШРОТ
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ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ ПРЕДПОЧТЕНИЯ В СЕГМЕНТЕ В2С

• Потенциальный конечный покупатель российского подсоленного 
масла – замужняя и работающая женщина  от 26 до 35 лет с детьми, 
проживающая в крупном городе на Юге / Западе Индии.

• Потенциальный конечный покупатель российского рапсового масла 
является замужняя и работающая женщина  от 25 до 50 лет с детьми, 
проживающая в крупном городе на Юге / Западе Индии.

Источник: тестирование территорий позиционирования Ketchum, Анализ КПМГ.
Примечание: подробный анализ потребительских предпочтений и результаты 
опросов потребителей представлены в Приложении 2. 

Портрет конечного покупателя / 
потребителя подсолнечного 
масла

• Пол: Женский
• Возраст: от 26 до 35 лет
• Уровень города: первый (Tier 1)
• Семейное положение: 4-5 чел., 

проживает с партнером и детьми, 
родителями

• Основные требования 
и предпочтения:
- Польза для здоровья
- Надежность производителя 

(известность бренда)
- Легкая усвояемость
- Высокое качество
- Насыщенность витаминами

ПОРТРЕТ ПОТЕНЦИАЛЬНОГО 
ПОТРЕБИТЕЛЯ

Портрет конечного покупателя 
рапсового масла  

• Пол: Женский
• Возраст: от 25 до 50 лет
• Уровень города: мегаполис
• Семейное положение: 

проживает в большой семье, есть 
ребенок

• Образование: магистратура / 
профессиональное

• Основные требования 
и предпочтения:
- Традиционный вкус
- Надежность производителя 

(известность бренда)
- Высокое качество

ПОРТРЕТ ПОТЕНЦИАЛЬНОГО 
ПОТРЕБИТЕЛЯ
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ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ ПРЕДПОЧТЕНИЯ В СЕГМЕНТЕ В2С

Источник: исследование Ketchum, анализ КПМГ.
Примечание: подробный анализ потребительских предпочтений и результаты опросов потребителей 
представлены в Приложении 2. 

Выбор пищевого масла потребителями

Ключевые аспекты выбора пищевого масла

• В домохозяйствах обычно используется от 3 до 5 видов масел.
• Ключевыми триггерами переключения между разными типами масел 

являются изменение предпочтений с точки зрения блюд и рецептов, 
а также мнение и советы членов семьи или родственников.

• Рафинированное подсолнечное масло / арахисовое масло / масло 
из рисовых отрубей являются основными видами масла для 
приготовления пищи и жарки.

• Подсолнечное масло в Индии используется, в основном, для жарки, 
фритюра и для подготовки теста.

• В Западной Индии широко используются подсолнечное масло, 
масло гхи, соевое масло, оливковое масло и арахисовое масло.

• Кокосовое и кунжутное масла больше используются в специфических 
региональных кухнях.

41%29%56%

47%

4%

75%

28%

3%

32%

44%

64% 40%

28%

4%54%23%
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2%23%17%44%
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33%

36%28%

19%

47%45%33%

27%

5%25%25%25%28%

21%

41%

4%46%28%28%18%49%45%45%

45%

Подсолнечное

Рапсовое/горчичное

Гхи

Кокосовое

Оливковое

Соевое

Кунжутное

Рисовых отрубей

Пальмовое

Арахисовое

Использование различных видов пищевых масел, % респондентов

Для намазывания на роти и паратхи (индийские лепешки)
Жарка
Жарка во фритюре
В качестве приправы
В качестве заправки для салата
Для замешивания теста
Исключительно для приготовления специфических блюд
Другое
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АНАЛИЗ ПРОДУКТОВЫХ СЕГМЕНТОВ 
РЫНКА

• Доля подсолнечного масла в структуре потребления пищевых масел в 
Индии постепенно увеличивалась с 8% в 2014 году до 11-12% в 2019 году. 
Увеличение импорта и потребления подсолнечного масла связано в т.ч. 
с высоким спросом на жидкие масла и привлекательными импортными 
ценами на подсолнечное масло по сравнению с ценами на пальмовое и 
соевое масла.

• Потребление рапсового масла показывает нестабильную динамику. 
Потребление незначительно снизилось с 12,7% в 2014 году до 12,1% 
в 2019 году из-за переключения потребителей с индийского рапсового 
масла холодного отжима на рафинированные масла, такие как 
подсолнечное и соевое.

• Пальмовое масло является крупнейшим сегментом среди всех видов 
масел. На его долю приходится около 43-46% от общего потребления 
пищевых масел в течение анализируемого периода.

Потребление пищевого масла в Индии в разрезе видов масла (тыс. тонн)

Основными маслами, потребляемыми в Индии, являются пальмовое, соевое, 
подсолнечное и рапсовое

Источники: USDA
Примечание: Данные USDA измеряются для цикла октябрь–сентябрь

8 302 9 150 9 100 9 350 9 270 9 805

3 350
4 100 5 250 5 150 4 720

4 8101 500

1 700
1 665 2 000 2 500

2 600

2 370

1 980
2 280

2 435 2 830
2 770

3 185
2 952

2 692
2 741 3 030

2 996

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Пальмовое Соевое Подсолнечное Рапсовое Другие

18 707
19 882

20 987
21 676 

22 350 
22 981 
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АНАЛИЗ ЦЕПИ ДОБАВЛЕННОЙ 
СТОИМОСТИ РЫНКА

Производитель

Закупка Рафинирование Дистрибьюция
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Экстракция масла 
с растворителем + 

рафинирование

Собственная / сторонняя 
упаковка

Дистрибьютор

Традиционный
ритейл

Промышленный 
потребитель

Конечный 
потребитель

Рафинирование

Брокер /
трейдер

ОРТ / 
Интернет-компании

• Основная часть потребляемого в Индии подсолнечного масла 
является импортным.

• Значительная часть импорта осуществляется непосредственно 
производителями, без участия брокеров, трейдеров или дистрибьюторов.

• Производители обычно используют дистрибьюторов для локальных 
небольших магазинов и продают напрямую в супермаркеты,
гипермаркеты и другие крупные сети продуктовых магазинов, 
а также в крупные онлайн магазины.

НА ПРИМЕРЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА
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Надбавка между ценой экспортера и розничной ценой 
на подсолнечное масло составила около 104% 

Коммерческие расходы Операционные расходы Маржа

Источники: интервью с экспертами, анализ КПМГ.
Примечания: 1 USD = 70 INR; Цена подсолнечного масла на розничном рынке колеблется в пределах 
1,3-1,5 долл. США за литр (95-105 рупий за литр)

Соотношение цены экспортера и цены реализации в Индии –
на примере подсолнечного масла

долл. 
США 
литр

Брокерские операции, 0.01
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Производитель

Закупка Рафинирование Дистрибьюция
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Экстрактация 
с растворителем

Холодный отжим

Дистрибьютор

Промышленный 
потребитель

Покупатель 
в ретейле

Собственное / стороннее 
бутилирование

Трейдер /
дистрибьютор

Ретейлер

• Большая часть потребления обеспечивается внутренним производством. 
• Импортное рапсовое масло смешивают с локальным рафинированным 

рапсовым маслом (смешивание на 10-30%, в основном, с помощью 
небольших упаковочных линий).

• Небольшая доля импортного рапсового рафинированного масла 
продается в виде «Масла Канолы», а сырое рапсовое масло –
в качестве промышленных смазочных материалов.

Источники: интервью с экспертами, анализ КПМГ.
Примечание: 1 Экстракция с растворителем - это метод химической экстракции масла из масличных культур 
с применением растворителя

Рафинирование

как масло 
канолы

Современ-
ная 

торговля / 
интернет-
магазины

НА ПРИМЕРЕ РАПСОВОГО МАСЛА

АНАЛИЗ ЦЕПИ ДОБАВЛЕННОЙ 
СТОИМОСТИ РЫНКА
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Рапсовое масло: ~ 103% надбавки между экспортными 
и розничными ценами

Коммерческие расходы Операционные расходы Маржа

Источники: интервью с экспертами, анализ КПМГ; 
Примечания: 1 USD = 70 INR; Цена рапсового масла на розничном рынке колеблется между USD 1.4-1.6/Л (INR 95-110); 
Цепочка добавленной стоимости для импортированного рапса

От экспортной цены к розничной – на примере рапсового масла

долл. 
США 
литр
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АНАЛИЗ КОНКУРЕНТНОГО ОКРУЖЕНИЯ

КЛЮЧЕВЫМИ СТРАНАМИ-ЭКСПОРТЕРАМИ 
ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА НА РЫНОК ИНДИИ 
В 2018-2019 БЫЛИ УКРАИНА, АРГЕНТИНА И ИСПАНИЯ

Индия импортирует ~ 95% от общего объема потребления подсолнечного масла в стране.

Сырое 
подсолнечное 
масло, 99,99%

Рафинированное 
подсолнечное 
масло, 0,01%

Импорт подсолнечного 
масла

Импорт сырого подсолнечного масла

Импорт рафинированного подсолнечного масла

~2,578
млн тонн

• Большая часть подсолнечного масла (99,9%) импортируется в Индии в сыром виде.

• ~ 96% всего сырого подсолнечного масла (СПМ), ввезенного в Индию в 2018-2019
г., пришлось на Украину (значительная часть импорта осуществляется через
южные порты Индии).

• Аргентина занимает второе место среди импортеров СПМ (3%), затем следует
Россия (1%).

• Рафинированное подсолнечное масло (РПМ) составляет всего 0,01% от общего
объема импорта подсолнечного масла; Украина является лидером на данном рынке
(доля – 62%).

• Доля Украины в мировом экспорте подсолнечного масла в 2018 году составила ~
46%; подсолнечное масло, импортируемое из Украины, характеризуется высоким
качеством, переработка такого масла дешевле по сравнению с маслом,
импортируемым из России и Аргентины.

Импорт подсолнечного масла в натуральном выражении, 2018-2019 год

Аргентина  3%

Россия  1%

Украина  96%

США  9%

Испания  29%

Украина  62%

Ключевые аспекты
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АНАЛИЗ 10 КРУПНЕЙШИХ МИРОВЫХ ЭКСПОРТЕРОВ 
ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА КАК ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ 
НОВЫХ ИГРОКОВ (УГРОЗ) НА РЫНКЕ ИМПОРТА ИНДИИ

№ Страна

Доля 
в мировом 
экспорте, 

2018

Текущие 
поставщики*

% в импорте 
Индии

(2018-2019 гг.)

CAGR
торговли

(2015-2019 гг.)

CAGR 
импорта**

(2015-2019 гг.)

1 Украина 46% Да 0.32% 1.4% 1.1%

2 Россия 17% Да 0.97% 6.7% 8.3%

3 Нидерланды 5% Нет 1.53% 9.0% 9.7%

4 Аргентина 5% Да 0.30% 0.7% (0.5)%

5 Франция 4% Нет 1.41% 6.1% 10.8%

6 Турция 3% Нет 0.93% 3.5% 13.0%

7 Болгария 3% Нет 0.04% (2.2)% 4.9%

8 Румыния 2% Нет 0.09% 1.1% 1.6%

9 Испания 2% Нет 0.68% 3.3% (4.3)%

10 Германия 1% Нет 2.85% 4.3% 4.3%

Крупнейшие мировые экспортеры подсолнечного масла.
Оценка профиля торговли с Индией.

Перспективы торговых отношений 
Индии с 10 крупнейшими 

экспортерами

Рост общего импорта 
и потенциал в 

целевой категории

10 крупнейших экспортеров 
подсолнечного масла (общий 

объем экспорта: 12,1 млн тонн)

Источники: UN Comtrade, Trademap, Министерство торговли Индии, USDA
Примечания: 
* По данным Министерства торговли Индии за 2018-19 годы; Данные приведены за финансовый год в Индии – апрель-март.
** Совокупный среднегодовой темп роста импорта подсолнечного масла.

Ключевые аспекты

● Из 10 крупнейших мировых экспортеров подсолнечного масла в Индию постав-
ляют только Украина, Россия и Аргентина.

● Украина в настоящее время является крупнейшей страной-экспортером подсол-
нечного масла в мире.

● Кроме текущих поставщиков подсолнечного масла в Индию, ни одна другая страна
не представляет угрозы, поскольку их доля в мировом экспорте составляет менее
5%.

● Россия имеет возможность увеличить объемы экспорта в Индию, опередив
Аргентину и получив долю Украины на рынке.

● По мнению индийских трейдеров, это можно сделать путем предоставления це-
новых скидок для компенсации относительно более высоких затрат на пере-
работку российского подсолнечного масла.
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СТРАНА
(ДОЛЯ РЫНКА 

ИМПОРТА ИНДИИ, 
2018-2019)

ОПИСАНИЕ ТЕКУЩЕЙ СИТУАЦИИ

Украина
(96%)

• № 1 мировой экспортер и № 1 поставщик подсолнечного
масла в Индию (в течение последнего десятилетия).

• Сырое масло имеет более высокое качество, что поз-
воляет снизить затраты на рафинирование. Подсолнечное
масло из Украины высоко ценится переработчиками в
Индии.

• Развитая портовая инфраструктура и относительно ко-
роткая продолжительность рейса в Индию (~ 18 дней) по
сравнению с Аргентиной (~ 30 дней).

• Ценовая премия по сравнению с аргентинским и рос-
сийским подсолнечным маслом из-за высокого качества
($ 10-30 $ / т).

Аргентина
(3%)

• № 3 мировой экспортер и № 2 поставщик подсолнечного
масла в Индию (в 2008 году поставщик № 1).

• Более высокое содержание воска и темный цвет ведут к
снижению конверсии рафинирования и повышению сто-
имости переработки и вынуждают аргентинских экспор-
теров предлагать ценовые скидки.

• Более длительная продолжительность рейса в Индию
(~ 30 дней) по сравнению с Украиной (~ 18 дней).

• Взаимодействие с SEA (Solvent Extraction Association of
India) для продвижения экспорта растительного масла.

• Намеревается использовать развитые торговые отноше-
ния с Индией на рынке сои для расширения доли на рынке
подсолнечника.

Россия
(1%)

• № 2 мировой экспортер и № 3 поставщик подсолнечного
масла в Индию.

• Более низкий торговый баланс из-за относительно вы-
сокого внутреннего потребления масла по сравнению с
Украиной (46% от производства в России против 5% для
Украины).

• Экспорт в Индию начался в 2016-2017 годах, когда рос-
сийский поставщик «Эфко» модернизировал заводы,
чтобы решить проблему степени обесцвечивания у масла.

• Обладает более низкой долей рынка, что во многом свя-
зано с особенностями восприятия качества российского
масла индийскими переработчиками.

• Рост экспорта в период с апреля 2019 года по январь
2020 года на ~ 0,27 млн т (~ 14% доля рынка).

Испания
(0,003%)

• Экспортирует в Индию только рафинированное масло,
которое составляет <0,01% от общего импорта подсолнеч-
ного масла в Индию.

• Присутствие на индийском потребительском рынке через
бренд Borgefrit компании Borges India, основного экспор-
тера в стране.
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КЛЮЧЕВЫМИ СТРАНАМИ-ЭКСПОРТЕРАМИ РАПСОВОГО 
МАСЛА НА РЫНОК ИНДИИ В 2018-2019 БЫЛИ ОАЭ

Индия импортирует ~ 5-10% от общего потребления рапсового масла в стране.

Сырое 
(нерафиниро-
ванное), 99,7%

Рафинирован-
ное, 0,3%

Импорт рапсового масла

Объем импорта сырого (нерафинированного) 
рапсового масла

Объем импорта рафинированного 
рапсового масла

~159
тыс. тонн

• Рапсовое масло в основном импортируется в сыром (нерафинированном) виде.

• 99% сырого масла было импортировано из ОАЭ (основной маршрут для канадского
рапса в Индии).

• Испания экспортирует рапсовое рафинированное масло, в бутилированном виде
под маркой «Borges».

Импорт рапсового масла по странам, 2018-2019 гг.

другие  1%

ОАЭ  99%

другие  15%

Испания  85%

Источники: Министерство торговли, Индия
Примечания: Категория «другие» для сырого рапсового масла включают в себя Францию, Германию, Австралию; 
Категория «другие» для рафинированного рапсового масла включают в себя Нидерланды, Великобританию. Информация 
за Индийский финансовый год, апрель-март.

Ключевые аспекты
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АНАЛИЗ 10 КРУПНЕЙШИХ МИРОВЫХ ЭКСПОРТЕРОВ 
РАПСОВОГО МАСЛА КАК ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ НОВЫХ 
ИГРОКОВ НА РЫНКЕ

№ Страна

Доля 
в мировом 
экспорте, 

2019

Осуществляю
т поставки*

% в импорте 
Индии

(2018-2019 гг.)

CAGR
торговли

(2015-2019 гг.)

CAGR 
импорта

(2015-2019 гг.)

1 Канада 40% Да 0.75% 1.7% -1.6%

2 Германия 11% Да 2.85% 4.3% 4.3%

3 Россия 8% Нет 0.97% 6.7% 8.3%

4 Бельгия 4% Нет 2.04% 1.3% -0.8%

5 ОАЭ 4% Да 7.10% 0.3% 3.3%

6 Беларусь 4% Нет 0.03% 5.3% 5.7%

7 Нидерланды 4% Да 1.53% 9.0% 9.7%

8 Чешская 
Республика 4% Нет 0.08% -6.4% -15.9%

9 Франция 3% Да 1.41% 6.1% 10.8%

10 Великобритания 3% Да 2.00% 4.2% 10.8%

Ведущие мировые экспортеры рапсового масла. 
Сравнение торгового профиля с Индией.

Перспективы торговых отношений 
Индии с 10 крупнейшими 

экспортерами

Рост общего импорта 
и потенциал в 

целевой категории

10 крупнейших экспортеров 
рапсового масла (общий 

объем экспорта: 12,1 млн тонн)

Источники: Trademap, Министерство торговли, Министерство сельского хозяйства США.
Примечания: Информация за Индийский финансовый год, апрель-март
*По данным Министерства торговли за 2018-19 годы

Ключевые аспекты

● Из 10 крупнейших мировых экспортеров рапсового масла Россия, Беларусь,
Бельгия и Чехия не осуществляли поставки в 2018-2019 годах.

● Несмотря на статус ведущих экспортеров, на остальных поставщиков кроме ОАЭ
приходится менее 1% от общего импорта масла.

● Среди 10 ведущих экспортеров рапса Канада будет оставаться угрозой для
входа России, поскольку она является крупнейшим экспортером рапсового масла
в мире, а Канадский союз производителей рапса активно работает на индийском
рынке, чтобы повысить осведомленность потребителей.

● Время в пути из Канады является проблемой для импортеров в Индии, поэтому они
предпочитают импорт из Дубая (ОАЭ).
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СТРАНА
(ДОЛЯ РЫНКА 

ИМПОРТА ИНДИИ, 
2018-2019)

ОПИСАНИЕ ТЕКУЩЕЙ СИТУАЦИИ

Канада / ОАЭ
(99%)

• № 1 мировой экспортер семян рапса и рапсового масла
(~ 30% семян рапса и ~ 40% от мирового экспорта).

• Поставки на рынок Индии осуществляются через ОАЭ;
99% индийского импорта приходится на ОАЭ (65-90%
импорта семян рапса в ОАЭ приходилось на Канаду в
течение 2015-2019 гг.).

• ~ 99% экспорта приходится на сырое масло, которое
рафинируется в Индии для смешивания с индийским
рапсовым маслом.

• Относительно долгое время в пути из Канады препят-
ствует прямому экспорту в Индию.

• Канада планирует создать одно из своих глобальных
торговых представительств в Индии для расширения
своей линейки экспортных товаров, включая рапсовое
масло.

• Совет Канолы Канады привлек Edelman India к прове-
дению маркетинговых кампаний по популяризации Масла
Канолы в Индии.

Нидерланды
(1,3%)

• № 7 экспортер рапса в мире, но импорт в Индию из
Нидерландов был незначительным в течение 2015-2019 гг.

• Нидерланды в основном импортируют семена рапса и
сырое масло, измельчают и перерабатывают их для
экспорта готовой продукции в другие страны.

Испания
(0,4%)

• № 29 экспортер рапса в мире и экспортирует рафини-
рованное рапсовое масло в Индию в упакованном виде.

• Присутствие на индийском потребительском рынке через
бренд Borgefrit, компании Borges India, которая импорти-
рует продукцию в Индию и занимается ее локальной
дистрибьюцией.

Германия
(0,02%)

• № 2 экспортер рапсового масла в мире.

• Германия импортирует семена рапса, которые измельча-
ются для экспорта в виде сырого / рафинированного
рапсового масла, причем большая часть экспорта прихо-
дится на страны ЕС.

• Индийский импорт рапсового масла из Германии был
незначительным в течение 2015-2019 гг.
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КЛЮЧЕВЫМИ ЭКСПОРТЕРАМИ ПОДСОЛНЕЧНОГО 
ШРОТА НА РЫНОК ИНДИИ В 2018-2019 ГОДУ ЯВЛЯЛИСЬ 
АРГЕНТИНА, УКРАИНА И ТАНЗАНИЯ

Индия импортирует ~ 60-65% от общего потребления подсолнечного шрота 
в стране.

Источники: Министерство торговли Индия, GoI
Примечания: Данные приведены за финансовый год - апрель-март в Индии

29%

21%19%

12%

9%

8%

2% Аргентина

Украина

Танзания

Сингапур

Франция

США

Другое

Импорт подсолнечного шрота по странам в натуральном выражении, 2018-2019 год
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АНАЛИЗ 10 КРУПНЕЙШИХ МИРОВЫХ ЭКСПОРТЕРОВ 
ПОДСОЛНЕЧНОГО ШРОТА КАК ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ 
НОВЫХ ИГРОКОВ НА РЫНКЕ

№ Страна

Доля 
в мировом 
экспорте, 

2019

Осуществляют 
поставки*

% в импорте 
Индии

(2018-2019 гг.)

CAGR
торговли

(2015-2019 гг.)

CAGR 
импорта

(2015-2019 гг.)

1 Украина 48% Да 0.32% 1.4% 1.1%

2 Россия 16% Нет 0.97% 6.7% 8.3%

3 Аргентина 7% Да 0.30% 0.7% -0.5%

4 Болгария 5% Нет 0.04% -2.2% 4.9%

5 Венгрия 5% Нет 0.08% 4.4% 0.2%

6 Нидерланды 4% Нет 1.53% 9.0% 9.7%

7 Румыния 3% Нет 0.09% 1.1% 1.6%

8 Бельгия 1% Нет 2.03% 4.8% 2.6%

9 Германия 1% Нет 2.85% 4.3% 4.3%

10 Словения 1% Нет 0.07% 16.5% 28.5%

Крупнейшие мировые экспортеры подсолнечного шрота.
Оценка профиля торговли с Индией.

Перспективы торговых отношений 
Индии с 10 крупнейшими 

экспортерами

Рост общего импорта 
и потенциал в 

целевой категории

10 крупнейших экспортеров 
подсолнечного шрота (общий 

объем экспорта: 12,1 млн тонн)

Источники: Министерство торговли Индии, Trademap
Примечания: Данные приведены за финансовый год апрель-март в Индии.
* По данным Министерства торговли Индии за 2018-19 годы

Ключевые аспекты

● Индийская птицеводческая и молочная отрасли зависят от импорта,
удовлетворяющего потребности в кормах.

● Аргентина стала ключевым экспортером подсолнечного шрота в Индию в период
2018-2019 г.

● Украина и Танзания также вносят значительный вклад в импорт подсолнечного
шрота.

● Сингапур не является производителем подсолнечного шрота; следовательно, 16
500 тонн шрота, импортированных из Сингапура обеспечиваются трейдерами,
учреждёнными в данной стране.
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СТРАНА
(ДОЛЯ РЫНКА 

ИМПОРТА ИНДИИ, 
2018-2019)

ОПИСАНИЕ ТЕКУЩЕЙ СИТУАЦИИ

Украина
(21%)

• №1 мировой экспортер и №2 индийский поставщик шрота;
является ключевым поставщиком с 2014 года.

• Производство семян подсолнечника росло с CAGR ~ 11% в
последние 20 лет.

• Имеющиеся мощности переработки семян подсолнечника
составляют ~ 10 млн тонн, что обеспечивает достаточную
производительность для поддержания позиции Украины в
качестве главного экспортера.

• Благоприятное восприятие на индийском рынке качества
украинского шрота.

• Близость к Индии (~ 15-19 дней на доставку) является
одним из ключевых преимуществ среди конкурирующих
стран.

Аргентина
(29%)

• №3 мировой экспортер и №1 индийский поставщик шрота,
начал экспортировать шрот в Индию в 2016 году.

• Более низкая цена, обеспеченная снижением экспортной
пошлины правительством Аргентины, привела к
повышению конкурентоспособности аргентинского шрота.

• Мощности по переработке подсолнечника составляют ~
3,5 млн тонн, что намного меньше, чем в Украине и
России.

• Продолжительность рейса ~ 25 дней в Индию является
ограничением.

Россия
(<1%)

• № 2 глобальный экспортер шрота, планирует расширить
присутствие в Индии (небольшой объем экспорта в 2018
году).

• Мощности по переработке составляют ~ 12 млн тонн;
Однако значительное внутреннее потребление стало
основной причиной снижения доли экспорта (по
сравнению с Украиной).

Нидерланды
(<1%)

• Нидерланды не имеют собственного подсолнечника и
поэтому полагаются на импорт семян подсолнечника из
Румынии и Болгарии.

• Любое нарушение поставок или изменение бизнес-
моделей стран происхождения подсолнечника поставит
под вопрос позицию Нидерландов как экспортера шрота в
Индию.
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АНАЛИЗ СУЩЕСТВУЮЩИХ КАНАЛОВ 
ПРОДАЖ

СТРУКТУРА ИМПОРТА ИНДИИ ПО КАНАЛАМ ПРОДАЖ

Категория Структура импорта, 
2019 г.

Ключевые брокеры / 
трейдеры, 2019 г.

Подсолнечное 
масло

• Sunvin Group – 60-70%

• Murji Meghan и другие –
30-40%

Подсолнечный 
шрот

• SRS Exports – 45%

• Suraj Impex – 25%

• Tinna Trade – 15% 

• ADM, Athena Tradewinds 
и M K Agrotech – 15%

Рапсовое 
масло

• Sunvin Group - 50%

• GGN International и Murji
Meghan - 50%

40%

60%

95%

5%

Напрямую на 
перерабатывающие 

предприятия

Брокеры

Импортеры / трейдеры

100%

Брокеры

Прямые поставки

125
тыс. 
тонн

156
тыс. 
тонн

2 328
тыс. 
тонн
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КАНАЛЫ ПРОДАЖ ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА В ИНДИИ: 
ТРАДИЦИОННЫЕ МАГАЗИНЫ, ОРГАНИЗОВАННАЯ 
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ И ЭЛЕКТРОННАЯ КОММЕРЦИЯ

Источники: интервью с экспертами, анализ КПМГ.
Примечания: 1: Не включает промышленное использование подсолнечного масла. 
Канал продаж «Традиционные магазины» включает продажи розливом и продажи небрендированного масла.

Распределение по 
каналам продаж, 

2019-2024 гг.

Прогноз увеличения 
объемов по каналам 
продаж, тыс. тонн, 

2019-2024 гг.

Ключевые 
игроки

Традиционные 
торговые точки

ОРТ и электронная 
коммерция будет 
расти более быстры-
ми темпами ввиду 
увеличения распола-
гаемых доходов на-
селения, удобства по-
купок онлайн и даль-
нейшей урбанизации.

76%

15%

8%
1%

68%

20%

9%
3%

Традиционные магазины

Организованная розничная 
торговля 

Электронная коммерция

1 778

2 240

2019 2024

351

659 

2019 2024

19 

99 

2019 2024

3 294*

тыс. тонн

2019 год

2 340
тыс. тонн

2024 год

Традиционные магазины
Организованная розничная торговля
HoReCa
Электронная коммерция

Традиционные магазины
Организованная розничная торговля
HoReCa
Электронная коммерция
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КАНАЛЫ ПРОДАЖ РАПСОВОГО МАСЛА В ИНДИИ: 
ТРАДИЦИОННЫЕ МАГАЗИНЫ, ОРГАНИЗОВАННАЯ 
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ И ЭЛЕКТРОННАЯ КОММЕРЦИЯ

Источники: интервью с экспертами, анализ КПМГ.
Примечания: 1: Не включает промышленное использование рапсового масла. 
Канал продаж «Традиционные магазины» включает продажи розливом и продажи небрендированного масла.

Распределение по 
каналам продаж, 

2019-2024 гг.

Прогноз увеличения 
объемов по каналам 
продаж, тыс. тонн, 

2019-2024 гг.

Ключевые 
игроки

Традиционные 
торговые точки

Ожидается, что орга-
низованная рознич-
ная торговля и
Е-коммерция будут 
расти более быстры-
ми темпами из-за 
роста доходов, прос-
тоты онлайн-покупок 
и роста урбанизации.

89%

10%
2%

82%

15%

3%

Традиционные магазины

Организованная розничная 
торговля 

Электронная коммерция

2 255
2 416

2019 2024

255

449 

2019 2024

38 

89 

2019 2024

2 954*

тыс. тонн

2019 год

2 550 
тыс. тонн

2024 год

Традиционные магазины
Организованная розничная торговля
Электронная коммерция

Традиционные магазины
Организованная розничная торговля
Электронная коммерция
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КАНАЛЫ ПРОДАЖ ПОДСОЛНЕЧНОГО ШРОТА В ИНДИИ: 
ТРАДИЦИОННЫЕ МАГАЗИНЫ, ОРГАНИЗОВАННАЯ 
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ И ЭЛЕКТРОННАЯ КОММЕРЦИЯ

Источники: интервью экспертов, анализ КПМГ
Примечание: игроки, упомянутые выше, используют базовую динамику цен на подсолнечный шрот с соевого шрота

Распределение по 
каналам продаж, 

2019-2024 гг.

Прогноз увеличения 
объемов по каналам 
продаж, тыс. тонн, 

2019-2024 гг.

Ключевые 
игроки

65%

35%

63%

37%

Традиционные магазины

Организованная розничная 
торговля 

81
113 

2019 2024

300
тыс. тонн

2019 год

229
тыс. тонн

2024 год

Прямой канал (домашняя смесь)
Непрямой канал (комбикорма)

(SKM ANIMAL 
FEEDS)

(UTTARA 
FEEDS)

• Большинство ферм имеют собственные комбикормовые производства, 
поэтому они закупают гранулы подсолнечного шрота в больших объемах 
для дальнейшего приготовления своей собственной смеси кормов 
(домашняя смесь).

• Производители кормов, такие как Venky's (Ultra Foods), Cargill India, 
SKM Animal Feeds и прочие, закупают гранулы подсолнечного шрота у 
импортеров и смешивают с другими видами шрота для приготовления 
фирменных комбикормов.

150
189

2019 2024

Прямой канал (домашняя смесь)
Непрямой канал (комбикорма)
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АНАЛИЗ МЕСТНОГО ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВА, 
РЕГУЛИРУЮЩЕГО ВЭД

Области и приоритеты нормативно-правового регулирования 
масложировой продукции

ОБЛАСТИ РЕГУЛИРОВАНИЯ ПРИОРИТЕТЫ

Обеспечение 
качества 
и безопасности

• Стандарты безопасности и качества продуктов 
питания для импортной и отечественной 
масложировой продукции.

• Стандартные требования к упаковке и 
маркировке, пороговые значения содержания 
добавок и примесей.

• Тестирование и анализ образцов импортируемых 
продуктов питания для получения разрешения 
на ввоз продукции.

Защита местных 
производителей

• Модуляция тарифов для контроля за импортом и 
повышения эффективности использования 
внутренних перерабатывающих мощностей.

• Регулирование минимальных закупочных цен 
(Minimum Support Prices) для поддержки 
внутреннего производства и здорового 
ценообразования.

Информирование 
и защита 
потребителей

• Соблюдение строгих правил предоставления 
информации о компонентах и питательных 
свойствах продукции.

• Установление правил маркетинга и продвижения 
продукции.

• Соблюдение правил обеспечения 
стандартизированных поставок фасованной 
масложировой продукции.

Обеспечение 
доступности 
с точки зрения 
цены и объема 
предложения

• Обеспечение разнообразия поставок и 
доступности различных видов масложировой 
продукции за счет импорта и внутреннего 
производства.

Источники: FSSAI, DGFT, DFPD и другие органы государственного регулирования



40

ИМПОРТ, ПРОИЗВОДСТВО И ПРОДАЖИ. ОБЗОР 
ОБЛАСТЕЙ РЕГУЛИРОВАНИЯ И РЕГУЛИРУЮЩИХ 
ОРГАНОВ

ИМПОРТ ПРОИЗВОДСТВО ПРОДАЖИ

Области 
регулирования

• Законодатель-
ство, 
регулирующее 
вопросы 
качества 
(инспектирова-
ние и карантин)

• Тарифная 
политика и 
сборы

• Маркировка 
продукции

• Сертификация 
и аккредитация

• Одобрение 
иностранных 
инвестиций

• Лицензирование 
бизнеса

• Упаковка и 
маркировка 
продукции

• Информацион-
ная прозрач-
ность в отно-
шении состава 
продукции

• Список 
источников 
(происхождения) 
сырья для 
производства

• Честность 
маркетинга 
продукции 
в СМИ

Регулирующие 
органы

• Главное 
управление 
внешней 
торговли 
(DGFT)

• Главное 
управление по 
механизмам 
защиты 
торговли 
(DGTR)

• Центральный 
совет по 
косвенным 
налогам и 
таможенным 
вопросам

• Совет по 
развитию 
иностранных 
инвестиций 
(FIPB)

• Департамент 
сельского 
хозяйства, 
сотрудничества 
и благосостоя-
ния фермеров

• Департамент 
питания и 
общественного 
распределения 
(DFPD)

• Управление по 
безопасности 
пищевых 
продуктов и 
стандартам 
Индии (FSSAI)

Источники: DGFT, DGTR, CBTC, FIPB, DACFW, DFPD, FSSAI
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ОБЛАСТИ РЕГУЛИРОВАНИЯ РЕГУЛИРУЮЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ

Стандарты 
качества и 
безопасности

• В соответствии с FSSAI, «рафинированное рас-
тительное масло» означает любое растительное
масло, полученное путем экструзии или выжим-
ки, деацилированных щелочной и (или) физичес-
кой переработки и (или) рафинирования с ис-
пользованием мицеллы с разрешенными пище-
выми растворителями и (или) обеззараживанием,
с последующим обесцвечиванием поглощающим
углеродом и дезодорированием паром, при этом
использование других химических веществ не
допускается.

• Пищевое масло должно соответствовать стан-
дартам качества, предусмотренным Законом о
безопасности и стандартах пищевых продуктов,
принятым в 2006 году.

Упаковка и 
маркировка

• Растительное масло упаковывается в контейнер и
маркируется в порядке, указанном в регулирую-
щих документах FSSAI.

Добавки • Растительное масло не должно содержать вред-
ных красителей, вкусов или любых других ве-
ществ, вредных для здоровья.

• Не допускается добавление цвета к гидриро-
ванному растительному маслу, за исключением
случаев, когда это разрешено регулирующим ор-
ганом; ни при каких обстоятельствах не добав-
ляется цвет, аналогичный цвету гхи; любая ис-
пользуемая вкусовая добавка должна отли-
чаться от вкуса гхи.

• К растительным маслам не должны добавляться
какие-либо противоокислители или иные подоб-
ные вещества, кроме разрешенных регулирую-
щим органом.

• При извлечении масел не должно использовать-
ся какое-либо другое вещество, кроме н-Гексана
(пищевого сорта).

Источники: FSSAI, FSDA, Food Navigator Asia, анализ КПМГ

ОСНОВНЫЕ РЕГУЛИРУЕМЫЕ ОБЛАСТИ И НОРМАТИВНО-
ПРАВОВЫЕ АКТЫ, КАСАЮЩИЕСЯ МАСЛОЖИРОВОЙ 
ПРОДУКЦИИ
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ОБЛАСТИ РЕГУЛИРОВАНИЯ РЕГУЛИРУЮЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ

Размер шрифта • Размер шрифта на этикетке должен быть не
менее 5 мм.

• В случае, если объем пищевого масла в упаковке
превышает 1 л, размер шрифта не должен быть
меньше 10 мм.

Продажа в розлив • Необходимо указать наименование продукта на
лицевой/центральной этикетке, а также
следующее заявление жирным шрифтом: «NOT
TO BE SOLD LOOSE» («Не подлежит свободной
продаже в розлив»).

Источник масла • На маркировке упаковки должно быть четко
указано наименование растительного масла, из
которого произведено рафинированное масло.

Состав • Наименование и характеристика каждого пище-
вого растительного масла в его необработанном
или рафинированном виде должны быть четко
перечислены с указанием доли данного масла в
общем весе продукта.

Другие технические 
требования

• Объем упаковки для смешанных пищевых масел
не должен превышать 15 литров, упаковка
должна быть защищена от несанкционированных
манипуляций и иметь маркировку «Смешанное
пищевое растительное масло».

• Масло должно продаваться только под серти-
фикационным знаком AGMARK с соответствую-
щими примечаниями на этикетке.

Источники: FSSAI, FSDA, Food Navigator Asia, анализ КПМГ

ОБЛАСТИ РЕГУЛИРОВАНИЯ В ЧАСТИ УПАКОВКИ И 
МАРКИРОВКИ

Компании с опаской относятся к созданию брендов FMCG в сегменте масла канолы из-за 
низкой осведомленности потребителей, нестабильного импорта и проблем с маркировкой.
Почти 90% импортного масла канолы смешивается с горчичным маслом, а каждая упаковка 
с маслом канолы должна быть маркирована как «импортное рапсовое масло с низким 
содержанием эруковой кислоты».
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Концепция 
маркетингового 
продвижения
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ВЫБОР ОПТИМАЛЬНОГО РЫНОЧНОГО 
ПОЗИЦИОНИРОВАНИЯ

Для выбора оптимального позиционирования и стратегии коммуникации
продвижения российской масложировой отрасли на рынке Индии было
проведено исследование.

ПРОВЕСТИ ПЕРВИЧНЫЕ И ВТОРИЧНЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ

ОСНОВНЫЕ 
ЗАДАЧИ

РАЗРАБОТАТЬ СТРАТЕГИЮ КОММУНИКАЦИИ ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ 
РОССИЙСКОЙ МАСЛОЖИРОВОЙ ПРОДУКЦИИ НА РЫНОК ИНДИИ

Анализ позиционирования конкурирующих стран-импортеров – Украина, 
Аргентина, Испания, Нидерланды, Танзания, Германия, Канада, ОАЭ – по 
следующим критериям:

● позиционирование;

● ассортимент продукции;

● качество продукции;

● конкурентные преимущества.

РАЗРАБОТАТЬ ОПТИМАЛЬНУЮ КОНЦЕПЦИЮ ПОЗИЦИОНИРОВАНИЯ 
РОССИЙСКОЙ МАСЛОЖИРОВОЙ ОТРАСЛИ

1

2

3
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ПОДСОЛНЕЧНОЕ МАСЛО

Украина Аргентина Испания

ПОЗИЦИОНИРО-
ВАНИЕ

• В 2019-2020 годах Украина 
была лидером по экспорту 
подсолнечного масла и шрота, 
со значениями ~ 6,2 млн тонн 
и ~ 4,9 млн тонн 
соответственно.

• Высокое качество масличных 
культур и развитые техноло-
гии переработки позволяют 
Украине производить более 
качественные пищевые масла, 
тем самым получая преиму-
щество перед европейскими 
игроками и Аргентиной.

• Позиционирование в качестве 
стабильного поставщика, 
который увеличивает 
урожайность и площади 
посева отправной точки.

• В 2019-2020 годах Аргентина 
экспортировала ~ 0,69 млн 
тонн подсолнечного масла, 
являясь третьим по величине 
экспортером после Украины и 
России.

• В 2019-2020 годах Аргентина 
экспортировала ~ 0,95 млн 
тонн подсолнечного шрота.

• В Индии аргентинское под-
солнечное масло считается 
менее качественным по 
сравнению с импортным 
маслом из Украины и России.

• Рафинированное масло: 66,7 
тонн, 29% от всего импорта 
рафинированного масла, -
1,8% CAGR за период 2015-
2019 (импорт рафинирован-
ного масла составляет <0,01% 
общего объема импорта 
подсолнечного масла).

• Ключевой порт Импорта -
Нхава Шева.

АССОРТИМЕНТ 
ПРОДУКЦИИ

• Сырое подсолнечное масло 
поставляется наливом.

• Рафинированное 
подсолнечное масло 
поставляется в 
бутилированном виде.

• Сырое масло импортируется 
наливом.

• Рафинированное масло 
экспортируется в 
бутилированном виде 
в Индию.

КАЧЕСТВО
ПРОДУКЦИИ

• Украинская продукция вос-
принимается как высокока-
чественная и обладает 
хорошей репутацией на 
индийском рынке.

• Украина увеличила свою долю 
рынка благодаря улучшению 
качества с точки зрения 
снижения содержания воска и 
более низкой степенью 
обесцвечивания (bleachability) 
по сравнению с аргентинским 
маслом.

• Аргентинское подсолнечное 
масло считается низкокачест-
венным по сравнению с 
украинским, что приводит к 
более высоким затратам на 
рафинирование из-за его 
более темного цвета (масло 
требует дополнительного 
обесцвечивания) и более 
высокого содержания воска 
(влияет на эффективность 
преобразования масла из 
сырого в рафинированное).

• Наблюдается снижение доли 
рафинированного 
подсолнечного масла из 
Испании в течение 2015-19 гг. 
за счет конкурентных цен 
украинских игроков.

КОНКУРЕНТНЫЕ 
ПРЕИМУЩЕСТВА

• Самое высокое значение 
профицита производства 
и экспорта.

• Качество продукции 
воспринимается как более 
высокое по сравнению с 
конкурентами.

• Развитая портовая инфра-
структура (в т.ч. наличие 
глубоководных портов) 
позволяет обеспечивать 
мировой спрос на 
подсолнечное масло.

• Относительно низкая 
продолжительность рейса в 
Индию из Украины (18 дней) 
по сравнению с другими 
конкурентами, такими как 
Аргентина (30 дней).

• Существующие торговые 
отношения с Индией 
(Аргентина является 
экспортером № 1 сои).

• Прямое присутствие на 
индийском потребительском 
рынке пищевых масел через 
компанию Borges India.

• Испания является 7-м по счету 
в числе крупнейших торговых 
партнеров Индии 
в ЕС (2018 г.).

• Благодаря стабильным поставкам и качеству, Украина является мировым лидером и 
экспортером № 1 масла в Индию.

• Аргентина в настоящее время обеспечивает 3% от общего объема импорта подсолнечного 
масла в Индию.

• Испания является вторым крупнейшим экспортером рафинированного подсолнечного 
масла в Индию.



46

КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕНДЫ НА РЫНКЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО 
МАСЛА В ИНДИИ

Сознательное отношение к собственному здоровью и рост 
доходов стимулируют переход на подсолнечное масло

Потребительская лояльность развивается благодаря 
приятному вкусу подсолнечного масла

Правительственные инициативы по снижению содержания 
трансжиров в маслах

• Подсолнечное масло очень распространено, так как хорошо подходит
для многих традиционных блюд Индийской кухни (особенно кухни
Южной Индии), потребителям нравится аромат и вкус блюд,
приготовленных на подсолнечном масле.

• Развитая инфраструктура хранения и дистрибьюции играет очень
важную роль в Индии, обеспечивая доступность и распространение
импортных продуктов.

• Южная Индии сегодня представляется наиболее развитой с точки
зрения инфраструктуры, что делает ее наиболее привлекательной с
точки зрения экспорта.

Надежная цепь поставок и инфраструктура хранения 
обеспечивает доступность продуктов

Продвижение продукции позволяет привлечь новых 
потребителей

• Продвижение через знаменитостей очень распространено, оно спо-
собствует повышению осведомленности и интереса среди потре-
бителей и подталкивает их к потреблению продукции и лояльности к
бренду.

• Ввиду высокой распространенности заболеваний сердца в Индии
присутствие полиненасыщенных жиров в подсолнечнике делает его
привлекательным вариантом для потребителей.

• Повышение доходов на душу населения и осведомленности о пита-
тельной ценности подсолнечного масла способствует росту
потребления.

• Популярность также набирают масла, обогащенные витаминами А и D.

• FSSAI планирует снизить содержание трансжирных кислот в сме-
шанных маслах (до 3% к 2021 году и до 2% к 2022 году).

• Ожидается, что данная инициатива будет стимулировать переход.
с пальмового масла (которое сейчас активно используется в
производстве смешанных масел) на подсолнечное.

Источники: экспертное интервью, Crisil Research, анализ КПМГ



47

ОАЭ КАНАДА НИДЕРЛАНДЫ ИСПАНИЯ ГЕРМАНИЯ

• ОАЭ импортирует 
семена рапса из 
Канады, перераба-
тывает их и экс-
портирует в виде 
нерафинированного /
рафинированного 
рапсового масла.

• Страна продает 
напрямую маслоза-
водам Индии, кото-
рые в основном ис-
пользуют импортное
рапсовое масло для 
смешивания с рап-
совым маслом мест-
ного производства.

• Марка «Масло 
Канолы», которая 
присваивается рап-
совому маслу с низ-
ким содержанием 
эруковой кислоты и 
глюкозида, произве-
денному в Канаде.

• Низкое содержание
эруковой кислоты в
рапсе является од-
ним из направлений 
развития для канад-
ских ученых.

• Нидерланды, ввиду 
низкого объема вну-
треннего производ-
ства сырья, импор-
тируют семена мас-
личных культур и 
сырое масло для 
дальнейшей пере-
работки, основная 
доля производимой 
продукции затем 
потребляется внутри 
страны, а остатки 
экспортируются.

• В 2019 году Нидер-
ланды импортирова-
ли 0,78 млн тонн рап-
сового масла из Гер-
мании (64%), Бель-
гии (12%), Люксем-
бурга (4%), России 
(3%) и других стран.

• Рафинированное 
масло: 347 тонн, 85% 
от всего импорта
рафинированного 
масла (импорт рафи-
нированного масла
составляет <0,4% 
общего импорта
рапсового масла).

• Ключевой порт 
Импорта - Нхава
Шева.

• Германия является 
крупным импорте-
ром маслосемян
рапса (импорт сос-
тавил 6,0 млн тонн 
в 2017-2018 гг.).

• Индийский импорт 
рапсового масла из
Германии был нез-
начительным в те-
чение 2015-2019 гг.

• Канада экспорти-
рует семена рапса
в ОАЭ, где они пере-
рабатываются в сы-
рое масло и экспор-
тируются в Индию.

• Сырое масло 
экспортируется 
наливом.

• Рафинированное 
масло экспорти-
руется в бутилиро-
ванном виде.

• Сырое рапсовое
масло.

• Рафинированное 
масло экспортирует-
ся в бутилирован-
ном виде в Индию.

• Сырое рапсовое
масло.

• Канадское экспорт-
ное рапсовое масло
имеет благоприят-
ное восприятие 
качества во всем 
мире, название 
«канола» напрямую 
связано с Канадой 
(Canadian Oil, Low
Acid «канадское
масло пониженной 
кислотности»).

• Канола известна 
своей пользой для 
здоровья.

• С точки зрения 
качества продукция 
не уступает круп-
нейшим произво-
дителям.

• Испанское бутили-
рованное рапсовое
масло продается по
более высокой цене
по сравнению с 
маслом из ОАЭ.

• Немецкое рапсовое
масло имеет хоро-
шее качество и сос-
тавляет конкурен-
цию такими сильным 
игрокам как Канада.

• Немецкие компании 
обладают многочис-
ленными патентами 
и правами интел-
лектуальной соб-
ственности на раз-
личные сорта рапса
благодаря обшир-
ным научным 
исследованиям.

• ОАЭ является треть-
им по величине тор-
говым партнером 
Индии с двусторон-
ним товарооборотом 
в 60 млрд долл. США
в 2018-2019 гг. к 
2020 страны наце-
лены достичь 100 
млрд долл. США.

• Сильные произво-
дственные мощ-
ности и передовые
технологии.

• Репутация бренда 
страны и признание 
качества.

• Порт Роттердам, 
расположенный в 
Нидерландах, явля-
ется крупнейшим 
портом в Европе, и 
50% всего европей-
ского импорта про-
ходит через порты 
Нидерландов, стра-
на также имеет 
большой объем 
хранения более 1,5 
млн литров.

• Прямое присутствие 
на индийском потре-
бительском рынке 
пищевых масел
через компанию 
Borges India.

• Германия является 
крупнейшим экспор-
тером рапсового 
масла в ЕС.

РАПСОВОЕ  МАСЛО

• Канадское производство рапса и торговые связи ОАЭ помогают данным странам
поддерживать импорт рапса в Индию, который составляет 5-10% от общего потребления
рапса в Индии.

• Нидерланды занимают незначительную долю импорта сырого рапсового масла в Индию.
• Испания является вторым крупнейшим экспортером рафинированного подсолнечного

масла и лидером в экспорте рафинированного рапсового масла в Индию.
• Германия является вторым по величине экспортером рапсового масла в мире, но доля

страны в объеме импорта рапсового масла в Индии незначительна.
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КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕНДЫ НА РЫНКЕ РАПСОВОГО МАСЛА 
В ИНДИИ

Польза для здоровья по более низкой цене

Рост, связанный с вниманием к здоровью в городских 
районах

Осведомленность о «Масле Канолы»

• Подсолнечное масло очень распространено, так как хорошо подходит
для многих традиционных блюд Индийской кухни (особенно кухни
Южной Индии), потребителям нравится аромат и вкус блюд, при-
готовленных на подсолнечном масле.

• Высокая острота индийского горчичного масла, которое смешивается с
рапсовым, ограничивает потребителей от полного перехода на этот тип
масла.

Высокая острота индийского рапсового масла

Импортное рапсовое масло

• Потребление импортного рапсового масла в Южной Индии может
возрасти, так как потребители предпочитают слабую остроту (масло
локального производства смешивается с импортным для снижения
остроты).

• Тем не менее в Южной Индии доля рапса в потреблении низкая,
поскольку на рынке преобладают подсолнечное и пальмовое масло.

• Рапсовое масло является более дешевой альтернативой здоровым и
дорогим видам масла.

• Оливковое, кунжутное масло и масло Канолы стоят INR 200-400 / литр,
тогда как индийское рапсовое масло стоит INR 100-120 / литр.

• Узнаваемость бренда «Масло Канолы» остается низкой, так как
индийские потребители привыкли к остроте индийского рапсового
масла, которое широко потребляется в Индии.

• «Масло Канолы» не имеет остроты и горечи, хотя имеет высокую
пользу для здоровья.

Уязвимость к фальсификации

• Большая часть рапсового масла продается в свободной форме, что
делает его уязвимым для фальсификации (смешивании с более
дешевыми маслами).

КЛЮЧЕВЫЕ ДРАЙВЕРЫ РОСТА

КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕНДЫ
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УКРАИНА АРГЕНТИНА НИДЕРЛАНДЫ ТАНЗАНИЯ

• Преимущество перед 
европейскими игроками и 
Аргентиной с точки зрения 
качества продукции.

• Позиционирование в 
качестве стабильного 
поставщика, который 
увеличивает урожайность 
и площади посева.

• В Индии аргентинский 
подсолнечник и продукты 
его переработки считаются 
менее качественным по 
сравнению с импортным 
из Украины и России.

• Рафинированное масло: 
347 тонн, 85% от всего 
импорта рафинированного 
масла (импорт рафиниро-
ванного масла составляет 
<0,4% общего импорта 
рапсового масла).

• Ключевой порт Импорта -
Нхава Шева.

• Пиковые месяцы импорта -
ноябрь и декабрь.

• Танзания фокусируется на 
увеличении производства 
подсолнечного шрота/
масла и производитель-
ности за счет внедрения 
современных технологий 
производства, использо-
вания удобрений и пести-
цидов, а также развития 
каналов сбыта.

• Шрот экспортируется в 
гранулированном виде.

• Подсолнечный шрот 
(производимый методом 
прессования) экспорти-
руется из Аргентины в 
гранулированном виде.

• Нидерланды начали экс-
портировать подсолнечный 
шрот в Индию в 2019-20 гг.

• Основным продуктовым 
сегментом является под-
солнечный шрот, а вто-
ростепенные сегменты 
включают семена под-
солнечника, подсолнечное 
масло нерафинированное 
и рафинированное.

• Индийские покупатели и 
импортеры отмечают очень 
низкое содержание 
афлатоксина (<0,000002 %) 
в украинском шроте.

• Украинский шрот произ-
водится в гранулированной 
форме и имеет оптималь-
ное содержание белка 
(35-38%) и клетчатки, 
что ценится индийскими 
покупателями.

• Аргентина предлагает 
конкурентоспособную 
ценовую альтернативу с 
сопоставимым качеством.

• До настоящего времени 
не было зарегистрировано 
ни одного случая высокого 
содержания афлатоксина 
в импортном аргентинском 
шроте.

• Правительство Аргентины 
сосредоточено на увели-
чении объемов производ-
ства и экспорта подсолнеч-
ника и отменило экспорт-
ные пошлины (с 2017 года).

• Нидерланды импортируют 
семена подсолнечника 
в основном из Румынии 
(~ 50%) и Болгарии (~ 12%).

• Наличие высокого 
содержания афлатоксина 
создало плохую репутацию 
для шрота из Танзании.

• В Украине имеется более 
18 морских портов, в том 
числе один из крупнейших 
морских портов в Черно-
морском бассейне (Одес-
ский Морской Порт), ко-
торый хорошо оборудован 
инфраструктурой и обес-
печивает общий годовой 
грузооборот более 
40 млн тонн.

• Относительно низкая 
продолжительность рейса 
в Индию из Украины 
(18 дней) по сравнению 
с другими конкурентами, 
такими как Аргентина 
(30 дней)).

• Портовая инфраструктура 
в Аргентине является 
достаточной для экспорта 
шрота в Индию.

• N/A • Развитые отношения 
с Индией (за последнее 
десятилетие подписано 
более 13 соглашений / 
меморандумов / договоров 
по расширению двусто-
ронней торговли).

ПОДСОЛНЕЧНЫЙ ШРОТ

• Украина является крупнейшим экспортером подсолнечного шрота в мире и вторым по 
значимости экспортером в Индию благодаря эффективной цепочке поставок и высокому 
качеству.

• Аргентина является третьим по величине экспортером шрота и сохраняет свою долю 
рынка благодаря конкурентному ценообразованию.

• Нидерланды только начали экспортировать в Индию в 2019-2020 гг. и поставляют ~ 13% 
от общего объема импорта подсолнечного шрота.

П
о

зи
ц

и
о

н
и

р
о

ва
н

и
е

К
л

ю
ч

ев
о

й
 

п
р

о
д

ук
т

К
ач

ес
тв

о
 п

р
о

д
ук

ц
и

и
К

о
н

ку
р

е
н

тн
ы

е 
п

р
еи

м
ущ

ес
тв

а



50

КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕНДЫ НА РЫНКЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО 
ШРОТА В ИНДИИ

Появление крупных птицеводов

Доступный источник белка

Распространение современных рецептур кормов

• Рост производства и стабильность цен яиц, как ожидается, приведут к
росту потребления на душу населения (совокупный среднегодовой рост
цен ~ 4% в 2014–2019 гг.).

• На уровне фермерских хозяйств нет лояльности к какому-либо кон-
кретному сорту корма. Однако украинский и аргентинский подсол-
нечный шрот считаются высококачественными, так как не содержат
афлатоксина.

Низкая лояльность клиентов

Растущий спрос на органические яйца в городских районах

• В связи с повышением осведомленности о жестоком обращении с
животными потребители готовы платить премию за органические яйца,
что негативно влияет на потребление подсолнечного шрота (подсол-
нечный шрот не является органическим продуктом).

• Рост числа крупных интегрированных игроков приводит к увеличению
потребления комбикормов, а следовательно, и подсолнечного шрота.

• Рост популяции куриц в сочетании с развитием современных рецептур
кормов приводит к увеличению использования кормов из подсол-
нечного шрота в Индии.

Развитие ветеринарии

• Реализация мер в части предотвращения болезней и эпидемий среди
птиц приводит к снижению смертности птицы.

КЛЮЧЕВЫЕ ДРАЙВЕРЫ РОСТА

КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕНДЫ
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КЛЮЧЕВЫЕ ФАКТОРЫ УСПЕХА ДЛЯ РОССИЙСКИХ 
ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ ПОДСОЛНЕЧНОГО МАСЛА

Ключевой фактор 
успеха Объяснение

Повышение 
качества 
продукции

• Взаимодействие с индийскими покупателями с целью
повышения восприятия качества российского подсолнеч-
ного масла.

• Подтверждение качества подсолнечного масла во время
взаимодействия с ключевыми заинтересованными сторо-
нами (брокерами, импортерами, перерабатывающими
предприятиями и другими), а также позиционирование
российского сырого подсолнечного масла, как равно-
ценного по качеству украинскому подсолнечному маслу.

• Улучшение перерабатывающей инфраструктуры.

• Разработка системы сертификации для обеспечения
определенного стандарта качества продукции.

Возможность 
предложить 
конкурентоспо-
собные цены

• Конкурентное ценообразование за счет снижения опера-
ционных расходов.

• Создание центра продаж для обеспечения прозрачности
цен для индийских покупателей.

Повышение 
эффективности 
логистики

• Совершенствование логистических возможностей, осо-
бенно в части портовой инфраструктуры и обработки
грузов больших объемов.

• Сотрудничество с 3PL операторами в целях поддержания
запасов непосредственно в Индии и применения соответ-
ствующей ценовой политики.

Выстраивание 
отношений 
с трейдерами 
и производите-
лями

• Обеспечение актуального индикатива цены на различ-
ных базисах поставки будет иметь решающее значение
для конкурентной борьбы с Украиной, чьи цены на под-
солнечное масло более прозрачны.

• Обмен информацией и встречи с индийскими покупате-
лями на конференциях и мероприятиях для развития
долгосрочных торговых отношений.

• Взаимодействие с крупными индийскими перерабатыва-
ющими предприятиями для установления долгосрочных
отношений в части поставок.

Развитие 
сотрудничества 
с отраслевыми 
организациями

• Повышение уровня осведомленности о российском под-
солнечном масле среди отраслевых игроков будет иметь
важное значение для обеспечения необходимого уровня
поставок российской продукции в Индию.

Сотрудничество 
на государ-
ственном уровне

• Успех стратегических инициатив (центр продаж и дву-
стороннее торговое соглашение между Российской
Федерацией и Республикой Индия) будет зависеть от
сотрудничества на государственном уровне в области
сельского хозяйства и смежных видов деятельности.
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КЛЮЧЕВЫЕ ФАКТОРЫ УСПЕХА ДЛЯ РОССИЙСКИХ 
ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ РАПСОВОГО МАСЛА

Ключевой фактор 
успеха Объяснение

Соответствие 
ожиданиям 
в части качества

• Обеспечение целевого уровня качества, сопоставимого с
уровнем качества семян / Масла Канолы из Канады, поз-
волит захватить часть доли рынка ОАЭ.

Развитие 
эффективной 
цепочки 
поставок

• Взаимодействие с индийскими производителями для
обеспечения поставок сырого рапсового масла, пос-
кольку именно они несут ответственность за процесс
переработки, смешивания, упаковки и дистрибьюции ко-
нечным потребителям.

Эффективный 
маркетинг

• Маркетинговая поддержка дистрибьюторов / игроков на
рынках организованной торговли и/или E-commerce для
продвижения импортного рапсового масла в точках вза-
имодействия с конечным потребителем.

Выстраивание 
отношений 
с трейдерами 
и производите-
лями

• Поиск поставщиков по лучшим ценам, чтобы конкури-
ровать с поставщиками из ОАЭ.

• Создание центра продаж (trading desk) для экспорти-
руемой из России сельскохозяйственной продукции
позволит обеспечить узнаваемость российских постав-
щиков на индийском рынке.

Сотрудничество 
на государ-
ственном уровне

• Успех предлагаемых стратегических инициатив (центр
продаж и двустороннее торговое соглашение) будет
зависеть от сотрудничества на государственном уровне в
области сельского хозяйства и смежных видов де-
ятельности.
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КЛЮЧЕВЫЕ ФАКТОРЫ УСПЕХА ДЛЯ РОССИЙСКИХ 
ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ ПОДСОЛНЕЧНОГО ШРОТА

Ключевой фактор 
успеха Объяснение

Соответствие 
ожиданиям 
в части качества

• Более активное взаимодействие с покупателями шрота
поможет поставщикам понять их требования, связанные
с качеством, что в свою очередь будет способствовать
увеличению экспорта.

Способность 
предлагать 
конкурентоспосо
бные цены

• Предложение конкурентоспособных цен по сравнению с
аргентинскими и украинскими поставщиками поможет
быстро завоевать долю рынка.

Формирование 
репутации 
российского 
подсолнечного 
шрота

• Обеспечить информированность индийских трейдеров и
конечных потребителей (заводы по производству комби-
кормов, птицеводы и животноводы) о российском под-
солнечном шроте и его поставщиках.

Развитие 
сотрудничества 
с трейдерами, 
заводами и 
птицеводами

• Регулярное взаимодействие с трейдерами, заводами по
производству комбикормов и птицеводами поможет со-
бирать отзывы о продукте, коммуницировать преиму-
щества российской продукции и обеспечивать конку-
рентоспособные цены.

Создание 
альянса с 
кооперативными 
союзами 
и федерациями 
штатов

• Расширение взаимодействия и партнерских отношений с
государственными кооперативными союзами (регули-
рующими отрасль животноводства) и отраслевыми
государственными федерациями будет способствовать
повышению осведомленности и созданию стабильного
спроса на продукцию.

Сотрудничество 
на государ-
ственном уровне

• Успех предлагаемых стратегических инициатив (центр
продаж и двустороннее торговое соглашение) будет
зависеть от сотрудничества на правительственном
уровне в области сельского хозяйства и смежных видов
деятельности
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КЛЮЧЕВЫЕ ПАРАМЕТРЫ ПРИ ВЫБОРЕ И ПОКУПКЕ 
ПИЩЕВЫХ МАСЕЛ

1. Рапсовое масло используется 
в основном для готовки и 
специфической тепловой 
обработки, а также в определен-
ных кухнях и рецептах, например, 
для приготовления маринадов и 
невегетарианских блюд с целью 
придания особого вкуса.

2. Большинство жителей востока 
и севера Индии считают вкус 
индийского горчичного 
(рапсового) масла «домашним» 
и «местным». Потребитель 
воспринимает горчичное масло как 
традиционное и отдает 
предпочтение ему, а не маслу 
канолы (импортному рапсовому 
маслу) или рафинированному 
рапсовому маслу.

3. Масло канолы используется редко, 
причем довольно узкой группой 
потребителей, которая проявляет 
активный интерес к импортным 
пищевым маслам, в частности 
оливковому, маслу льняных семян, 
маслу авокадо и т.д. Эта группа 
использует масло канолы для 
приготовления специфических 
блюд, а также в качестве 
заправки.

1. Легкий аромат и нейтральный 
вкус: подсолнечное масло легко 
сочетается с любыми 
ингредиентами.

2. Легкая усвояемость: 
подсолнечное масло не оставляет 
чувства тяжести.

3. Польза для здоровья и 
питательность: подсолнечное 
масло считается полезным для 
сердца, кожи и поддержания 
хорошей физической формы за 
счет низкого содержания 
холестерина и наличия витамина Е.

4. Высокая температура 
образования дыма: подсолнечное 
масло не коптит во время жарки.

5. Хорошая консистенция и 
нелипкая текстура: подсолнечное 
масло менее вязкое, чем другие 
масла и не прилипает к рукам.

• В каждом домашнем хозяйстве используется от 3 до 5 видов пищевых масел.

• Подсолнечное масло как более здоровая альтернатива для жарки, фритюра и 
приготовления теста.

• Основные форматы использования рапсового масла: для специфических рецептов, 
маринады / жарка невегетарианских блюд, для солений и приправ.

Подсолнечное масло

Другие виды масел
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АНАЛИЗ КЛЮЧЕВЫХ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТРЕНДОВ

Ориентир на здоровый 
образ жизни

• Особое внимание уделяется вопросам здоровья. При этом тема повышения
иммунитета стала особенно актуальной во время пандемии COVID 19.

• В последнее время участились такие заболевания и проблемы, как ожирение,
низкий уровень выносливости и стресс.

• Ключевое значение для потребителей играют факторы безопасности и питатель-
ности пищевых продуктов.

• Растет интерес к натуральным, органическим продуктам.

Новые тренды 
в условиях COVID

• C начала пандемии COVID-19 в потребительском поведении и потреблении
произошли значительные изменения: с одной стороны потребители тратят более
экономно, с другой стороны – увеличивают расходы на продукты питания, товары
для здоровья и гигиены.

• Вырос спрос на средства, продукты питания и товары, ориентированные на
повышение иммунитета.

• Потребители обращают внимание на бренды, которым можно доверять – т.е.
известным своим качеством и безопасностью.

Приготовление пищи дома и 
доставка готовой еды

• Потребители чаще готовят дома, причем в процесс приготовления включается все
больше членов семьи.

• Набирают популярность эксперименты с новыми рецептами и публикация готовых
блюд в социальных сетях.

• Все больше ресторанов и шеф-поваров предлагают услугу доставки готовых блюд
на дом. Ожидается, что заказы еды на дом будут все более востребованными.

Информированность 
покупателей

• Шопинг на основе информации: прежде чем потратить деньги, потребители
собирают информацию о продукте или услуге.

• Источники информации о здоровье: друзья, социальные сети, диетологи.

Социальная 
ответственность

• При принятии решения о покупке миллениалы учитывают социальную ответ-
ственность и экологичность брендов.

Источник: тестирование территорий позиционирования Ketchum, Анализ КПМГ.
Примечание: подробный анализ потребительских предпочтений и результаты опросов потребителей представлены 
в Приложении 2. 
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ВАРИАНТЫ ПРИСУТСТВИЯ НА РЫНКЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО 
МАСЛА

ВАРИАНТ КЛЮЧЕВЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ

ВАРИАНТ №1

Экспорт сырого 
подсолнечного масла

• Вариант для поставщиков сырого подсолнечного масла, 
имеющих в России инфраструктуру по переработке 
(дроблению) и экспорту.

• Поставщики сырого подсолнечного масла экспортируют 
масло индийским переработчикам и брокерам.

• Формирование партнерских отношений с крупными 
импортерами в Индии.

• Фокус на информировании бизнес-партнеров о высоком 
качестве продукции и предложении 
конкурентоспособной цены.

ВАРИАНТ №2A

Взаимодействие с 
игроками ОРТ/ЭК

• Вариант для крупных российских поставщиков 
подсолнечного масла, стремящихся участвовать 
в деятельности по переработке масла на территории 
Индии.

• Российские игроки будут экспортировать сырое масло 
в Индию и взаимодействовать (в рамках договорных 
отношений) с индийскими перерабатывающими 
предприятиями для рафинирования и упаковки 
подсолнечного масла на территории Индии. Затем 
упакованное масло будет поставляться ключевым 
игрокам ОРТ/ ЭК для продажи под их частной торговой 
маркой.

• Фокус на предоставлении конкурентоспособных цен, 
в т.ч. с целью установления долгосрочных партнерских 
отношений и запуска собственного бренда пищевого 
масла (см. Вариант № 2Б).

ВАРИАНТ №2Б

Брендовое пищевое 
масло в Индии

• Вариант для крупных брендовых игроков пищевого 
масла в России, стремящихся иметь собственную 
брендовую линейку пищевых масел в Индии.

• Поставщик запускает собственный бренд пищевого 
масла в Индии. Деятельность по переработке 
(рафинированию) и упаковке осуществляется в рамках 
взаимодействия с индийскими переработчиками, 
выстроенного согласно Варианту № 2A.

• Фокус на развитии бренда и дистрибьюторской сети.
• Постепенное расширение ассортимента продукции 

на другие масла и сопутствующие товары. Поиск 
возможности для организации собственной 
инфраструктуры для переработки масла.

ВАРИАНТ №3

Премиум импортное 
подсолнечное масло

• Вариант для российских производителей масла, 
стремящихся расширить экспортные позиции в Индию.

• Российские игроки будут экспортировать 
рафинированное и бутилированное подсолнечное 
масло в Индию.

• Фокус на позиционировании премиального 
высококачественного масла вместе с установлением 
конкурентных цен по отношению к товарам-
заменителям.
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ВАРИАНТЫ ПРИСУТСТВИЯ НА РЫНКЕ РАПСОВОГО 
МАСЛА

ВАРИАНТ КЛЮЧЕВЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ

ВАРИАНТ №1

Сырое рапсовое масло

• Экспорт наливом сырого рапсового масла в Индию.

• Взаимодействие с индийскими переработчиками 
рапсового масла для обеспечения поставок сырого 
рапсового масла. Владельцами процессов переработки, 
упаковки и дистрибьюции до конечных потребителей 
являются индийские компании-переработчики.

• Взаимодействие с переработчиками в целях выявления 
ключевых характеристик продукции (например, цена, 
насыщенность/острота и т. д.), которые в свою очередь 
определяют процентную долю для смешивания 
импортного рапсового масла с горчичным маслом 
местного производства.

ВАРИАНТ №2

Экспорт премиального 
масла

• Экспорт российского бренда рапсового масла с низким 
содержанием эруковой кислоты (далее масла канолы) 
напрямую на рынок премиального импортного масла 
канолы в Индии.

• Обеспечение договоренности с дистрибьюторами / 
игроками на рынках организованной торговли и/или 
E-commerce о размещении продукции в точках контакта 
с конечным потребителем.

ВАРИАНТ №2Б

Переработка на 
территории Индии 
и брендинг

• Импорт из России сырого масла канолы.

• Переработка и фасовка масла в Индии, 
позиционирование продукции в премиальном сегменте 
масла канолы.

• Долгосрочная договоренность (long-term arrangement) / 
совместное предприятие / инвестиции в операционные 
мощности по переработке масла в Индии.

• Создание бренда и дистрибьюторской сети для работы 
на индийском рынке.
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ВАРИАНТЫ ПРИСУТСТВИЯ НА РЫНКЕ ПОДСОЛНЕЧНОГО 
ШРОТА

ВАРИАНТ КЛЮЧЕВЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ

ВАРИАНТ №1

Экспорт навалом

• Увеличение доли России на рынке подсолнечного 
шрота Индии (навал) за счет экспорта.

• Российским экспортерам следует сосредоточиться 
на развитии сотрудничества и прямых продажах 
импортерам/трейдерам шрота в Индии.

ВАРИАНТ №2A

Экспорт навалом 
и дистрибьюция

• Российские поставщики могут создать в Индии 
торговую компанию, которая импортирует навалом 
подсолнечный шрот и затем поставляет его напрямую 
крупным клиентам.

• Торговая компания будет продавать подсолнечный шрот 
различным сегментам клиентов (птицефабрики, 
комбикормовые заводы и т.д.), а также обеспечит 
осведомленность о продукте на индийском рынке.
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КОММУНИКАЦИОННАЯ СТРАТЕГИЯ

ЦЕЛЕВОЕ ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ И БРЕНДОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ

Рафинированное 
подсолнечное 

масло

Пальмовое масло 
и жиры

Смешанные 
масла

Ценовое позиционирование

(Масс-
маркет/
Полупре-
миальный
сегмент/
Премиум)

• Бренды в категории
от масс маркета (mass)
до полупремиальных
(Masstige) конкурируют
с такими брендами как
Aadhar.

• Бренды в категории
от полупремиальных
(Masstige) до преми-
альных (обогащенное
масло) конкурируют
с существующими из-
вестными брендами,
как Saffola, Fortune.

• Масс-маркет позицио-
нирование для обслужи-
вания промышленных
потребительских сегмен-
тов (B2B), таких как HO-
RECA, кондитерских, пе-
карней, закуски и прочих.

• Бренд также может быть
представлен потреби-
телям через традицион-
ные магазины.

• Премиум-позицио-
нирование, обслуживает
семьи среднего и выс-
шего среднего класса,
а также молодое поко-
ление.

Коммуникация

Ключевое 
сообщение

• Поддержание здоровья
сердца за счет высокого
содержания питательных
веществ (низкое содер-
жание холестерина).

• Акцент на чистоте масла
(purity).

• Акцент на вариантах
использования масла
в индийской кухне.

• Подчеркнуть использо-
вание масла в некоторых
известных индийских блю-
дах, таких как жареные
снеки и десерты.

• Выделить слово
«Импортировано» на
упаковке продукта.

• Подчеркнуть преиму-
щества всех масел,
присутствующих в смеси.

• Также включить убеди-
тельное сообщение о том,
как масло помогает па-
циентам с определенными
заболеваниями (диабет и
прочие).

• Общие маркетинговые расходы для устоявшихся игроков составляют 1% -2% от объема
продаж; однако изначально ожидается, что поставщики потратят 4% -5% от объема
продаж для создания бренда.

• Компания должна будет создать полную дистрибьюторскую сеть от завода /
перерабатывающего предприятия до розничных магазинов в целевых регионах
присутствия.



60

МАРКЕТИНГОВЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ 
ПРОДВИЖЕНИЯ

• Для обеспечения наличия товара во всех магазинах, компании необходимо будет 
стимулировать дистрибьюторов и розничных продавцов к реализации инициатив 
BTL, таких как предоставление скидок в зависимости от объема покупки, а также 
за счет более высокой маржи.

• Вместе с тем, компании придется использовать печатную и наружную рекламу 
для информирования о бренде и его предложениях.

• Как только будет создана эффективная цепочка поставок и продукты станут 
доступными, компания сможет начать более масштабные кампании, используя 
ATL каналы для коммуникации (телевизор, цифровые технологии, радио, 
печатные издания) и другие каналы.

Рафинированное 
подсолнечное 

масло

Пальмовое масло 
и жиры

Смешанные 
масла

Каналы интернет-маркетинга

Интернет-
маркетинг

• Цифровой маркетинг с ис-
пользованием социальных 
сетей.

• Сотрудничество с B2C игро-
ками электронной коммер-
ции, такими как Big basket, 
Amazon, чтобы предлагать 
скидки, а также показывать 
рекламные баннеры для 
дальнейшего продвижения 
бренда.

• Сотрудничество с B2B 
игроками электронной 
коммерции, такими как 
Udaan, Jumbotail, чтобы 
предлагать скидки и 
продвигать продукты 
компаниям по всей Индии.

• Установить связь с блогера-
ми-кулинарами, диетолога-
ми, чтобы взаимодейство-
вать с лидерами обществен-
ного мнения для продвиже-
ния бренда.

• Сотрудничество и взаимо-
действие с B2C игроками 
электронной коммерции, та-
кими как Big-basket, Amazon, 
чтобы предлагать скидки а 
так-же показывать реклам-
ные баннеры для дальней-
шего продвижения бренда.

Онлайн-каналы маркетинга

ATL/BTL 
разделение

• ATL - ~80%
• BTL - ~20%

• BTL-ориентированный мар-
кетинговый подход, нацелен-
ный, главным образом, на 
промышленных пользова-
телей и дистрибьюторов, 
которые обслуживают не-
больших переупаковщиков.

• ATL - ~80%
• BTL - ~20%

ATL • Региональные телевизион-
ные рекламные объявления с 
поддержкой со стороны зна-
менитостей.

• Рекламные кампании, рек-
ламные брошюры.

• Минимальные или отсутствие 
ATL кампаний.

• Целенаправленные телеви-
зионные кампании, подчер-
кивающие пользу для здо-
ровья смешанных масел.

• Рекламные кампании, рек-
ламные брошюры.

BTL • Особое внимание на задей-
ствование магазинов с ис-
пользованием воблеров, рек-
ламных щитов, плакатов, 
рекламы на полках, промо-
утеров и прочего, а также 
фиксированные выплаты и 
механизм скидок для 
магазинов.

• Схемы для дистрибьюторов, 
направленные на предостав-
ление скидок в зависимости 
от объема покупки.

• Особое внимание на пре-
доставление скидок за на-
личный расчет (cash dis-
counts), скидок за оптовые 
покупки для дистрибьюторов 
и оптовых потребителей. 

• Особое внимание на задей-
ствование магазинов с ис-
пользованием воблеров, рек-
ламных щитов, плакатов, 
рекламы на полках, промоу-
теров и прочего, а также 
фиксированные выплаты 
и механизм скидок для 
магазинов.

• Схемы для дистрибьюторов, 
направленные на предостав-
ления скидок в зависимости 
от объема покупки.
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БИЗНЕС-ПЛАН ЭКСПОРТНОГО 
ПРОДВИЖЕНИЯ

Общие стратегические инициативы по продвижению российской 
масложировой продукции в Индию

Создание Центра 
продаж (trading desk)

Развитие складских 
мощностей в портах

Повышение 
осведомленности

Стратегия • Создание единого 
центра продаж сы-
рого масла и масло-
жировой продукции 
(подсолнечного и рап-
сового масла, шротов 
и пр.) и сопутствую-
щих продуктов.

• Единая точка доступа 
к ин-формации о пос-
тавщиках и их цено-
вых предложениях.

• Реализация данной 
инициативы позволит 
отслеживать цены 
поставщиков и увели-
чить объемы продаж.

• Сотрудничество с 
агентом по клирингу / 
поставщиком услуг 
хранения в ключевых 
портах Индии (Ченнаи, 
Мумбаи, Какинада и 
прочих).

• Разработка ценовой 
политики поставок 
с учетом наличия 
запасов продукции 
для транспортировки 
во все крупные порты.

• Установление дове-
рия (в отношении ка-
чества сырого под-
солнечного масла) 
с торговыми партне-
рами на различных 
форумах, мероприя-
тиях и пр.

• Создание местной 
команды по прода-
жам для взаимо-
действия с внутрен-
ними перерабатыва-
ющими предприя-
тиями в Индии.

Обоснование • В настоящее время 
отсутствует платфор-
ма для отслеживания 
цен на российское 
сырое масло и со-
путствующие товары.

• Цены согласовыва-
ются на индивидуаль-
ной основе.

• Российские постав-
щики смогут предло-
жить лучшие сроки 
поставки для индий-
ских перерабатываю-
щих предприятий.

• Короткие сроки пос-
тавки будут способ-
ствовать совершению 
индийскими перера-
батывающими пред-
приятиями «спонтан-
ных» покупок, а в 
долгосрочной пер-
спективе – выстраи-
ванию долгосрочного 
сотрудничества.

• Исторически украин-
ское подсолнечное 
масло воспринима-
ется в Индии как 
более качественное.

• Присутствие россий-
ских производителей 
на Международной 
конференции по се-
менам и маслу под-
солнечника (ISSOC) 
стало одним из фак-
торов, приведших к 
увеличению экспорта 
в 2019-2020 гг.
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Выводы и 
рекомендации
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ВЫВОДЫ И РЕКОМЕНДАЦИИ

● Пищевые масла являются наиболее импортируемым сельскохозяй-
ственным товаром в Индии с долей 53% от общего объема импорта
с/х продукции в 2018-2019 гг.

● Около 2/3 от общего объема потребления пищевых масел в Индии в
2018-2019 гг. импортируются. Доля импорта различается в зависи-
мости от типа масла: около 90% потребления подсолнечного масла
обеспечивается за счет импорта.

● Россия может занять 25-30% рынка импорта сырого подсолнечного
масла в Индии к 2024 году.

● Текущее потребление пищевых масел на душу населения в Индии
составляет ~ 16-18 кг / год. Среднее мировое значение составляет ~
30 кг / год, что свидетельствует о возможности увеличения потреб-
ления пищевых масел в Индии.

● Доля подсолнечного масла вырастет в результате повышения осве-
домленности о его питательности, а также за счет роста заботы о
здоровье среди потребителей и увеличения доходов.

● В домохозяйствах обычно используется от 3 до 5 видов масел. Клю-
чевыми триггерами переключения между разными типами масел
являются изменение предпочтений с точки зрения блюд и рецептов.

● Основной потребитель подсолнечного шрота – производители ком-
бикормов, которые закупают гранулы подсолнечного шрота в боль-
ших объемах для дальнейшего приготовления своей собственной
смеси кормов (домашняя смесь).

● Импорт рапсового масла находится на низком уровне, так как соб-
ственное производство удовлетворяет внутренний спрос. Однако
потребление импортного рапсового масла в Южной Индии имеет
потенциал – потребители смешивают масло локального производ-
ства с импортным для снижения остроты.

● Урбанизация и переключение на премиальные продукты - еще одна
тенденция, приводящая к более высокому росту потребления упа-
кованного пищевого масла.

● Более высокая представленность брендированного масла и госу-
дарственное регулирование, направленное против неконтролируе-
мых продаж масла наливом, способствуют росту продаж бренди-
рованного масла.

● Низкая конкуренция на рынке сырого рапсового масла дает возмож-
ность завоевания доли рынка у ОАЭ. В долгосрочной перспективе
дает возможность завоевания доли на высоко доходном рынке
масла канолы.
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Контакты 
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ФЕДЕРАЛЬНЫЙ ЦЕНТР РАЗВИТИЯ 
ЭКСПОРТА ПРОДУКЦИИ АПК

+7 (495) 280-74-49

info@aemcx.ru

www.aemcx.ru

t.me/mcxae
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