Хасис Лев Аронович

Главный исполнительный директор,

Председатель правления «Х5 Retail Group»

Ясина: Я вам представляю Льва Ароновича Хасиса. О чем он будет говорить, я вам рассказывала в начале семинара. У нас очень мало знаний о том, каким образом и как быстро становится жить более цивилизованно, если так можно сказать. Я все время вспоминаю, что еще в 1991 году в стране ничего нельзя было купить. Был только один магазин в Москве, он назывался «Березка», куда мы приходили, и там было все красиво, а на полках что-то лежало. Сейчас мы привыкли к тому, даже в маленьких городах, что в магазинах все есть и там удобно покупать, что совершенно не думаем о том, чьим трудом и какими жертвами, какими субстанциями это все сделано.

Я бы очень хотела, чтобы перед нами выступил Лев Аронович и рассказал, как они начинали, как они развивались, и какие у них планы на будущее. Не только у «Х5 Retail Group», которую он возглавляет, но и у всех розничных сетей в России. Боятся ли они западных конкурентов, не боятся ли, как они любят поставщиков и так далее. Расскажите, пожалуйста, о том, как вам живется.

Хасис: Спасибо! Прошу прощения, что я опоздал. Просто, как сказал министр экономического развития, у нас две проблемы: менеджеры и инфраструктура. Вот инфраструктура меня сегодня подвела. Москва – город, который не предсказуем. Можно одно и то же расстояние проехать за 10 минут или за 2 часа. Извините еще раз.

Мне сказали, что сначала нужно что-то рассказать, а потом отвечать на вопросы. Я постараюсь рассказать покороче, чтобы времени на вопросы осталось столько, сколько запланировано.

Начну с того, что розничная торговля в Советском Союзе не существовала. То есть был процесс распространения неких товаров и продуктов населению, даже обмен на деньги этих товаров. Люди приходили и денежные знаки отдавали, но назвать этот процесс торговлей, конечно, нельзя. Безусловно, при социализме это распределительная система. До сих пор это можно наблюдать в «заповеднике» - в Северной Корее. Там представлено, как все это работает.

В связи с тем, что это была распределительная система, лично я все сознательное детство, юность и годы, когда формировался характер, к розничной торговле относился как к чему-то стыдному, недостойному. Люди моего поколения помнят Аркадия Райкина и его едкие вещи насчет того, что вот сидит товаровед, обувной отдел, как простой инженер. Всем было понятно, что это означает, потому что торгаши – это жулики, которые сидят на дефиците и за счет этого могут себе позволить другой уровень жизни, чем у остальных людей.

До 1999 года я с розничной торговлей сильно не сталкивался. Больше занимался машиностроением, финансовой сферой. В силу семейных обстоятельств, когда в 1999 году переехал в Москву, достаточно случайно я получил приглашение участвовать в становлении компании «Перекресток», которая к тому времени существовала уже 5 лет. Компания была создана в 1994 году. Сначала я был членом совета директоров этой компании, потом председателем совета директоров. В мае прошлого года произошло слияние компаний «Пятерочка» и «Перекресток», и я стал главным исполнительным директором этой, вновь образовавшейся, компании.

Наша компания на сегодняшний день является крупнейшей розничной структурой страны. По всем рейтингам относится к торговле продовольственными товарами, по многим рейтингам это относится к непродовольственным товарам, потому что такие компании, как «Эльдорадо», хотя и декларируют большие цифры, чем мы, в объемах продаж по прошлому году, но значительная доля продаж у них была за счет магазинов франчайзинговых. А мы показываем в отчетности только корпоративные магазины, где мы сами осуществляем деятельность. По корпоративным магазинам мы больше, чем любая другая компания на территории Российской Федерации, растем. По западным меркам рост на уровне 40-50% в год. Это что-то за рамками разумного, но мы пока демонстрируем именно такие показатели роста. Чем больше компания, тем, конечно, труднее расти с такой же скоростью в относительных величинах, но пока мы продолжаем это делать.

Наш рост за прошлый год, например, был больше, чем весь размер одного из наших конкурентов – компании «Седьмой континент». Мы выросли за год больше, чем они целиком. В этом году наш рост будет примерно в 2 раза больше, чем вся компания «Рамстор».

В компании на сегодняшний день работает около 35 тыс. человек. Неделю назад мы управляли 709 собственными магазинами. Еще у нас есть около 600 магазинов наших франчайзи, которых мы не консолидируем в своей отчетности. Если темпы роста останутся на том уровне, который мы прогнозируем, похоже, в компании через 5 лет будет работать примерно 200-230 тыс. человек. Наша отрасль очень человекоемкая. Например, если сравнивать с западными компаниями, в компании «Волмарт», самом большом ретейлоре мира, работает чуть менее 2 млн. человек. Это самый большой в мире частный работодатель.

Мы развиваемся активно не только в Москве, но и в регионах Российской Федерации. В первую очередь, конечно, мы развиваемся на территории европейской России. Все, что слева от центра карты. Работаем в трех основных форматах: супермаркеты, дискаунтеры, гипермаркеты.

Думаю, в процессе ответов на вопросы постараюсь коснуться тех тем, которых сейчас не коснулся. Давайте перейдем к вопросам. Я постараюсь на них ответить.

Вопрос: Мурманск.

Сейчас ведущие ретейлоры начинают строительство гипермаркетов в разных регионах страны. Есть тенденция – магазин на каждом километре. К чему это приведет в итоге? Будет ли «война» между ретейлорами за выживание, за место под солнцем? Ведь такое количество торговых площадок мне кажется чересчур большим.

Хасис: Ситуация очень простая. Когда пришли в Россию западные компании как «Ашан», «Метро», «Реал», то все увидели интересную вещь: можно строить сеть из сотен магазинов, а можно открыть один большой магазин. Я не открою секрет, что некоторые гипермаркеты «Ашан» в Москве имеют выручку больше 200-300-400 млн. долларов в год. Один магазин. Это соизмеримо с выручкой ретейлоров во второй десятке в России, которые оперируют десятками и сотнями магазинов. Поэтому большие магазины дают ретейлору возможность продавать большие объемы товаров, за счет этого иметь большие объемы закупок, за счет этого иметь возможность получать от поставщиков лучшие условия. Поэтому сейчас такой тренд, что все без исключения сети ринулись в большие форматы – гипермаркеты. Сейчас бум – все строят гипермаркеты.

К чему это приведет? Если кто-то из вас бывал в Варшаве, то, наверное, видели картину: есть площадь, на которой 3-4, иногда и 5, гипермаркетов. Варшава вообще считается «кладбищем» розничной торговли, потому что это город небольшой, провинциальный по российским меркам – там живет 2-2,5 млн. человек. И в городе есть 90 гипермаркетов. 

В России Санкт-Петербург, наверное, скоро будет таким же. Если вы прилетели в Санкт-Петербург и поехали по Пулковскому шоссе, то знаете, что шоссе переименовывают, например: «Дорога смерти», «Бульвар идиотов». На протяжении одного километра там находятся 6-7 гипермаркетов.

К чему это приведет? Думаю, покупатель в любом случае будет в выигрыше. У него будет возможность большего выбора. Доходность розничных компаний будет уменьшаться. Сейчас в целом такой тренд, что раньше была конкуренция только за локацию, за место. Сети дрались только за то, кто в данном месте откроет магазин. Сейчас потихонечку начинается конкуренция за покупателя. Несколько магазинов, находящихся рядом, думают: как сделать так, чтобы покупатели ходили в твой магазин, а не к конкурентам. 

Следующим неизбежным этапом конкуренции будет конкуренция за издержки. То есть тот магазин, который умеет лучше управлять издержками, сможет предложить товары по более низким ценам, тот и «выживет». Цена является одним из главных драйверов, главных стимулов для покупателя в принятии решения. Думаю, что сильные будут покупать слабых. Насколько я знаю, в отношении людей теория Дарвина не доказана, но в отношении бизнеса она, безусловно, действует: сильнейший выживает.

К чему это приведет? Для покупателей будет лучше. Для доходности инвесторов в розничном бизнесе будет хуже. Вот короткий ответ на ваш вопрос.

Ясина: Насколько я знаю, обеспеченность товарными площадями в России по-прежнему очень низкая по сравнению даже со странами Восточной Европы.

Хасис: Конечно, у нас есть колоссальная неравномерность городов. Скажем. Санкт-Петербург гораздо более конкурентен, чем Москва. То есть рынок Москвы еще даже не сформировался относительно Санкт-Петербурга.

Если взять российские регионы, то невозможно сравнивать конкуренцию, скажем, в Екатеринбурге с конкуренцией в Саратове. В Екатеринбурге много сетей и конкуренция достаточно зрелая. В Саратове сетей практически нет вообще по серьезному. С точки зрения обеспеченности современными торговыми площадями очень неравномерная ситуация по стране. Но в целом, если смотреть на 5-10 лет вперед, конечно, вопрос был совершенно правильный, - наступит насыщение и перераспределение покупательских потоков от вымирающих к сильным, выживающим. 

Вопрос: Таганрог.

Вы сказали, что третий этап конкуренции – конкуренция за издержки. Это будет означать в какой-то мере ужесточение правил работы с поставщиками. Для небольших производителей местного масштаба такое давление со стороны крупных торговых предприятий фатальным не будет?

Хасис: Это очень важный вопрос, который сейчас часто обсуждается на разных уровнях. Соотношение сил, интересов поставщиков и сетей. При этом все забывают вставить в эту цепочку важный элемент – покупателя, и посмотреть, что же в его интересах.

Реально в Советском Союзе хотя и не было розничной торговли, но система распределения была, которая называлась торговлей. В целом система была полностью ориентирована на производителя. Никто не спрашивал, по большому счету, что нужно покупателю. Вот есть эти калоши, вот их и продавайте. Березовый сок есть – почему не продаете? Когда появились первые флотилии океанских сейнеров, который добывали креветку, то никто не спросил покупателя: хочет ли покупатель их покупать? Помню, все было завешано объявлениями «Мясо криля». Половина населения даже слова этого не знала, но раз производитель поставляет, значит, должно быть.

В странах с развитой экономикой ситуация, конечно, ровно наоборот. Все идет для покупателя, сети продают только то, что нужно покупателю и заказывают у производителей только то, что смогут продать.

Посмотрим на сегодняшнюю ситуацию. Есть поставщики и поставщики. Это по-разному. Есть небольшое предприятие, которое выпускает продукции на 100 тыс. долларов в год, а есть предприятие, которое выпускает на 100 тыс. долларов в час. У них совершенно разные возможности, совершенно разная доля рынка.

Мы, хотя и самая большая компания отрасли, в целом по России наша доля рынка примерно 2,5%. Если взять компанию «Проктор и Гэмбл», у нее очень много заводов в России, но по многим категориям доля этой компании составляет 90%. Кто из вас может вспомнить другие бритвенные принадлежности, чем, например, «Жилетт»? Всякие «Спутники» давно канули в лету, их днем с огнем не найдешь. Или, например, доля «Нескафе» в кофейных товарах. Или, например, доля «Данона» и «Вимм-Билль-Данн» в молочных продуктах.

Конечно, небольшие поставщики взаимодействуют не только с сетями, но и с большими компаниями, которые являются главными конкурентами. Здесь ситуация очень простая. Сеть, заинтересованная в том, чтобы она была более конкурентоспособной, в первую очередь стремится понизить цены для покупателей. А для того, чтобы повысить доходность, стремится улучшить условия со стороны поставщиков. Есть очень большое давление на поставщиков с просьбой поставлять товары лучшего качества, в лучшей упаковке, с лучшей логистикой по более низким ценам и на лучших условиях.

Для небольших компаний это, с одной стороны, тяжелая нагрузка. С другой стороны - серьезный шанс, потому что если они могут поставлять такие товары сети, то она заинтересована получать товары именно от таких поставщиков, а не от «Вимм-Билль-Данн», «Данон», «Нестле» и прочих «Проктор и Гэмбл» и «Кока-кола». Дело в том, что условия от небольших поставщиков можно получить намного лучше. А сеть дает поставщику продаваться сразу в сотнях магазинов.

Мы очень рады, что небольшие производители растут вместе с нами. Вот есть какое-то фермерское хозяйство, которое сначала имело 20 коров в регионе. Оно начинает с нами работать, и мы говорим: «А можешь нам поставлять продукции в 10 раз больше? У тебя есть гарантированный сбыт, и ты можешь финансировать новое строительство производственных мощностей, производить свою упаковку и так далее». Ведь мы растем на 40-50% в год, а это означает, что поставщик растет тоже на 40-50% в год.

Я считаю, что до тех пор, пока доля сетевого оператора не становится чудовищно большой, например, 30-35%. В соответствии с законом о защите конкуренции это делает такую сеть монополистом, требуется государственное регулирование, условия и так далее. До этих пор все находятся в конкуренции, а это возможности для маленьких компаний.

Часто у нас как бывает? Будь то сеть, будь то производитель – кто-то услышал, что выгодно производить свинину, не имея никакого представления о том, что такое производство свинины, с какими затратами это связано. Или, например, что выгодно сейчас открывать магазины. Открывают магазин, а дальше нужно им управлять, что есть затраты. Дальше вопрос: если ты продаешь продукцию в магазине дороже, чем у конкурентов через дорогу, то кто к тебе пойдет? Если ты производишь мясо, тебе сеть говорит: «Поставь по 3 руб., я у тебя возьму хоть тысячу тонн, а по 8 руб. вообще не буду покупать». Человек разводит руками: «Как я могу им поставлять по этой цене? У меня издержки, у меня работает 100 человек, чтобы произвести эту продукцию». 

Дальше возникает вопрос, о котором в России мало говорят, но он очень важный. В советские времена гораздо больше говорили о производительности труда. В целом, во всех индустриях, в том числе и в розничной торговле, и в производственной сфере, очень низкая производительность труда. Это означает, что людей работает много, а удельной продукции на количество людей оказывается мало. За счет чего это происходит? Получается, что работникам платят меньше зарплаты, потому что нужно содержать большое количество людей.

У нас в целом, примерно на 50% больше численность персонала в магазинах, чем в аналогичных магазинах в зарубежных странах. Это связано не только с тем, что наши работники плохо работают. Это связано еще и с технологиями. Производительность труда землекопа и производительность труда экскаваторщика с точки зрения кубометров грунта разная. Мы должны активнее внедрять не только сети, но и производителей, новые технологии, чтобы себестоимость снижалась, а качество росло. Это относится ко всему.

Будут ли неэффективные производители, неэффективные сети вынуждены уходить с рынка? Безусловно. Но не за счет того, что их кто-то задавит, а за счет того, что их задавит конкуренция, рынок. Их задавят те, которые поставляют эту же продукцию или оказывают те же услуги с лучшим качеством, но по более низким ценам.

Вопрос: Волгоград.

Готовясь к нашей встрече, я выписала несколько строчек из журнала «РосБизнесКонсалтинг». Там опубликован рейтинг самых высоко оплачиваемых менеджеров России. Из 50 строчек – 4 ваши. Первое место – 26,2 млн. руб. На фоне этого Чубайс выглядит бедным родственником. Скажите, у вас самая богатая компания или самая щедрая?

Второе. Каков принцип формирования оплаты труда высших менеджеров? Это бонусы, проценты?

Хасис: Я рад, что в рейтинге 50-ти самых высокооплачиваемых менеджеров России есть четыре наших. Я был бы более рад, если бы их было 10 или 15. Я сочувствую другим компаниям, которые туда не попали.

При этом мы должны сделать скидку на то, что мы публичная компания, поэтому мы раскрываем информацию о доходах наших высших менеджеров. Большинство компаний России являются не публичными и такую информацию не раскрывают.

С точки зрения энергетических компаний, особенно тех, которые находятся под контролем государства, я знаю, что если бы на всех уровнях этих компаний воровство было бы исключено, то тарифы уменьшились бы в 2 раза на энергоносители. Да, им платят официально мало, но эти работники сами себя мотивируют. Я ни разу не слышал, чтобы кто-то из государственной энергетической компании пытался бы перебежать к нам, потому что у нас более высокие зарплаты.

Рейтинг 50-ти, конечно, касается только официальной и раскрываемой части. Неофициально самые высокооплачиваемые менеджеры в этот рейтинг не попали. А если бы попали, то наши сотрудники, думаю, точно отдыхали бы со своими микроскопическими доходами.

Хочу сказать, что 26 млн., о которых вы сказали, конечно, - это 26 млн. долларов, а не 26 млн. рублей. Сумма измеряется не в рублях, а в долларах. Каким образом она сложилась по одному нашему топ-менеджеру? Дело в том, что «Пятерочка» была публичной компанией на момент, когда происходило слияние. Что значит «публичная»? Это значит, что ее акции котируются на бирже. В момент, когда компания только создавалась, у группы топ-менеджеров была опционная программа. 

Что значит «опционная программа»? Владельцы компании сказали менеджерам: «Сейчас наша компания не стоит ничего. Может быть, она обанкротится, может быть, закроется. Но если она разовьется, если вы будете свою энергию и жизненные силы вкладывать в это развитие, то мы дадим вам право приобрести некое количество акций компании по заранее зафиксированной цене». Это называется «опцион».

Каждому из менеджеров было определено количество акций, которое он сможет купить. Могу сказать, что компания «Пятерочка» с нуля была создана в 1999 году, до этого ее не существовало вообще. В 2005 году разместили акции на лондонской бирже. В 2006 году, когда произошло слияние и начали обсуждать вопрос, что вместо старой опционной программы, которая действует только для менеджеров «Пятерочки», нужно вводить новую программу, которая охватит всех менеджеров и привязана к современным параметрам. Было принято решение ликвидировать старую опционную программу. В этой связи старые менеджеры «Пятерочки», которые имели право на эти опционы, они получили разницу между ценой, по которой они имели право их приобрести, и той ценой, которую компания стоила. Эта разница дала гигантские суммы. Кто-то получил 26 млн. долларов, кто-то получил 10 млн. долларов, кто-то – 5 млн.

Но при этом могу сказать, что акционеры «Карусели» и «Пятерочки» - это не одни и те же лица. Они до сих пор сохраняют большую долю в нашей компании. Они суммарно получили от этого проекта 600 млн. долларов в 2005 году после IPO, еще 1 млрд. с хвостом они получили во время нашей сделки, еще 20% акций нашей компании им до сих пор принадлежит – по сегодняшней стоимости 1 млрд. 400 млн. долларов. В совокупности – примерно 3,5 млрд. долларов группа частных лиц, россиян, заработала за период с 1999 по 2007 год. Это не приватизация государственных активов по дешевке, а потом продажа по более высокой цене. Люди с нуля создали бизнес, заработали вот такие гигантские деньги. Маленьким кусочком этих денег они поделились с менеджерами, которые все это время с утра до вечера работали для того, чтобы этого достигнуть.

Вот какова история.

Теперь ответ на вопрос: как сейчас строится политика?

Сейчас политика строится следующим образом. Во-первых, все менеджеры, как и остальные работники, получают зарплату. Во-вторых, у них есть годовые бонусы, которые они получают при достижении целей. У каждого менеджера есть индивидуальная цель – цель компании разбивается на цели каждого менеджера. Если цель достигается, то выплачивается бонус. Бонус бывает 100-150% от годовой зарплаты. Примерно 150-200 наших менеджеров участвует в новой опционной программе. Она устроена таким образом. По каждому лицу есть некое количество акций, которое он имеет право купить по сегодняшней цене. Через 1-3 года он имеет право либо купить эти цены по старой, зафиксированной, цене, либо получить разницу между старой и новой ценой. Тем самым акционеры делятся с менеджерами долей от роста капитализации компании, долей от роста ее стоимости. Если компания в стоимости не вырастет вообще, то эта доля будет ноль. Вот такая политика.

Вопрос: Нижний Новгород.

Около моего дома есть магазин «Перекресток». В дорогу я купил себе сок там. Что заставляет продавцов становиться производителями, вводить свои торговые марки? Не является ли это раздражителем для ваших поставщиков?

Хасис: Конечно, это является раздражителем для наших поставщиков. Я попрошу вас взять этот пакет и прочитать, кем сок произведен.

Журналист: «Интерагросистема», которая производит другие соки, но этот сок самый дешевый.

Хасис: Если вы в Москве купите сок «Перекресток», то увидите, что он произведен компанией «Вимм-Биллль-Данн», и стоит он на 20-30% дешевле, чем аналогичная продукция. Кроме внешнего вида упаковки эти соки не отличаются ничем.

Это не нами изобретено. Давно всем стало понятно, что большие бренды берут значительную часть стоимости своей продукции просто за бренд. В разных брендах его стоимость составляет от 10 до 99%. Если вы возьмете диск с продукцией Microsoft, то сам диск практически ничего не стоит, а все остальное – то, что это Microsoft, что это лицензионная продукция и так далее. Короче, чем больше бренд рекламируется, тем большая доля в стоимости принадлежит бренду. Телевизор без бренда и телевизор «Sony», конечно, будут стоить по-разному.

В какой-то момент сети во всем мире поняли: зачем наш потребитель будет платить больше за продукцию аналогичного качества? Практически во всех сетях мира очень распространена тенденция – это называется «частная марка». Иногда они имеют то же название, что и сеть, в частности, сок «Перекресток». Иногда продукт называется по-другому. Например, у нас есть популярная частная марка в «Перекрестке» - «Красная цена». В данном случае даже не написано слово «Перекресток», а написано «Красная цена». Во всех категориях она является наиболее дешевой ценой.

Бренд «Перекресток» идет не как самый дешевый товар, а как самый дешевый товар в средней ценовой группе. То есть, есть молоко порошковое – «М», а есть молоко «Домик в деревне». Наше молоко «Красная цена» будет дешевле, чем «М», а «Перекресток» дешевле, чем «Домик в деревне». Причем, по качеству они либо не отличаются, либо наше молоко будет даже лучше.

Что мы делаем? Мы сами себе за бренд не платим. Наш покупатель платить за бренд не должен. Мы не заставляем покупателя платить за рекламу, которую осуществляют держатели брендов. Наша цель – иметь в формате «Пятерочка» до 50% ассортимента частной марки, а в формате «Перекресток» - 25-30% ассортимента частной марки. Наша цель, чтобы частная марка по цене отличалась от брендового аналога примерно на 30-50%. Конечно, это никому не нравится, и мы постоянно являемся объектом нападок брендодержателей.

Ясина: Как они с этим борются?

Хасис: Например, они предлагают запретить частные марки. Законодательно запретить, потому что мы мешаем их прибыльности, доходности, возвратности капитала и так далее.

Вопрос: Курск.

За последние три года сложилась жесткая вертикаль власти. Не боитесь вы дальше развиваться?

Хасис: Мы считаем, что у нас крайне недостаточная вертикаль власти в стране, потому что часто сталкиваемся с экономически сепаративными регионами. Несмотря на то, что Конституция Российской Федерации гарантирует свободное перемещение товаров и услуг, у нас очень часто и на уровне конкретного региона, и на уровне конкретного города местные власти пытаются лоббировать локальных производителей. Особенно производителей водки.

Почему это происходит – понятно. Во-первых, они являются. Как правило, важными донорами местных бюджетов. Здесь существует явно несбалансированность российской бюджетной системы, которая противоречит конституции на самом деле. Потому что получается, что, с одной стороны, он должен гарантировать, что водка из другого региона тоже должна продаваться. С другой стороны - от проданной водки, сделанной в чужом регионе, он не получит почти ничего, а от проданной водки своего региона он получит в местный бюджет довольно много.

Во-вторых, очень часто местные власти интегрированы с местными производителями. Это касается большого количества случаев. Я имею в виду – лично интегрированы. 

Если бы у нас была реальная вертикаль власти, конечно, такие проявления были бы причиной отставок губернаторов, мэров. На самом деле ничего подобного не происходит. Реально нарождающиеся федеральные сети являются, я бы сказал, кровеносной системой перемещения товаров и услуг между регионами. Фактически они создают экономическую целостность страны. Именно они будут обеспечивать то, чтобы во всех регионах действовали одни и те же законы, разговаривали на одном языке и так далее. Если этого не будет, если каждый регион будет иметь экономическую самостоятельность, то страна будет держаться только на административных рычагах. И, в конечном счете, это превратит ее в конфедерацию довольно быстро. Ведь раз у страны нет никаких стимулов к экономическому единству, то к этому все приведет.

Боимся ли мы всех этих вещей? Во-первых, мы не естественная монополия. Это означает, что у нас нет трубы, по которой текут газ, нефть или вода. Сам факт обладания трубой или частотами, как в случае с сотовыми компаниями, уже дает колоссальное преимущество. Всем этим нужно управлять. Поверьте, наш бизнес очень трудоемок. Мы работаем с крайне низкой прибыльностью. Например, операционная прибыльность на уровне 7-8% считается чрезвычайно хорошей. Операционная означает, что чистая прибыльность будет 1-2%. В нашей индустрии чистая прибыльность от оборота – 2-3%. Это считается потрясающе хорошим результатом. Дистанция между +2-3% до -2-3% очень короткая. Скажем, если государство захочет этим поуправлять, то не требует доказательств, тезисов, что государство является неэффективным менеджером, неэффективным собственником. Совершенно точно, что это приведет к тому, что сети станут убыточными, либо начнется резкий рост цен на товары. А это населению точно не понравится.

Я думаю, на такие непопулярные меры никто не пойдет. Мы являемся тормозом инфляции. Очень важный фактор: в наших сетях уровень инфляции по товарам, которые мы продаем, примерно на протяжении 5 лет в 2 раза ниже, чем в целом по стране. То есть, есть локомотивы инфляции – энергоресурсы, коммунальные услуги и так далее. А сети сдерживают инфляцию. Поэтому мы, конечно, выполняем важную макроэкономическую функцию для страны. Государству эта функция нравится.

Более того, государству, безусловно, нравится то, что мы укрупняемся, потому что с крупными легче договариваться, легче устанавливать правила игры. Крупных легче контролировать. Крупные не могут не платить налогов. Крупные не могут нанимать нелегальных работников. С крупными легче договариваться о соблюдении санитарно-экономических норм и так далее.

Я считаю, что сейчас государство имеет интерес максимально поддерживать наш рост. Мы видим это, несмотря на отдельные декларации. Особенно весной их много было, но вы знаете, что весна – время такое. Тем не менее, на уровне здравого смысла государство должно поддерживать рост сетей.

Вопрос: Омск.

Как выстраиваются отношения с регионами? Вы заходите туда самостоятельно или ищете партнеров? Есть ли шансы на выживание у местных сетей?

Хасис: Давайте определимся в терминах: кого мы считаем местной сетью? Местная, локальная, региональная сеть. Я считаю, что долгосрочно, конечно, у качественных сетей, которые задумываются о производительности труда, новых технологиях, шансы на выживание есть. Несмотря на всю силу сетей 50% спроса в каждом из регионов приходится на продукцию локальных производителей. Если есть сеть, которая является доминирующим игроком на данном региональном рынке, она будет от местных поставщиков иметь лучшие условия, чем международная или общероссийская сеть, которая сюда придет.

Конечно, им придется не просто. По другим 50% условия у них будут хуже. Плюс – большие сети имеют возможность предложить локальным производителям меньшие цены для того, чтобы продукция продавалась, в том числе, в других регионах. У нас часто такое бывает. Мы приходим в регион, и местный производитель говорит: «Мы местным сетям продаем по 3 руб., а вам будем продавать по 4 руб., потому что у них уже 100 магазинов, а у вас только 3. Мы вам будем продавать дороже. Вы же не покупаете в таких количествах, как они». А мы им отвечаем: «Отлично. Давайте мы у вас будем покупать на всю нашу сеть. У нас 700 магазинов. Поэтому дайте нам цены лучше, чем у них. Для вас это хорошо, потому что вы будете большие объемы продавать».

При этом задача очень непростая. Когда останется сколько-нибудь крупных региональных сетей, такая ситуация будет скорее исключением, чем правилом. Гораздо больше шансов на выживание у отдельно стоящих магазинов. Недостаток любой сети – будь то 10 или 1000 магазинов – является то, что сеть вынуждена работать как завод, как технология. Из-за этого уделять внимание покупателям труднее, чем в локальном магазине, особенно если владелец сам занимается операциями. Он знает, как правило, своих покупателей в лицо. Он знает, кто что любит, кому что нужно предложить. Качество обслуживания в индивидуальных магазинах всегда намного выше, чем в сетях. Поэтому отдельно стоящие магазины будут с большей вероятностью выживать, чем сети. Сети получатся не большие и не маленькие, они стоят между отдельно стоящими магазинами, которые предлагают очень качественное обслуживание, и большими сетями, которые предлагают меньше сервиса, но зато низкие цены.

Еще раз повторю. Низкие цены для покупателей во всем мире являются главным фактором. Говорят, что тележки плохие, полы, что-то еще. Покупателя спрашивают: «Это важно»? Он говорит: «Важно». – «А готов ты на 2 копейки больше платить, чтобы это было не так?» - «Не готов». Люди во всем мире чрезвычайно ориентированы на цены. Есть только 5-10% населения, для которых неценовые факторы имеют большее значение, чем ценовые.

Вопрос: Ростов-на-Дону.

Лев Аронович, от журналистов, которые здесь присутствуют, благодарю за любовь к государственному языку. За последние два года я впервые встречаю эксперта, который правильно склоняет числительные. Это было очень приятно.

Теперь вопрос. Я не так давно возглавлял региональное СМИ в Ростове-на-Дону. Ваша сеть туда выходила. Некоторые недобросовестные конкуренты приходили ко мне и предлагали энную сумму за то, чтобы мы выпустили серию публикаций, где вас обвинили бы чуть не в рейдерстве, захвате помещений под будущие магазины. Естественно, мы этого не сделали, так как чтим свою репутацию. Хотелось бы узнать у вас. Есть ли специфика работы на юге или это такой же район, как и вся остальная Россия? Насколько эти тенденции сильны? Будут ли еще такие предложения?

Хасис: Я знаю, о какой ситуации вы говорите. Мы в свое время купили в Санкт-Петербурге сеть, у которой было 3 магазина в Ростове-на-Дону. Мы географически до Ростова еще не дошли и сдали их в аренду предпринимателю. Он оказался местным «авторитетным» предпринимателем и не считал своим долгом даже арендную плату платить. Мы сказали, что придется расставаться. Он сказал, что у него есть собственный телеканал, возможности со всеми изданиями, он такой PR устроит. Мы решили, что если он устроит нам PR своих СМИ, - ну, устроит. А чужие три раза подумают прежде, чем это делать. Сейчас этой ситуации уже нет, насколько я знаю.

Конкуренция – страшная вещь. Есть японское понятие: «бизнес – это война». А на войне, как известно, все средства хороши. Будут ли такие предложения вам поступать? Я абсолютно уверен, что будут. Можете не сомневаться. Как в таких случаях поступать? Думаю, это дело совести, в каких-то случаях – размеров денежных знаков и соотношения. Знаете, как говорится: «За 3 рубля у меня есть совесть, я на это не пойду. А за 3 миллиона совесть отдохнет. Потом извинюсь». Да, конкурентная борьба будет расти и, конечно, такие предложения вам будут поступать. Не в отношении нашей компании, а в целом. Эти войны были, есть и будут.

Чем отличается южный регион от других? Я там часто бываю. Мне кажется, там люди добрее, чем на Севере. Может быть, мне так везет,  сталкиваюсь с такими добрыми людьми. Даже наши сотрудники в южном регионе более темпераментные, готовы к большим подвигам. Я считаю, что юг России – одно из наших приоритетных направлений развития. В ближайшие годы мы будем очень активно развиваться на юге.

Кроме того, для нас юг интересен тем, что он источник большого количества товаров для нашей сети, в том числе, которые будут продаваться в других регионах. Для нас чрезвычайно выгодно, чтобы наши грузовики, фуры ехали обратно не пустые, а в каждую сторону везли что-то важное из одного региона в другой. Юг как раз относится к таким регионам. В отличие от Тюмени, откуда трудно что-то вывезти, кроме нефти. Юг России, центрально-черноземные регионы – это регионы и куда, и откуда можно многое везти. Тем самым мы создаем рабочие места не только в своих магазинах, но и для производителей, и в агросекторе.

Могу сказать, что в центрально-черноземном, южном регионах в течение ближайших 5 лет инвестируем 1-2 млрд. долларов в развитие нашей сети.

Ясина: Означает ли это, что регионы правее от географического центра, за Уралом, не только касательно вашей сети, но и касательной остальной розничной торговли, будут в худшем положении? Потому что там больше расстояния, оттуда нечего везти, как правило. Будут ли там выше цены в связи с этим?

Хасис: Из Владивостока, наверное, есть что везти.

Я могу сказать, что, к счастью для нас, мы не единственные, кто инвестирует деньги в развитие розничной торговли. Во всех регионах есть местные предприниматели, которые видят, как растет эта индустрия, видят, как много можно заработать, инвестируя деньги. Еще раз: денежная мотивация для всех очень важна. Они создают сети. 

Мы видим в Сибири, на Дальнем Востоке достаточно много больших региональных сетей. Когда мы говорим об этих регионах, это не значит, что мы туда не пойдем. Конечно, мы туда пойдем. Но мы не пойдем туда органическим путем, то есть открывая сначала один, потом два, потом три магазина. Мы пойдем туда через слияние и поглощение местных игроков. То есть мы будем покупать местные сети с тем, чтобы сразу получать долю на местном рынке, сразу иметь достаточный уровень масштабов нашей деятельности.

Конечно, все равно приоритеты мы будем отдавать европейской части России. Сибирь, я думаю, - это 2, 3, 5 лет.

С точки зрения цен. Цены зависят, в первую очередь, от состояния рынка. Никто не придумал лучшего регулирования цен, чем конкуренция. Мы никогда бы не продавали персики по 39-99, как сегодня, если бы в других местах они стоили 399 руб. Мы всегда хотим продавать дешевле, чем конкуренты, для того, чтобы покупатели выбирали нас. Мы видим очень хорошие результаты по притоку покупателей к нам даже в таких конкурентоспособных регионах, где высокая конкуренция, как Москва и, особенно, Санкт-Петербург. В тех регионах, где нас нет, когда мы приходим, обычно это приводит к такому же эффекту, как в Москве, когда появился «Ашан», то есть цены опускаются.

Мы часто сталкиваемся с ситуацией, когда в регионе или городе есть одна сеть. Она чувствует себя вольготно, монополист, и может поддерживать высокий уровень цен. Как правило, именно поэтому региональные власти не очень хорошо воспринимают появление федеральных сетей. Конечно, это приводит к понижению доходности.

А почему высокие цены? Понятно. Потому что они продают только местную водку, только местное молоко и есть цепочка монополистов. Монополист – местный молочный комбинат, монополист – местный хлебокомбинат, монополист – местный пивокомбинат, монополист – местный ликеро-водочный комбинат. Сложение всех этих монополистов и приводит к тем ценам, которые в этих регионах есть. Когда появляются федеральные сети, они сразу имеют возможность предложить что-то другое, а это приводит к серьезным изменениям.

Вот мы купили в прошлом году свою бывшую франчайзинговую сеть в Челябинске и Екатеринбурге. Раньше она работала с поставщиками самостоятельно. В этом году около 90% магазинов, которые существовали в прошлом году, имеют прирост выручки. Почему? Цены снизились.

Вопрос: Воронеж.

Когда я услышал цифру в 1-2 млрд. долларов, то представил, что в родном городе, спустя 5 лет, станет гораздо больше магазинов «Перекресток» и «Пятерочка». Наверное, будет заметно разделение. Получится ли так, что появятся два вида магазинов: для бедных и для богатых? То есть для богатых – классическая советская модель торговли через прилавок, естественно, без хамства и очередей. А для тех, кто себя считает малообеспеченными, - гипермаркеты. Или это заблуждение? Сейчас много маленьких универсальных магазинов закрылось, потому что не выдержали конкуренции с супермаркетами.

Хасис: Думаю, что торговля через прилавок, как форма торговли, будет более экзотической. Ее редко можно будет встретить в будущем. Производительность труда, о чем я говорил, при такой форме очень низкая. Затраты большие, а обеспечиваться может только в том случае, если более высокие цены.

Как разделяются покупатели между форматами? Если чуть вперед посмотреть, то ошибочно считать, что дискаунтеры только для бедных, супермаркеты только для богатых. Есть разные потребности у людей с разным уровнем доходов. Сегодня вы часто можете встретить около «Ашанов» дорогие машины. Но это не российская уникальность. На Западе есть сети дискаунтеов «Алди», «Лида» - около них много «Мерседесов».

Дискаунтер не значит, что должно быть отвратительно в магазине. У нас часто считают, что дискаунтер значит «сарай». Дискаунтер – это минимальный ассортимент, низкие цены, полное отсутствие сервиса (то есть все самообслуживание), дешевое оборудование, нет подвесного потолка, а просто висят трубы и так далее. А почему за это нужно платить? Вот за это и низкие цены. И в этом магазине есть 1,5-2 тысячи наименований.

Часто даже богатые люди заезжают в такие магазины, когда знают конкретно, что им нужно купить, что это есть в таком магазине. Они знают, что это стоит дешево, и зачем ехать куда-то. Не забудьте, что есть еще фактор времени.

В наших дискаунтерах «Пятерочка» сейчас есть слоган, который очень емко отражает позиционирование на рынке: «Самые близкие низкие цены». Это не направлено на бедных. Это направлено на тех, кто считает деньги, и тех, кто считает время. Зачем ехать куда-то далеко, если ты можешь пешком сходить в магазин поблизости и купить все, что тебе нужно из товаров первой необходимости по достаточно низким ценам?

Супермаркет – это магазин, в котором широкий ассортимент. Например, если в «Пятерочке» около единиц тысяч наименований, то в «Пятерочке» это уже десятки тысяч наименований товаров. Есть возможность выбрать. Иногда это даже заходит за рамки разумного. Я вчера был в нашем магазине и насчитал 20 брендов соков. Только названий брендов – 20 разных. Это, конечно, перегиб.

Но в целом супермаркет – это магазин, который дает возможность выбрать. Очень часто люди хотят иметь возможность выбрать. В супермаркетах большой упор идет на свежие товары: много овощей, фруктов, готовая кулинария, мясо, рыба и так далее. Если посмотреть на уровень цен, то часто на конкретное наименование уровень цены в «Перекрестке» бывает не выше, чем, например, в «Ашане». Есть английское понятие: наименование, цены на которые покупатель знает. Каждая хозяйка держит в голове от 50 до 150 цен на основные товары, которые она покупает. Любую из вас спроси (я обращаюсь к женщинам, в первую очередь): сколько стоит молоко, - все скажут: «19 рублей», например. Все знают, сколько стоит мясо. А спросите, сколько стоит кружка или приправа? Этого никто не помнит, потому что это невозможно запомнить. Так вот, в розничной торговле выделяется 100-150 этих наименований. На самом деле, они гораздо шире, потому что у каждой хозяйки разные предпочтения. И цены на эти товары устанавливаются на очень низком уровне. Часто дешевле бывают цены на такие товары в супермаркетах, чем в гипермаркетах. Но супермаркеты находятся ближе к дому, есть возможность широкого выбора относительно недалеко.

Гипермаркет – это всегда приключение. Гипермаркет – это поход на полдня. Ты твердо знаешь, что если идешь в гипермаркет, там есть возможность выбрать, потому что ассортимент там больше в 2-3 раза, чем в супермаркете, там много промтоваров. Но пойти в гипермаркет лучше в выходной день, потому что это полдня. Сначала ты будешь долго ходить, выбирать с огромной тележкой, а потом будешь стоять в очереди, потому что к этому моменту все закончат выбор и подойдут к кассе, чтобы заплатить.

Поэтому сегментация покупателя производится и по имущественному цензу. Кто-то не может себе позволить ни в какие магазины, кроме тех, которые предлагают товары ежедневной потребности. Есть много людей в стране, которые кроме хлеба, молока и базовых овощей, в принципе, не могут себе ничего позволить. Но с учетом макроэкономической ситуации в стране – и бюджетникам зарплаты повышают, и «золотой дождь» продолжает сыпаться на страну, частично попадают к населению. Конечно, доля среднего класса все время растет, и количество людей, которые могут позволить себе выбрать по потребности сегодня дискаунтер, завтра – супермаркет, а в выходные – гипермаркет, она увеличивается.

У нас есть много случаев, когда дискаунтер и супермаркет находятся на расстоянии 20 м друг от друга. Каждый находит своего покупателя.

Вопрос: Саратовская область.

Хочется услышать от вас характеристику по регионам. Где, на ваш взгляд, правила игры более-менее честные, а где совсем тяжело? Взаимоотношения с региональными властями.

Хасис: Я могу сказать простую вещь. Чем сеть меньше, тем труднее ей решать проблемы. Конечно, у нас есть, с учетом наших размеров, совершенно другие возможности, чем у небольших сетей, общаться, в том числе с местными властями. Местные власти уже с определенной осторожностью подходят. У нас было несколько случаев, когда по нашей наводке, скажем, Федеральная антимонопольная служба в отношении глав муниципальных образований, глав регионов, которые незаконно вводили ограничения, возбуждали уголовные дела, административные дела, штрафовали их и так далее.

Могу сказать только одно. Нет ни одного региона, глава которого воспринимал статью Конституции о свободе движения товаров и услуг как нечто данное, что нужно соблюдать. Все считают, что статья эта есть, но это не для меня. Ни одного, включая наши столицы.

Ясина: В этой связи задам вопрос. Вы не боитесь прихода мировой сети? Есть «Ашан», «Метро», понятно. Я знаю, что давно собирается «Carefull» или уже начал открывать магазины в России. Тот же «Волмарт» ходит кругами. Понятно, что рынок такой привлекательный. Вам надо бояться не столько государства, сколько тех, кто умеет считать, что рост на 50-40% в год – это желанная вещь для них.

Хасис: Во всем мире есть два или три случая, когда международная сеть становилась игроком номер один на локальном рынке. Один случай – это Мексика. После того, как «Волмарт» купил локальную компанию номер один, теперь «Волмарт» номер один в Мексике за счет того, что купил этого игрока. В Испании «Корфур» является номер один на рынке. Это французская сеть. Испания была близко, и они начали там развиваться.

Во всех остальных странах глобальные игроки занимают вторую, третью, четвертую позицию. Не удается им победить локальных игроков. Почему? Все-таки розничная торговля всегда очень локальна. С точки зрения покупательских предпочтений, отношений с властями, понимания психология людей, конечно, местные всегда имеют преимущества. Всегда. Относительно международных игроков.

В Китае я недавно был на мировом конгрессе розничной торговли. Нам показывали там магазины. Могу сказать, что китайские сети, конечно, побивают и «Корфур» и «Волмарт». В Восточной Европе так получилось, что международные сети получили контроль над рынком в силу того, что был удобный момент. Когда старая система разрушилась, локальные сети еще не создались, и они быстро зашли, потому что это уже была Европа.

Если бы в России они заходили 5-7 лет назад, все эти «Корфуры», «Волмарты» и так далее, я бы сказал, что у российского ретейлора никаких шансов нет. Но сегодня мне кажется, что они пришли поздно. Уже есть такие сети, как наша «Магнит», достаточно активно развивается – уже огромная компания. В регионах огромные сети создаются. В той же Сибири есть несколько сетей с оборотом больше миллиарда.

Я думаю, что они будут заходить и искать партнерства с российскими игроками. Не через покупку, а именно через партнерство, совместную деятельность. «Корфур» в этом году собирается открыть первый магазин. В следующем году они открывают магазин на юге – то ли в Ростове, то ли в Краснодаре. Но для покупателя это хорошо, потому что это заставит и нас по-другому относиться к покупателям, к тому, что от нас покупателям надо.

Вопрос: Томск.

У нас в Томске есть своя сеть магазинов быстрого питания. Когда пришел «Подорожник», поставив на остановочных комплексах свои павильоны, началась конкурентная борьба вот в каком виде. Томичи считают, что у нас было вкуснее, и покупали свое, томское, а в «Подорожник» не заходили. Те вместо того, чтобы расширить ассортимент или улучшить то, что привозят и продают, они поставили столики, дополнили ассортимент водкой, и теперь к ним ведет «незарастающая тропа» круглые сутки. Наши в ответ попытались расширить ассортимент, что им удалось, но получили обратный процесс. Поскольку это на остановках, люди покупали томские закуски, салаты, шли в «Подорожник», покупали там бутылку и там стояли с томскими бутербродами, запивая водкой.

Как вы считаете, такую конкурентную борьбу можно назвать цивилизованной? Идет ли она по правилам? Это управляющий Томска решил поставить «Подорожник» и разрешил там продавать водку, либо это идет указание свыше?

Хасис: Во-первых, ни в одной стране мира я не видел, чтобы на остановках общественного транспорта продавали крепкие алкогольные напитки. Я считаю, что это нонсенс. С другой стороны, я могу сказать, что ни в одной стране мира я не видел такого количества киосков, как у нас. Это было в свое время, когда не было ничего, и нужно было как-то приблизить торговлю к потребителю. Конечно, я выступаю за то, чтобы киосков любых было поменьше, а постоянных торговых точек было побольше.

По Макдоналдсам я не слышал большого количества нареканий, хотя там алкоголь вообще не продается. Я ни разу не слышал, чтобы кто-то побил Макдоналдс, открыв рядом закусочную с водкой. Все равно Макдоналдс победит, потому что другое качество товаров, услуг и так далее.

Если абстрагироваться от водки и остановок, мое видение очень простое. Покупатель голосует ногами и кошельками. Очень часто бывает, что рядом два магазина, вроде, оба ничего. Но в один человек ходит, а в другой не ходит. Понять это часто невозможно. Это иррациональное поведение. Но мы же работаем не с роботами, а с людьми. Если бы это были роботы, там было бы просто: где дешевле, туда пошел. А здесь я не знаю. Может быть, в этой сети улыбаются больше или девушки симпатичнее стоят на кассах. Я не знаю, какие факторы. Но реально голосование происходит кошельками, и те, за кого не проголосуют, пойдут заниматься чем-то другим.

Вопрос: Саратов.

Чего сетевикам не хватает в российском законодательстве? Как вы относитесь к периодически вспыхивающим разговорам о том, чтобы законом обязать все сетевые крупные магазины принимать деньги через карточки платежных систем?

Хасис: Я очень положительно отношусь к приему карточек платежных систем. У нас во всех без исключения «Перекрестах» они принимаются. В «Пятерочках» еще не во всех. Если такое решение будет принято, я его всецело поддержу, и мы будем принимать эти карточки.

Чего нам не хватает? Я могу сказать простую вещь. Например, есть ситуация, которая называется трудовые мигранты. Был большой шум и прочее. Москвичи работать не хотят, например, за те деньги, которые мы готовы платить за этот вид работ. При этом заплатить больше за колбасу, чтобы окупить повышение зарплаты, которое мы можем сделать, чтобы это было интересно работникам-москвичам, они тоже не хотят. Дальше возникает вопрос. А часто это не вопрос денег. Просто не хотят и все. Почему-то строить дороги мигрантам разрешают. На любой стройке в Москве людей, которые говорят на русском языке, пересчитать можно по пальцам.

Сейчас запретили использование мигрантов в розничной торговле. Причем, направлено это было на рынки, но у нас же никто не думает. Написали: торговля алкогольными товарами, значит, нельзя, чтобы они работали никем.

Тут же возникает вопрос. У нас есть иностранные менеджеры. Мы за большие деньги выписываем себе менеджеров. Они тоже не должны работать? А люди, которые тележки собирают, чтобы их не воровали? У нас же большая проблема – мы 2 раза в год фактически обновляем парк тележек в магазинах. Воруют. Для чего используют? На дачу, домой. Одна тележка стоит 50-70 евро. Если умножить на количество тележек по сети, то получаются гигантские суммы. Вот эти люди могут вовремя собирать тележки и привозить их в магазин, например. Нельзя. Потому что есть специальные регулирования и так далее.

В целом, что бы мы хотели от государства? Наше самое заветное желание, чтобы они нас не трогали вообще. Нам все равно: будут они что-то делать нам на пользу или во вред, все равно это будет во вред. А если нам, то, значит, и нашим покупателям.

Мы собираемся лоббировать непринятие сильно дурацких законов. К примеру, сейчас обсуждается тема: давайте запретим магазинам работать по выходным. Зачем они работают по выходным? Или, например: давайте запретим, чтобы магазины работали после 20.00. Что такое круглосуточный магазин? С чего вы взяли, что они должны круглосуточно работать? Вот такие «инициативы» с нашей точки зрения попадают под категорию «весенних инициатив» и нуждаются в отторжении. Кто-то съездил в Европу, увидел, что там так. А с моей точки зрения, нормальный российский человек, попадая в Европу, гордится, что у нас не так.

Ясина: Вот что начинаешь любить на родине, попадая в Европу, это то, что ты уже перестал думать о том, что магазин может быть закрыт. Это фантастика! Идешь в воскресенье – батюшки! Что значит, покушать нельзя купить! Непорядок. Дома лучше.

Друзья, я хотела бы вас попросить вернуться к теме трудовых мигрантов. Откуда же вы будете брать ребят, которые тележки собирают? В Москве действительно трудно найти таких. Еще молодежь, студенты на подработки идут.

Хасис: Вы должны понять простую вещь: чудес не бывает. Нам запретили брать этих людей в штат. Теперь мы, вместо того, чтобы иметь этих людей в штате, заключаем договора с фирмами, которые собирают этих людей. Формально они у нас не работают, у нас договора с фирмами. Но все равно эти люди приходят. В результате мы платим дополнительно этим компаниям. А кто за это платит в конечном итоге? Вы. И мы тоже. Мы же покупаем в магазинах.

Если запретить нам работать по выходным, это будет не только неудобство для вас с точки зрения, что в выходные нельзя ничего купить. Это еще приведет к повышению цен. Потому что раньше мы получали выручку всю неделю. Мы платили невероятную стоимость за недвижимость, окупали ее 7 дней в неделю, а теперь будем окупать за 5 дней. Кто за это должен заплатить? Покупатель. Потому что чудес не бывает.

Или, например, нам говорят. Вы слишком жестко берете, много денег с поставщиков, требуете от них такие бонусы, сякие бонусы. Но нельзя забывать, что все, за что заплатил поставщик, это то, за что не заплатил покупатель. Чем жестче мы отжимаем (извините за термин), чем лучшие условия мы получаем от поставщиков, тем лучше мы можем предложить нашим покупателям.

Поэтому любое регулирование, направленное против сетей, в конечном счете, выльется на цены для покупателей. Это не потому, что мы злые или не злые, а просто потому, что будет действовать на все сети одновременно. Раз государственное регулирование, значит, все сети одновременно вынуждены будут это сделать, чтобы сохранить свою доходность.

Вопрос: Благовещенск.

Когда вы приходите в регионы, насколько охотно работаете с продукцией местных производителей? Вы берете все или смотрите на качество?

Хасис: 50% спроса по продовольствию в регионах приходится на продукцию локальных производителей. Это невозможно изменить. Например, в Москве все с ума сходят по «Домику в деревне», а в Санкт-Петербурге все покупают продукцию «Юнимилк». Если мы поставим в Санкт-Петербург «Домик в деревне», а в Москву «Юнимилк», то покупатели сначала будут в шоке и пойдут от нас в те магазины, которые предлагают им то, что они хотят.

Местный ассортимент – это очень важная вещь. Мы очень охотно работаем с местными производителями, потому что часто находим производителей наших торговых марок. Например, компания «Вимм-Билль-Данн» производила соки, но появляется местный производитель соков и говорит: «Давайте я буду производить сок и поставлять его не только под своим брендом в этом регионе, но под вашим брендом, под вашими частными марками во все остальные регионы». Если мы видим, что соотношение «цена – качество» для нас замечательное, конечно, региональные производители для нас - та основа, где мы формируем свои портфели заказов по частным маркам.

Вопрос: Уфа.

Вы сейчас можете представить такую картину, что подорожает в ближайшее время? Это очень интересно. За последнее время прохладительные напитки и пиво выросли в цене. Это понятно. Ваша сеть пришла в регион, работает.

Хасис: Башкирия – прекрасный регион. Нас там еще очень мало, к сожалению. Но будем больше.

Что подорожает? Я помню песню Высоцкого про слухи: «А вы слышали, что все подорожает абсолютно, особенно поваренная соль?». В прошлом году была интересная ситуация, когда вдруг пошел слух, что соль пропала. Сметали все. Мне звонили губернаторы: «Почему соль пропала?». Но за неделю все восстановилось.

Во-первых, бывают сезонные колебания стоимости товаров. Ясно, что летом пиво дорожает, а зимой дорожает водка. И наоборот. Если долгосрочно смотреть, то я бы хотел сказать, что, безусловно, все продовольствие будет дорожать. 

Почему это происходит? Как ни странно, это происходит из-за постоянного и продолжающегося роста цен на энергоносители. Во всем мире издержки – это не единственное. Издержки - это то, что бензин стоит дороже, трактор заправить дороже стоит, когда работает перерабатывающая установка. Это только одна часть проблемы. Вторая часть проблемы состоит в том, что при той стоимости топлива, которая сейчас есть, становится выгодным производить топливо для автомобилей из биологических источников.

Скажем, в Америке только в этом году будет построено мощностей для производства биотоплива (спиртосодержащее топливо из зерна разных видов) больше, чем за все предыдущие годы существования Соединенных Штатов. Фактически мы вступаем в эпоху, когда люди начинают конкурировать с автомобилями за еду.

Если вы откроете свой холодильник, то все продукты, которые там найдете, они либо прямо, либо косвенно связаны с зерном. Либо это просто зерно и продукты из него – мука и так далее, либо это продукты, при изготовлении которых используется зерно. Например, молоко, мясо, рыба и так далее.

А цены на топливо высокие. Это означает, что сейчас помимо 6 млрд. людей на планете вдруг на наше с вами зерно начали претендовать еще 2 млрд. автомобилей. В Америке уже идет резкий рост цен на зерно. Думаю, что хотя Россия и обладает большими собственными ресурсами, она все равно следует в фарватере мировых тенденций, конечно, и у нас будет это происходить. Поэтому будет дорожать зерно, а из-за этого будут дорожать и все остальные продукты, которые связаны с зерном. Это будет происходить до тех пор, пока не придумают какого-то альтернативного источника энергии, допустим, термоядерной электростанции, солнечная энергия и так далее.

Я был на конгрессе розничной торговли. Там очень много говорилось и о глобальном потеплении, и о том, что связано с этим. Раньше пальмы росли только до такой широты, а сейчас это гораздо севернее. Там, где раньше росли пальмы, теперь пустыня. И по вопросу, когда только люди претендовали на еду.

Вопрос: Пермь.

Я бы хотел вернуться к вопросу о лоббировании. Насколько часто вы сталкиваетесь с водочной и пивной мафией? Нельзя ли как-то охарактеризовать их? Какая из них сильней?

Второй вопрос. Насколько часто вы вынуждены давать взятки при входе в регион?

Хасис: Насчет мафии. Я могу сказать, что на уровне мафии мы с ними не сталкиваемся. Как в Чикаго. Когда-то они все были мафиози, а потом стали сенаторами и активно начали создавать законы по борьбе с мафией. Так и здесь.

У нас существуют очень четкие правила работы с водочными поставщиками. Эти правила формализованы, все их знают. В рамках этих процедур мафии и существуют. Как это ни парадоксально, когда любой мафиози летит на самолете, ему не приходит в голову пойти шантажировать директора аэропорта, чтобы ему бесплатно дали билет потому, что он мафиози. Он свои мафиозные устремления реализует в других, более привычных для него, местах. Я думаю, что часть оптовых рынков в части «паленой» продукции (такой термин у нас тоже есть), наверное, все это есть.

Мы, как сеть, с мафиями – ни пивными, ни водочными – на уровне, который вы имеете в виду, не сталкиваемся. Мы сталкиваемся с мафиями с точки зрения индустриальных интересов, когда нам говорят, что давайте будем на уровне государства устанавливать правила работы между вами, сетями и вашими поставщиками. Я считаю, что это тоже мафия, которая заинтересована в том, чтобы улучшить свою экономику за счет сетей, а значит за счет покупателей. Но это уже мафия в белых воротничках. Она совершенно другая.

Второй вопрос был про взятки. В Барселоне недавно был конгресс, там задали вопрос про взятки. Я сказал, дословно, следующее. Мы являемся частью страны. И какая страна, что в стране происходит, то происходит и у нас. Мы не можем построить, как в известном анекдоте: кругом суббота, а у меня четверг.

К сожалению, когда вы едете на автомобиле и вас останавливает гаишник, то лично я не помню ни одного случая в жизни, когда гаишник бы начал составлять протокол, не взяв деньги. Просто таких случаев не было ни разу. Даже если меня останавливают рядом со Спасскими воротами Кремля.

С фактами коррупции все из вас сталкиваются каждый день. Не только на дорогах, но и в школах, университетах, когда детям нужно поступать. Или, например, в здравоохранении. А вы хотите, чтобы у нас было по-другому? Конечно, к нам приходит пожарный. Он приходит с целью проверить, как соблюдаются правила пожарной безопасности? Конечно, нет. Он приходит 13-го числа как за зарплатой.

Короче говоря, чем больше контролирующих органов у государства, тем больше поборов для бизнеса. Вот сейчас новый закон будет о торговле и мы установим вместо уведомительного порядка открытия магазинов разрешительный порядок. Почему? Потому что на этом настаивают регионы. Они хотят иметь право разрешать. С моей точки зрения, они хотят это право только потому, что хотят иметь еще один источник незаконного обогащения. 

Страна у нас, к величайшему сожалению, сильно коррумпирована на многих уровнях. И до тех пор, пока в целом не будет меняться ситуация в стране, в каждой из наших отраслей деятельности будет то же самое. Если вы мне скажете, что в вашем бизнесе коррупции нет, то я в это не поверю. Я точно знаю, что она есть. Называется «Джинса». На уровне всех изданий, даже самых уважаемых, безусловно, она процветает.

Ясина: Пытаемся бороться. Вот создали специально Клуб региональной журналистики 6 лет назад.

Хасис: С моей точки зрения борьба с «джинсой» иногда принимает совершенно отвратительные формы. Нам говорят: мы будем показывать что-то по телевизору, но мы все это вырежем, потому что если там промелькнет какой-то бренд, нам скажут, что мы за это деньги получили.

Ясина: Мерзко. Что говорить? Тем не менее.

У вас, в общем, психологический бизнес. То есть вам покупателей надо изучать. Они же наверняка имеют какие-то предпочтения, которые можно изучить с научной точки зрения. Скажите, много ли денег вы тратите не на рекламу, а на маркетинговые и психологические исследования? Проводите ли их? Какая это доля в вашем бюджете?

Хасис: Насколько много психологии в нашей работе? Я могу сказать, что, к сожалению, психологии не так много. Думаю, психологическое образование мне пока вряд ли пригодилось бы. А вот если бы у меня было образование психиатра, думаю, это часто пригодилось бы. Это и в вопросах, связанных с приобретением сетей. Когда начинаешь разговаривать с владельцами сетей, часто после первого же диалога понимаешь, что человеку срочно нужна психиатрическая помощь. Когда разговариваешь с чиновниками. Звонит мэр какого-нибудь города и говорит: «Мы тут банкет проводим в мэрии по поводу Нового года. Я пришлю вам счет на 40 тыс. долларов. Скажи, кому его отнести, чтобы вы его оплатили?». Вот что? Я говорю: «Отправь его в свою бухгалтерию. Пусть с твоего личного счета спишут». 2-го января приходят все инспекции города. Все до одной. Мэр поручил найти нарушения.

То, о чем вы говорите, очень важная вещь. Мы уже много этим занимаемся. Для того, чтобы быть лучше других, недостаточно найти прямой путь к кошельку покупателя. Часто нужно найти путь к кошельку покупателя через его сердце. Именно поэтому мы проводим много разного рода акций: спонсируем российский футбольный союз, чтобы наша сборная чего-то достигла. Мы очень рады, что номер заявки России на Олимпиаду в 2014 году в Сочи был под номером 5. Нам приятно, что есть определенное совпадение. Мы участвуем в благотворительной программе «Линия жизни». Не только сами участвуем, но предоставляем возможность нашим покупателям участвовать и спасать детей. 

Например, недавно была программа «Поле Чудес», посвященная «Х5». Она была направлена, в первую очередь, на наших сотрудников. Мы хотели через наших сотрудников донести до покупателей мысль, что тысячи людей, которые работают на них в наших магазинах, - это живые люди – с характерами, с достижениями и так далее. Это тоже путь к сердцу покупателя.

Акция «Волшебный купон». Мы первыми начали ее проводить. Она была интересной, поскольку в России первый раз применялась. За каждую покупку в «Перекрестке» давали полупрозрачный купон, который нужно было в определенное время трансляции приложить к экрану телевизора, и на этом купоне высвечивается: какой приз ты получил. И так далее.

Это психология или психиатрия? Я не знаю. Это маркетинг.

Ясина: Лев Аронович, спасибо вам.
