Якобашвили Давид Михайлович
Председатель Совета директоров ОАО «Вимм-Билль-Данн»
«Стенограмма выступления»
Ведущая: Мне очень приятно вам представить Давида Михайловича Якобашвили не только потому, что у нас звезды такого высокого полета, птицы полета, звезды масштаба не так часто бывают. Спасибо тебе, дорогой. Просто, понимаете, посмотреть на человека, который своими руками создал огромное предприятие, платит кучу денег в виде налогов, создает рабочие места для огромного количества людей – ведь это, собственно то, что и нужно России. У нас выступал Сережа Петров, который «Рольф», торгует автомобилями. Интересно, а сколько народу трудоустроил, если так можно сказать. Сколько раз выступал Олег Киселев, другие ребята. Вот это вот мне всегда особенно приятно представлять. Не просто экспертов в какой-то проблеме, хотя эксперты у нас, вы сами знаете, все самые лучшие, но и вот их, наших любимых, тех, на которых ВВП. Давид, расскажи нам что хочешь: про жизнь, про компанию, про то, как ты пришел и придумал «Вимм-Билль-Данн». Мы его пьем, стараемся.
Якобашвили: Стараемся – это почему?

Ведущая: Потому, что вкусно. Особенно черешневый нравится. Это вообще супер. Друзья мои, я думаю, что мы попросим Давида Михайловича немножко рассказать, а потом забросаем его вопросами.

Якобашвили: Я не знаю. Мне вообще было бы легче отвечать на вопросы. Это было бы как-то легче.

Ведущая: Нет, мы можем и вопросы – ответы, можем как угодно.

Якобашвили: С чего мы начинали.

Ведущая: С чего начинали лучше все-таки рассказать.

Якобашвили: Это давным-давно избитая уже тема. Я ничего нового не смогу рассказать. Просто хочу сказать, что первый опыт в сельском хозяйстве был – выращивание поросят. Это было в 1982 году, когда пришел новый министр Внутренних дел. Тогда Министерство Внутренних дел вдруг решило, что будем давать поросят на откорм. Министр Внутренних дел в те времена, в 1982 году решил, что будем давать поросят на откорм, а потом будем принимать по 2,5 за килограмм. И вот было хорошее решение – в сельское хозяйство пойти в то время потому, что занимался ремонтом различной радиоаппаратуры. Это все равно было уголовно наказуемым делом. Правда, еще что-то и легальное делал – ставил сигнализации на окна. Вот такой первый опыт сельского хозяйства показал, что можно что-то заработать. Хотя из 200 поросят, которых я взял, остались в живых только 100, но они выросли до 100 – 115 килограмм каждый. Главное, мне удалось их погрузить на большой грузовик, повезти обратно в МВД, в 1982 году, на нескольких грузовиках. И вдруг, в центре города, представляете, выскакивает три хряка через огромный борт, там 2,5 м. Я начинаю судорожно считать, что это 250 рублей каждый. Представляете, мы их поймали. Мы были всего вдвоем. Мы их поймали и закинули через борт. Представляете, взяли за ноги, за руки и закинули через борт, и, на самом деле, попали. Два раза промахивались, но попали. Но это был ужас. Это была трагедия потому, что был в белой майке, в белых штанах. После этого смотреть было, конечно, тяжело. Вот это был первый опыт в сельском хозяйстве.
А потом, конечно, пошло дальше. Так мы занимались всем. Это было в конце 80-х годов. Это был и опыт работы с автомобилями. Привозили автомобили из Америки. Покупали на аукционах по $600, даже по $300, такие большие «дажмпы», везли до Финляндии. Корабли их везли до Финляндии. А в Финляндии мы их брали и своим ходом везли сначала в Ленинград. Там у нас в Ольгино был отстойник. Потом до Москвы. Некоторые доезжали, а некоторые не доезжали. Те, которые не доезжали, наутро уже нельзя было забрать потому, что за ночь их грабили. А так, которые доезжали, доезжали сюда и с хорошей прибылью. Мы, в конце концов, зарабатывали на этом неплохие деньги. Потом получили дистрибьюторство «Дженерал Моторос», потому что у нас был сервис, мы могли восстанавливать эти машины. Потом на Москве-реке в Северном порту стоял корабль, мы его арендовали. Там первая жила первая группа итальянских рабочих, которая строила бензоколонку «Аджик» на Ленинградке. И зарабатывали тоже неплохие деньги. Мы платили деньги за проживание. Там еще отдельных туристов ловили из Шереметьево. Привозили по $10 за ночь. Некоторые торговались, мы и за $3 уступали. Все равно было хорошо потому, что за рубли платили за этот корабль в месяц, а получали живые доллары: и переводами, и так получали. Это было неплохо. Потом устраивали туры. Тоже из Шереметьево туристов возили по Москве-реке потому, что туристы обычно приезжали и сидели в таможенной зоне. Их не выпускали просто в город, а на автобусе выпускали с представителем власти. Наш турагент возил их по городу. Они платили по доллару или по два за экскурсию – это были классные деньги в те времена. Это 1987 – 1988 – 1989 годы. Потом еще покупали кругляк в Ленинградской области. Потом его размещали на заводах. Местные заводы уже стояли в те времена. Размещали заказы, делали деловую древесину для европоддонов и вывозили в Финляндию. Первый опыт показал: заработали 22000 марок. В те времена – хорошие деньги. Тоже было хорошим подспорьем. И так такие бизнесы шли.

Вот в 1992 году встал вопрос по поводу розлива соков наших друзей, партнеров. У них был первый опыт, но не до конца получалось. Вот мы начали первый розлив соков на Лианозовском молочном комбинате. Первый был «J7» почему – потому, что это семь вкусов. Конечно, после этого производим около 26 вкусов только одного «J7». Это был первый опыт потому, что, на самом деле, вы помните, какие это были соки в те времена, в каком виде они преподносились - то, что завозилось. В 1994 году вошли в Лианозовский комбинат. Купили. 25-процентная доля была у ЮКОСа. Мы ее сторговали. Купили. И потом дальше и дальше начали скупать акции. Начали производить молочную продукцию. Во всяком случае, она там производилась, но она производилась в количестве 15 – 20 т в день. Сегодня мы производим 2000 т в день на этом Лианозовском заводе. Это, в общем-то, самый большой завод сегодня в Восточной Европе. Вот так развилась компания. Работали сами. Много уделяли ему внимания.
На сегодняшний день у нас уже есть определенные эксперты. Их пригласили из-за границы потому, что у нас нет достаточного опыта вести такую компанию, в которой около 30 тыс. работающих и такие большие обороты, и так много предприятий по всей России и в странах бывшего Советского Союза. В каких-то вещах мы сильны, в каких-то вещах мы слабы. Следовательно, получается лучше. Вот видите, мы привели иностранцев в такую крепкую команду ребят.

Ведущая: Из Кока-Колы у вас парень работает?

Якобашвили: Да, из Кока-Колы парень пришел. Он пригласил еще ребят. Мы как-то подтянулись какие-то вещи делать. Получается неплохо. Капитализация компании достигла довольно-таки внушительных размеров. Будем, конечно, идти дальше. Рост около 4 млрд. В ближайшее время, я думаю, будем еще дальше развивать компанию. У нас есть еще много задумок – приобрести несколько предприятий, которые светятся на рынке именно в молочной продукции. Есть еще какие-то предприятия, которые бы нас интересовали в синергичных областях, тоже по продуктам питания. Вот, мы сейчас профиля выпускаем, на самом деле, неплохо. Они пользуются большим успехом. Если мы будем еще что-то выпускать, я имею в виду синергичное с молочным производством и детским питанием, и соковым производством, то будет вполне нормальная вещь. Можем выходить и за пределы страны. Удачно работаем на Украине, в Узбекистане, Киргизстане. Было бы хорошо и в Казахстане работать. Есть желание работать и в Закавказских республиках. Вот такие планы.

Ведущая: А можно вопрос я задам? Давид, мне самой очень интересно, каким образом вы после дефолта 1998 года почувствовали, что импорт стал отступать, рубль стал намного слабее, и для вас импортировать было уже не так интересно, как до дефолта? Своя продукция стала более востребована. Насколько я понимаю, на этом импортозамещении у вас первый такой рывок кверху и произошел. Как вы это почувствовали? В какой момент?
Якобашвили: Я скажу, что все равно было тяжелое время.

Ведущая: Еще бы.

Якобашвили: Потому что перемены были достаточно тяжелые. Но в соках была небольшая конкуренция, надо с этим согласиться потому, что первые соки мы вообще продавали с маржой 150%. Это дало нам возможность много чего сделать. Потом, конечно, уже начала сужаться маржа. Сегодня это очень низкомаржинальный бизнес для нас. Но в любом случае он интересен потому, что охват, обороты, чисто поток денег и так далее. Но вот в 1998 году было сложно. Конечно, я не могу сказать, что это была неудача. Большая удача была в том, что многие иностранные производители отступили в этот момент и дрогнули. Это было нам огромным подспорьем потому, что у нас не было такого…

Ведущая: То, что называется импортозамещение.

Якобашвили: Да. У нас не было такого опыта, как у иностранцев, но у нас была выживаемость, я вам скажу, потому, что мы привыкли бороться в любых условиях, вышли с улицы. Так что мы выстояли в той ситуации. Я думаю, мы даже выиграли на этом.

Ведущая: А вот сейчас вы чувствуете, что рубль уже сильно укрепился и не боитесь снова импорта?

Якобашвили: Сейчас ничего особенно не боимся совершенно. Ничего не боимся в этом плане потому, что мы уже укрепились на рынке. Конечно, нам надо тщательнее работать и все время смотреть вокруг. Мы знаем, какие у нас есть проблемы, очень хорошо знаем, и стараемся их решать потому, что это дало нам за последний год рост. Мы знаем, где наши прорехи.

Ведущая: А где?

Якобашвили: Во-первых, страна огромнейших масштабов. Это дистанции. Важно, чтобы в каждом киоске присутствовала наша продукция. А есть вот такие киоски. Допустим, мы им дали киоск. Там наша реклама, и ни одного нашего продукта нет. Вот в этом слабость. Логистика. Вовремя поставить, вовремя отследить, вовремя как-то оштрафовать. Дисциплину нужно поддерживать. Дистрибуция. Поставки вовремя. Производство. Допустим, завтра будет совещание в Департаменте потребительского рынка по поводу сбоев с поставками с Лианозовского завода. Многие бывают причины. Бывает причина и с электричеством, бывает причина, что не вовремя строители что-то закончили, отладили машину. Кто-то еще там что-то напортачил, и бывает срыв. Вы представьте 2000 т в день на одном заводе. Это составы. Надо отгрузить, надо сформировать заказ, надо более 600 видов продукции. Надо сформировать разные пакеты, загрузить на определенные траки, запустить их на территорию, выпустить их с территории, проверить машины, чтобы не украли потому, что воруют тоже безбожно, если только дать возможность. И так далее. Все надо отслеживать. Это непростая задача. Тем более, что завод технологически не создан для производства такого огромного объема продукции. Я имею в виду, что он был создан для производства 900 т в день продукции. А вы помните, какая продукция в основном выпускалась. Ну, 6 – 10 наименований. Сегодня наше предприятие выпускает более 1000 видов продукции. Это же все надо отследить и правильно сформировать.
Ведущая: Друзья мои, давайте перейдем к вопросам. Давайте начнем с Владивостока, чтобы у нас «от Москвы до самых до окраин». Мы вообще по нашему семинару изучаем географию родной страны. Так что, Давид Михайлович, присоединяйтесь.
Вопрос: Владивосток.
Давид Михайлович, сегодня, в частности, и вообще много говорят о кадровой проблеме. Как вы решаете кадровую проблему? Где она, на Ваш взгляд, стоит острее, в Москве или в регионах? И основные принципы кадровой политики. Спасибо.
Якобашвили: Я вам скажу, что это одна из самых основных проблем потому, что отсутствие кадров. Если бы были кадры, можно было бы столько наворотить, что просто… Там все это измеряется по одежке. Что можем, то и делаем. Кадры собираем на рынке, который здесь есть, в регионах. Где можем – находим. У нас сегодня достаточно крепкий департамент, который занимается human resources – человеческими ресурсами. Опять-таки, это большая проблема, нечего сказать потому, что сегодня в России есть, конечно, хорошие менеджеры. Очень хорошие менеджеры по происхождению, российские ребята. Возьмите Изосимова, который в Билайне работает. Рошевский, Варданян и так далее. Есть ребята, которые на самом деле могут управлять компаниями и прекрасно сумели разобраться. Они заканчивали хорошие институты, на отлично заканчивали. Еще и жизненный опыт огромнейший. Но их не хватает в больших компаниях. Компании становятся больше. Вот мы пригласили иностранцев на эти роли. Потому что, на самом деле, те административные задачи, которые они могут решать сегодня, те управленческие задачи, которые им нужно решать, я не смогу решить никогда в жизни. Я могу другие вопросы решать для моих партнеров, а вот на эти задачи нужно приглашать уже достаточно…
Реплика: Вы приглашаете людей из других компаний или своих растите?

Якобашвили: Мы своих растим, конечно. У нас уже набирается хороший коллектив. У нас только средний персонал, есть высший персонал – ребята, которые выращены с самого начала на предприятии, и юристы у нас выращены. С самого первого дня работают юристы, руководители всего молочного подразделения. Это значит оборот порядка 1 200 000 долларов ведет Олег Кузьмин, умница парень, выросший, в общем, в компании и так далее. Детское питание – у нас прекрасные есть кадры. Но всегда не хватает потому, что столько предприятий, столько людей, столько направлений. Проблема.
Вопрос: Красноярск.

Мне интересно, в какой момент вы решили отказаться от непрофильных бизнесов и сосредоточить усилия на соках? Как вы поняли, что вот это то, что надо, это пойдет?

Второй вопрос связан тоже с моментом принятия решения. Сейчас, как я поняла, вы решили диверсифицировать бизнес. Я даже читала о том, что даже в совершенно непрофильный бизнес, даже в медицину начали вкладывать деньги или подумывать об этом. С чем это связано? Как вообще Вы видите дальше развитие бизнеса? Вот два вопроса. Спасибо.

Якобашвили: Я скажу правду. Никогда в жизни не отказывался от разных бизнесов. Они всегда были и есть. И они всегда прибавляются, убавляются. Некоторые уходят, некоторые приходят. Так что про бизнесы не могу сказать ничего. У нас сегодня параллельно существуют бизнесы, которые ничего общего с Вимм-Билль-Данном не имеют. Это и волгоградский проект по переработке зерна, производству зерна, производству хлеба, печению хлеба, а также переработка зерновых и производство различных завтраков, различных смесей, комбикормовые заводы и перевалочные есть огромные элеваторы и так далее. Это все существует. И с недвижимостью у нас очень много проектов, которые, на самом деле, приносят достаточно высокие заработки. Это сегодня вопросы с недвижимостью в Москве, Московской области, в Санкт-Петербурге. Так что мы ни от чего не отказываемся.

Реплика: Как их подбираете?

Якобашвили: Вы знаете, выбирать это такая вещь – это чутье, это интуиция. Я так скажу. Вот я смотрел, мы бизнесами занимались, у меня в компьютере 300 – 400 различных видов бизнесов, которыми мы занимались. Мы даже и одеждой занимались. Был магазин «СуперРайфл». Продавали кухни, устанавливали кухни. Продавали какую-то мебель. Отделывали гостиницу Метрополь и так далее. Огромное количество разных вещей так, что просто и не вспомнить. Что-то оправдало ожидания. Примерно две трети – это проигрыш. Просто начинались и заканчивались ничем, или проигрышем, или просто нас обманывали. Мы там верили. Это может быть и не обман, но у меня сейчас в Кабардино-Балкарии есть завод по производству сухих смесей и вяжущих гипсовых – это гипсокартон и так далее, вот такие вещи. Но, на самом деле, когда мы начинались, такие строились планы, что это будет вообще прекрасно, это будет новшество, которое выдумали местные инженеры. Это такая печка, которая обслуживает все запросы по этой гипсовой горе, этот гипс мы переработаем. Но до сих пор я ни копейки денег не взял, шесть лет прошло. Но вот сейчас уже начинает что-то вырисовываться, потому что то, что оборудование не поставили, то, что самодельно сделали, далеко разнится с тем, какие планы они рисовали. Сегодня приходится покупать уже «сорелевское» оборудование из Франции и так далее, и тому подобное. Значит, это еще инвестиции и так далее. Вот таких бизнесов много. А шесть лет помноженные на несколько миллионов долларов и на процент – это большие отвлеченные деньги. Надо ждать, пока что-то получится. Сейчас мы это приведем в порядок, я думаю. Уже договорился с президентом республики, что мы отстраним в сторону тех людей, которые мешают полностью нам развиваться, тянут в сторону, иногда ставят запреты перед гипсовой горой или отнимают кусок земли, не хотят нас пускать на территорию завода и так далее. К сожалению, бывает и такое. Я думаю, что сегодня это огромная потребность в том регионе на все строительные материалы, и, я думаю, мы будем впереди.
Ведущая: А вот у нас тут возник, я прошу прощения, что вмешиваюсь… Лен, вот из города Павлова, я про вас, я про вас. Вот город Павлов в Нижегородской области не хотят гипсовый карьер. Все против. Говорят, что ужасно вредно, противно. Вот мы вчера с Волошиным как раз на эту тему разговаривали, Лена все у него спрашивала, каким образом жители могут запретить и отказаться от этого проекта. У меня вопрос в этой связи. А вам часто мешают жители? Вот против строительства завода.
Якобашвили: Нет, нет, не жители мешали там, потому что единственное предприятие, которое работает в этой вот Туймазинской долине – это наше предприятие. Работают там 300 человек, хотя могут работать всего 60. Так что все родственники, близкие там все работают. Так что никуда не деться. Они не запрещают. Там просто есть некоторые люди, которые хотят еще…
Ведущая: Я в принципе про то, что бывали ли у вас случаи, когда местная общественность была против там строительства какого-то завода или любых мощностей? Экология, говорят, испортится и так далее. Вот имели вы дело с протестами граждан?

Якобашвили: Ну, имели. Да, имели когда-то, но это совсем немного. Допустим, граждане на Рублевском шоссе были против этого птичника. Такой запах стоял в радиусе 5 км. И по просьбе трудящихся мы передали этот птичник в пользу государства со всем оборудованием, и закрыли предприятие. Так что сегодня не пахнет. Мы пошли навстречу просьбам трудящихся.

Ведущая: Это жители Рублевского шоссе.

Реплика: Их надо убирать и взрывать.

Ведущая: Мне кажется, Вы преувеличиваете.

Вопрос: город Ейск.
Давид Михайлович, вопрос такой. Откуда такое необычное для России название вашего предприятия?

Якобашвили: Вимм-Билль-Данн?

Журналист: Да.

Якобашвили: Да, на самом деле, необычное. Его придумал мой партнер. Он хотел назвать предприятие чем-то иностранным потому, что, если бы назвали мы это «Домиком в деревне» в то время, то никто бы не стал пить этот сок.

Ведущая: Это же было раньше. Сейчас мода на все российское.

Якобашвили: А потом, когда уже пошло течение русского и начали верить в российские предприятия, мы уже начали называть там «Чудо ягода» и сок «Любимый» и так далее. Но в то время было вот так. Потом мы попросили одного художника, он нам нарисовал образ такого милого животного то ли мышонка, то ли лисенка. Сначала же думали, что это будет для детей. Детей будут поить соком и так далее. Потом это уже переросло во что-то серьезное. А так это же была шутка.

Ведущая: Слушайте, я хочу вам рассказать очень коротко одну историю. Давиду Михайловичу тоже будет интересно, я думаю. Историю о том, как в стране устанавливалась налоговая дисциплина. По поводу налога на прибыль. Я не помню, кто мне это рассказывал. В общем, по-моему, кто-то из коллег журналистов беседовал с Починком, который тогда был как раз у нас главным по налогам. Это был где-то конец 90-х годов или начало 2000-х. А вы знаете, как Починок выглядит. У него такие довольно-таки приличные ушки. Он говорит: «Ты знаешь, даже ушастый начал налоги платить. Все. Пошло». Мой приятель смотрит и думает: «Кто же у нас в правительстве ушастый? Это более, чем Починок. Неужели он про себя так говорит». А он потом так хлопнул себя по ноге и говорит: «Вимм-Билль-Данн, конечно». Слово забыл. Но, тем не менее, ставил в пример, налоги платят.

Вопрос: Иркутск, «Сибирские новости».

Давид Михайлович, скажите, пожалуйста, понятно, что большое количество людей трудятся над тем, чтобы придумать новый продукт. Или новый вкус, или новое название. А есть ли Ваши авторские вещи, которые Вы придумали. Вот встали утром и поняли, что нужно черешневый сок производить, потому что Ирина Евгеньевна будет его всегда покупать, или какое-то, которое Вам принадлежит?
Якобашвили: Нет, я не придумал ничего этого. Единственное, моя инициатива – это создание диабетических продуктов. То есть, с нулевой жирностью. Это была моя инициатива, потому что это сегодня важно. Сегодня на рынке этого мало. Присутствуют продукты иностранного производства. Нам это нужно разрабатывать. Ну, еще есть различные варианты. Я поел там йогурты с орешками, вкусные были, и я тоже попросил сделать такого плана. Швейцарцы выпускали. Мне понравилось, я тоже попросил выпускать такие вещи. И еще у нас сегодня такая тема стоит. Это производство биологически чистых продуктов с добавками различных минералов, витаминов и так далее.

Вопрос: Брянск.

Давид Михайлович, вопрос, связанный с тем, который задавала Ирина Евгеньевна, по поводу дефолта 1998 года и тоже по поводу названия. Вот у меня такое ощущение, это моя личная оценка, что пищевая отрасль довольно легко перенесла период перемен. Особого спада не было. Быстро начался подъем. В связи с этим есть ли возможность продвижения российских товаров, особенно российских брендов на другие рынки как развитые, так и развивающиеся?

Якобашвили: Что касается продуктов питания, то мы сегодня, то есть еще года два назад, получили права продажи наших продуктов на Западе, а именно в Европейском сообществе. На соки мы получили еще лет 7 назад, а на молочную продукцию пару лет назад. Так что проходим по критериям качества продукции, именно молочной. Вопрос в том, насколько мы сможем продавать на Западе огромное количество нашей продукции. Чуть тяжеловато, потому что, допустим, у финнов есть экспортная дотация. Если финны экспортируют продукцию, то они получают за это хорошие деньги от государства.

Реплика: А куда смотрит ВТО?

Якобашвили: А ВТО никуда не смотрит. ВТО вырабатывает будущее, вырабатывает условия для вступающих новых членов. А вот на то старое они не смотрят, потому что многие страны дают определенные обязательства – 5 лет, 10 лет. Вот французы, помните, какие были забастовки у французов? Фермеры выходят и перекрывают все дороги, потому что у него урезают какие-то дотации. Каждая французская корова получает два евро в день зарплату. Американцам платят не за то, что они производят, а за то, чтобы они не производили. Это тоже определенная помощь и так далее, и тому подобное. Есть какие-то вещи. Конечно, несравнимо то, что идет в сельское хозяйство. Хотя бы взять батьку Лукашенко. У него там 20% бюджета идет в сельское хозяйство, а у наших друзей с Украины 12% идет в сельское хозяйство. А у нас идет 1,32% бюджета.
Вопрос: Белгородская область.

Давид Михайлович, буквально сегодня несколько часов назад нам рассказывали, что крупное торговое предприятие оказывает влияние на поставщиков. То есть, диктует им цены. Как у вас складываются отношения с торговыми предприятиями? Диктуют ли они вам цены, и вообще дружите ли вы с ними или нет?

Якобашвили: Нам надо дружить. Обязательно дружить, потому что, конечно, не дружить будет сложно. Потому что все большее и большее влияние сегодня находится в руках у сетей. Они начинают продавать большие и большие объемы. Раньше у нас были совершенно незначительные объемы через сети. Мы продавали на мелкооптовых рынках, через маленькие магазины и так далее, а сегодня уже надо со всеми считаться. А они становятся более сильными. Следовательно, они диктуют определенные условия. Конечно, многие сети диктуют даже такого плана условия, как производить продукцию под их брендом. Они просят разливать нашу продукцию, но под их брендом. Следовательно, мы здесь должным образом теряем и так далее. Там будут вечные проблемы. Эти проблемы существуют и на Западе, и на Востоке, и во всех развитых странах – это везде одна и та же проблема. Это проблема борьбы между производителем и продавцом. Конечно, единственное, чем мы можем победить – это теми объемами, которые мы можем произвести, тем качеством, которое мы можем произвести, и тем разнообразием продукции, которое мы можем произвести. Иначе они не будут с нами считаться. Допустим, как иногда действует правительство со своей страной? Они начинают давить на магазин, чтобы магазин справился с нами. Вот сейчас такое новшество, которое придумало московское правительство. Они решили, что надо ставить на каждой упаковке любого продукта: содержит или не содержит ГМО. Это такой сложный вопрос. Конечно, обязательно надо информировать покупателя, что он покупает. Он должен знать содержимое продукта. Но такое пространное обозначение, как содержит или не содержит ГМО… Тут вопрос: «Содержит одну молекулу или содержит определенный процент?» Где критерий этого? Мы боремся сегодня. Опять мы разговариваем с московским правительством и со всеми общаемся на эту тему. Пока их очень тяжело убедить, потому что они купили несколько лабораторий. Все эти лаборатории будут брать определенные деньги, и микрочипом проверять, есть ли в данной продукции ГМО.
Ведущая: Купили – надо трудоустроить теперь.

Якобашвили: Да, надо трудоустраивать, надо заработать денег. Но вопрос в том, что есть ли в данном продукте ГМО. Я вам обещаю, что в каждом из нас есть ГМО, но сколько? Одна молекула, миллион молекул или 0,1%, или 0,08% и так далее. Из-за этого развитые страны выдумали определенный критерий. Есть критерий безопасности и небезопасности, влияния и невлияния. Критерий – это 0,9%, влияние и невлияние. Если вы потребляете любую продукцию, если там менее 0,9% содержание генномодифицированных объектов, следовательно, это никак, никоим образом не воздействует на организм, никогда. Они к этому пришли своими клиническими опытами и определенными научными изысканиями. А у нас такая вещь: есть или нет. «Есть или нет» - вы зависите от лаборанта, который положит сразу же денежку в карман и вам скажет, напишет: есть или нет потому, что найти – он всегда найдет. Найти его везде можно. Вот вы положите цветную капусту рядом с тонной картошки. А любая цветная капуста и вообще все крестоцветные содержат генномодифицированные объекты. Через 48 часов в этой картошке тоже будут генномодифицированные объекты. И что? Эта картошка тоже зараженная или незараженная? Насколько она зараженная? Она заражена на 0,1%. Да это и не имеет значения. Если она будет зараженной на 5%, то тогда это, может быть, имеет значение, если докажется, что генномодифицированные объекты в данном продукте могут вызвать у вас определенные отклонения в вашем организме. А если этого не докажется, то тут не будет. Тут вопрос этого критерия, с которым мы боремся, чтобы как-то огульно не принимать решения. Они сначала написали бумагу всем сетям, что если добровольно не напишут на своей упаковке, есть или нет, не проверив заведомо в наших лабораториях, то тогда не пускать на полки.
Ведущая: Это называется рэкет.

Якобашвили: Вот это мы отбили. Вроде сейчас это, на самом деле, добровольно определенный период времени. Потому что обычно упаковка заказывается за год вперед или, не знаю, за 6 месяцев вперед, и пока ее не выработаешь… Или надо ее выбросить. Выбросить – это миллионы долларов. Это очень тяжело. Сначала надо ее всю отработать, а потом уже можно на ней что-то писать заново, придумывать новую упаковку и так далее. Вот такие проблемы возникают. Следовательно, мы очень зависимы от сетей.

Вопрос: Уфа.

Давид Михайлович, скажите, пожалуйста, планируете ли вы в ближайшее время запустить какие-нибудь новые интересные крупные проекты в регионах? Если да, то где именно?

Якобашвили: Я вам скажу, что я вообще в силу того обязательства, которое мы давали американской комиссии по ценным бумагам, не могу говорить вперед о том, что мы собираемся купить и в каком регионе. Конечно, мы хотим присутствовать во всех регионах, где нас сегодня нет, и где, на самом деле, есть рынок для нашей продукции. Это в первую очередь. А во вторую, где есть молоко. Вот в Уфе у вас прекрасно, огромное количество молока. Единственная проблема, с которой мы сталкиваемся – это сбор молока. Потому что хозяйства в основном содержат 2 – 3 коровы, а собрать это все, сохранить, довезти до определенного места, слить, держать это в определенных температурных условиях, потом доставить это на завод – это огромная проблема. Мы много раз говорили с вашим президентом на эту тему. Пока у нас есть уже какие-то результаты. Мы где-то смогли объединить несколько хозяйств, делать побольше размером. Уже легче во все это инвестировать, легче довозить большие объемы, чем маленькие и так далее. А дальше у нас в планах есть покупка нескольких предприятий. Мы ведем определенные переговоры. Мы даже смотрим выйти за пределы России и бывшего Советского Союза. Я имею в виду придти в другие страны и работать там, потому что это интересно. Это дает такой определенный рабочий задор. Но я вам скажу, что все равно концентрироваться надо на России, потому что потребление в России достаточно низкое – 250 кг на человека. В Советском Союзе потребляли 370 кг на человека. Европа потребляет молока и молочных продуктов 450 кг, Скандинавия потребляет до 500 кг. Так что есть огромные возможности.
Вопрос: Ростов-на-Дону.

Скажите, пожалуйста, вот Вы говорите, что есть планы по покупке предприятий, вы больше покупаете предприятия? Вот просто сегодня тоже звучало такое понятие Greenfield. Вы больше покупаете предприятия или строите? И что легче? И, если можно, какие вообще стратегические планы и виды на Юг России?

Якобашвили: Вы знаете, конечно, легче построить. Я имею в виду в будущем. Чтобы иметь хорошее предприятие и легко с ним работать, конечно, легче построить. Но здесь сталкиваешься с определенными проблемами, что: первое, разработать этот Greenfield; второе, построить занимает определенное количество времени, и мы определенным образом отстанем от наших конкурентов. Нам надо сегодня, сейчас и без опоздания. Вот в чем проблема. Из-за этого мы порой покупаем предприятия, которые находятся в очень тяжелом состоянии. Их приходится полностью переделывать, переоборудовать и так далее. Но зато мы в этот момент имеем людей. То есть, персонал, инфраструктуру, уже определенные связи с железной дорогой, связи там другими транспортными компаниями, с поставщиками молока и так далее. Так что нам не удалось построить ни одного предприятия в Greenfield. Одно предприятие мы построили по производству воды на Валдае. Но оно тоже не оправдало ожидания, потому что было уже поздно, сделали определенные ошибки, и сегодня мы от него полностью избавились.

Вопрос: Красноярск.

Мне интересно, по сравнению с другими предприятиями этого сегмента, как выглядит Вимм-Билль-Данн? То есть, какие темпы роста, темпы роста капитализации, оборота? Понятное дело, что совершенно разные сегменты: молочная продукция и соковая, но, может быть, можно дать характеристику в общем, насколько отличается от общей ситуации на рынке ситуация на вашем предприятии?

Якобашвили: По сравнению с рынком мы обгоняем рост рынка. У нас ежегодный рост компании 24%. По прибыли и по всему, я думаю, вы читали, у нас там достаточно высокие результаты. Но за счет чего мы обгоняем рынок? За счет того, что мы, в общем, и поглощаем рынки, новые рынки и забираем у других, у наших конкурентов. Это первое. И второе, то, что мы еще входим в определенные регионы, где нас до этого не было, и где вообще ничего не было порой. Это, допустим, на Крайнем Севере, в Анадыре сегодня продается наша продукция. В Норильск мы пришли. Я не говорю уже о тех южных республиках, где мы везде присутствуем. И стараемся еще и еще, и еще потому, что опять-таки те погрешности, которые у нас сегодня есть - это нужно везде присутствовать, отслеживать, где мы присутствуем и уметь это все туда доставлять вовремя, в хорошем виде и быстрее, чем наши конкуренты.
Вы еще задали вопрос по поводу планов по Южному Федеральному Округу. Мы сегодня работаем в Краснодаре – это Тимашевский завод, Медведовский завод, потов в городе Гулькевичи мы работаем. Есть, на самом деле, планы. В Краснодарском крае у нас сегодня строятся две большие мегафермы по 800 голов. Потом в Волгоградской области мы тоже строим одну мегаферму. То есть, там будут три по 400, в сумме на 1200 голов. Вот такие планы. Потом увеличение нашего присутствия по побережью. У нас есть это в планах. Конечно, были мысли приобретения Сочинского завода, но не получилось. Некоторые нас обходят, и конкуренты обходят и так далее. В Ростове очень интересно нам присутствовать, но пока у нас ничего не получилось. Следовательно, сегодня Тимашевский завод вышел на большие объемы до 1000 т в день, так что Ростов он обеспечивает. Но в любом случае было бы хорошо присутствовать всегда в регионе. Огромный регион, огромное потребление, хороший большой город. Вот так.

Вопрос: «Вечерний Барнаул».

Давид Михайлович, скажите, пожалуйста, в СМИ часто звучит вопрос, что в магазинах мы часто встречаем достаточно большое количество подделок, и эксплуатируется известный бренд, насколько это колоссальные потери для вашего бизнеса?
Якобашвили: Вы знаете, в молочной промышленности мы практически не испытывали каких-то подделок. Не приходилось, потому что это низкомаржинальный продукт, особого интереса нет человеку или какой-то компании что-то разработать или что-то там сделать. Мы сталкиваемся только с тем, что они стараются подделать наш бренд. Есть такой знак «7 Я». Видели? Это Бородино. Там один завод Бородинский. «7» – это похоже на наш «J-7». «Я» - это похоже на «Я» Мултона. А если просто сказать «семья», то это еще у Нидана есть такой продукт. В общем, они у всех чего-то так пооттяпали и вроде неплохо. Но не придерешься, в общем-то. Еще айран. Вот недавно мы обнаружили, что одна компания производит айран и, на самом деле, их оштрафовали за это. Они выпускали совершенно похожую бутылку, как наше «Нео». Было очень похоже, в общем-то полностью соответствовало нашей упаковке, их оштрафовали.

Ведущая: Это уже такая плата за известность.

Якобашвили: А так – не более того. Не видели больше ничего такого особенного.

Якобашвили: Белово.

Давид Михайлович, вот Вы сказали, что у вас на предприятиях работают 30000 трудящихся. Скажите, пожалуйста, какими социальными гарантиями они обладают, есть ли у вас коллективный договор и, соответственно, социальный пакет? Спасибо.

Якобашвили: Это очень-таки сложная задача, потому что, если взять те предприятия, на которых мы давно присутствуем, то, на самом деле, они получают выше среднего именно по регионам. Если в Москве, то заработная плата, которую они получают, медицинская страховка или социальный пакет выше среднего. Иначе у нас была бы большая текучесть. У нас текучесть где-то 2,5% - 3% в год. Это невысокая текучесть по сравнению с другими предприятиями. Но есть предприятия, на которые мы только приходим. На самом деле, бывает плачевная ситуация. Их с нами ассоциируют, но на нужно определенное время. Мы не можем придти и сразу же сделать какое-то чудо. Это невозможно сделать. Но опять-таки, я вам скажу, что по истечении времени, там, года, полугода и так далее, это все налаживается и приобретает вид именно согласно тому стандарту, который существует на наших предприятиях. Опять-таки, текучесть очень низка. Я думаю, что это основной показатель. У меня мало данных по каждому отдельному случаю, но я знаю, какова текучесть. Это достаточно удовлетворительно.
Вопрос: Екатеринбург.
Давид Михайлович, сейчас в России на уровне малого и среднего бизнеса собственники в большинстве случаев ведут оперативное управление бизнесом в то время, как теория учит, что роль собственника заключается в определении стратегии, и оперативное управление нужно передавать в руки наемных менеджеров. Есть два момента, которые мешают собственникам делать это. Во-первых, они боятся утратить контроль над предприятием. И, во-вторых, зачастую, бизнес держится на их личной энергии завоевания. Приходилось ли Вам сталкивать с этой проблемой? И насколько велико Ваше участие в оперативном управлении компанией?

Якобашвили: Вы знаете, да, конечно, мы это все начинали сами, и все делали сами до определенного момента времени. Сегодня у нас иностранные и наемные работники, руководители работают, и есть определенные критерии корпоративного управления, которых мы придерживаемся. На самом деле, из-за этого наша компания по рейтингу сегодня занимает одно из самых высоких мест по корпоративному управлению. Следовательно, получается так, что я не могу принимать ежедневные решения и не имею права вмешиваться в работу Председателя Правления и команды. Но, во всяком случае, стратегические решения без нас не вырабатываются, мы их утверждаем. Мы в ежедневной работе компании принимаем участие, но достаточно пассивное. Но мы должны все знать, что происходит, потому что, к сожалению, у нас условия работы компаний чуть-чуть отличаются от условий работы на Западе или где-то еще, потому что надо решать некоторые административные задачи, которые не всегда иностранный участник может решить. Так что нужно применять определенные свои связи, какие-то контакты и свой опыт для решения определенных задач. А поскольку эти задачи возникают каждый день, то приходится их решать каждый день. Я не хочу сказать, что я занимаюсь там вопросами логистики, продукции, хотя ежедневный отчет получаю и реагирую, сразу же созваниваюсь или разговариваю с управляющим, и мы это решаем как-то совместно или он принимает это к сведению. Во всяком случае, у нас выработались очень теплые отношения.
Ведущая: То есть, отдыха пока не получилось.

Якобашвили: А я и не хотел отдыха, и не собираюсь.

Ведущая: А вот мне интересно. Я так, алаверды к вопросу Вадима, если можно. Вот чисто психологически легко пустить, в общем, постороннего человека, пускай даже вы прочитали в его резюме, что он суперопытный и сделал и то хорошо, и другое хорошо? Ведь наверняка все-таки дите-то свое няньке чужой отдать очень страшно. Вот сильно гложет?

Якобашвили: Очень страшно, но ничего страшного.

Ведущая: Но вот с чего вы все-таки решили привлечь, и как вы на это решились?

Якобашвили: Глаза боятся, а ручки делают. Ничего, страшно, конечно. Ну, мы решились, мы это должны были сделать. Видите, как положительно на это отреагировал рынок, очень позитивно отреагировал. Каждый должен к этому придти. Некоторые предприятия мы до сих пор сами ведем. Там некоторые вещи, какие-то новые объекты, новые проекты недвижимости сами ведем. Но потом находим правильных людей, и они начинают заниматься вопросами. А иногда бывает и неправильных находим, и потом подсчитываем, прочитаешь – прослезишься. Так что это все тоже бывает.

Вопрос: Чита.

Давид Михайлович, личный вопрос. Тоже в этом же ключе. Насколько с развитием бизнеса меняется Ваше отношение к жизни? Как сложно крупному бизнесмену сейчас в этом неспокойном мире?
Якобашвили: Это всем сложно. Знаете, горе у всех одно. У всех проблемы. Они могут быть не всегда соизмеримые, но все равно у всех проблемы. Всегда чем дальше, тем больше проблем. Их не уменьшается, они прибавляются. Мы сами всегда ищем эти проблемы. Так что обычно каждый ищет то, что он находит. Если хочешь бури, значит, находишь бурю. Если ищешь отдыха, значит, найдешь отдых.
Ведущая: Но вот интересно в этой же связи, если можно. Вот чувство ответственности, которое вроде как должно быть присуще бизнесмену с самых первых шагов, Вы в себе чувствуете, что оно просто не по дням, а по часам растет? Потому что Вы же отвечаете за тысячи людей. По сути дела ведь Вы же отвечаете все равно. И за то, чтобы предприятие нормально работало, и продукция нравилась. Вот спите хорошо?

Якобашвили: Сплю очень хорошо, потому что мало сплю.

Ведущая: Ой, слава богу.

Якобашвили: Ответственность совершенно не растет. Она была с самого начала. Просто у меня повышенное чувство ответственности, даже гиперповышенное. Но так оно не повышается и не понижается. Оно остается таким, какое оно есть, потому что там и ответственность за сына, и ответственность за собственную структуру и за чужую структуру, где имеешь какое-то отношение или за порученное дело. Ответственность должна быть. Каждый должен быть ответственным. Но опять же насколько это позволяет его воспитание, его характер, его гены.

Вопрос: Тольятти.
На практике пришлось столкнуться с тем, что одни и те же продукты из молочки, в одной и той же упаковке, но произведенные в разных регионах, совершенно отличаются друг от друга по цвету, по плотности. Бывают ли у вас такие проблемы? Как вы осуществляете контроль?

И, если можно, еще один вопрос. Внедряя свое производство в регионы, с какими проблемами, в первую очередь, приходится сталкиваться помимо проблемы с кадрами? Спасибо.

Якобашвили: Бывают такие проблемы, я честно скажу. Но вот с этим мы боремся. Это тоже одна из наиболее важных наших проблем, чтобы стандарты везде, где бы мы продукцию ни производили, были совершенно одинаковы. Но, понимаете, какая трудность в регионах? Приходя в регион и работая, мы же не можем остановить предприятие. Оно работает. Мы запускаем новую продукцию. Для продукции, которую мы выпускаем, обычно на других предприятиях мы берем оборудование то, которое стоит у нас, допустим, в Москве, везем его туда, допустим, куда-нибудь на Алтай. Повезли его на Алтай, поставили его там. В Москву завозим постоянно новое, другое оборудование и так далее. Вот идет такой безостановочный процесс. Но мы не все успеваем сделать. Что происходит? Вот есть такие выдумщики. Если сухое молоко развести, сделать из сухого молока молоко и разбавить его пальмовым маслом, то вы никогда не отличите цельное оно или не цельное, как будто его только что надоили, знаете, ни по запаху, ни по цвету. Нужен глубокий анализ, нужны дорогостоящие машины, которые это определят. А знаете, сколько таких умников, когда у вас поставщиков больше тысячи одного только молока. Такие умники находятся, такие сильные выдумщики. То, что разбавляют – это просто подъезжают к водокачкам. Если видите, у водокачки молоковоз стоит – не удивляйтесь. 200 литров на одну машину разбавить вообще ничего не стоит. Очень много проблем в этом плане. Из-за этого качество может хромать. Пока мы всего не установим, и все не отладим, а самое главное это приемку надо отладить полностью. Во-первых, там есть еще антибиотики, могут попадаться. То есть, кололи корову антибиотиками, и получается в конечном итоге, что молоко с антибиотиками, бруцеллез и так далее. Есть тысяча вещей, которые надо отслеживать. А это важно потому, что наш бизнес, я считаю, наиболее фражильный. Он такой чувствительный, потому что где-то, чего-то, кто-то поел что-то не то и сказал: «Вот я отравился», знаете, сколько шума из-за этого. А сколько еще жуликов бывает? «Вот мы нашли ртуть, - они говорят, - в упаковке». А потом выясняется – хотели денег заработать. Денег не хватает, разбили термометр, налили туда ртути, принесли. Если бы проглотили, то давно бы умерли от одного шарика. Всякие вещи. Люди на выдумки способные.
Вопрос: Иркутск.

Давид Михайлович, участвует ли ваша компания в социальных проектах, может быть, в просветительских? Спасибо.

Якобашвили: В социальных проектах, конечно, участвуем. Мы не можем не участвовать в социальных проектах. Первое, это относится именно к сельскому хозяйству. Это обеспечение всех наших нормальных поставщиков оборудованием, холодильным оборудованием, оборудованием для хранения, доильным оборудованием, комбикормами. Кому строим фермы, кому машины даем. Вот мы много комбайнов закупали несколько раз, давали комбайны. А другие социальные программы – это и по детским домам участвуем, и по школам пения, и просто по школам, и по отдыху, и с церковью очень, очень много и так далее. Везде участвуем. Невозможно не участвовать. Я десятками письма получаю каждый день. На все надо откликаться. Просто есть, конечно, совершенно глупые предложения, есть предложения совершенно неадекватные. Есть еще предложения, что есть люди, которые просто из этого делают бизнес. Но в большинстве, конечно, у людей огромные проблемы, отчаяния. У кого-то ногу оторвало, у кого руку оторвало, у кого-то ребенок больной настолько, что надо $3000, чтобы его спасли и так далее. Когда можешь – нужно помочь.

Вопрос:
Давид Михайлович, а можете сказать, какая доля вашей молочной продукции в целом по России производится на основе цельного молока, а какая на основе сухого? Меняется ли это соотношение со временем? Есть ли тут проблема?

Якобашвили: Знаете, тут даже в процентном отношении было бы некорректно говорить об этом, потому что у нас есть определенный вид молока, который мы разливаем из сухого, и там написано, что это восстановленное молоко, обязательно пишем, что это восстановленное молоко. Так вся наша продукция должна происходить из цельного молока. Есть определенные виды десертов, которые требуют просто по технологии применения в каком-то объеме самого сухого порошка. А так, на самом деле, где мы пишем, но это не сравнимые объемы, потому что там 98% на 2%, допустим. Мы везде должны обязательно написать, что там не молочный напиток, конечно, потому что наши деятели, администраторы хотят написать, что это молочный напиток. На самом деле, это не молочный напиток, если это восстановленное сухое молоко. Мы пишем, что сделано из восстановленного молока.

Ведущая: Если позволите, я следующий вопрос задам сама. Меня очень беспокоит тот имидж людей не просто богатых, а людей, которые что-то производят. Я недаром начала свое представление Вас с таких достаточно громких слов, но я действительно так считаю. Мне очень хочется, чтобы уважение к вашему сословию испытывало максимальное количество граждан России. Я тут не делю на тех, кто продает, или тех, кто производит, потому что продать тоже надо уметь, и надо вложиться, и надо рискнуть и так далее. То есть, люди созидающие. Тем не менее, в нашей стране до сих пор, ни для кого это не секрет, проблемы есть… «Ах богатые, ах буржуи, ах такие-сякие». Советская ментальность сидит глубоко. Может быть, еще дальше в историю надо забраться, общинная ментальность. Тот, кто выбился в люди, кто стал другим, вызывает неприязнь. Мне кажется, что крайне мало делается в России и с вашей стороны, то есть, не беру конкретно Вас: со стороны РСПП, со стороны объединений производителей для того, чтобы общаться с людьми. Я знаю, что даже рассказывать о своих социальных программах для крупных компаний очень сложно. Я же работала в ЮКОСе. Даже не в ЮКОСе, а с Ходорковским. Я прекрасно знаю, что любое газетное сообщение о социальной программе, а у ЮКОСа их были тысячи… Они всегда приходили и говорили: «Деньги платите». А что значит «деньги платите»? Я лучше на эти деньги в детский дом поставлю еще больше компьютеров, потому что деньги-то одинаковые. Я не вижу сама адекватного решения этой проблемы. То есть, я позволяю такую длинную нотацию, Вы уж меня простите. Мне бы, конечно, хотелось, чтобы власть начала это делать. Чтобы, условно говоря, президент, премьер-министр, все замы, там, наследники, преемники выходили на сцену какого-то большого кремлевского зала, Кремлевского Дворца Съездов, как раньше он назывался, и говорили: «Спасибо этим ребятам. Этот создал столько-то рабочих мест. Этот столько-то налогов заплатил». Учитывая то уважение к власти, которое всегда испытывает среднестатистический россиянин, я думаю, что это бы подействовало. Но, тем не менее, мне кажется, что называется «всем миром» имидж вот этого человека деятельного, человека созидающего нужно поднимать. Скажите, пожалуйста, сколько вы тратите на рекламу? И много ли времени Ваши сотрудники или Вы сами думаете вот на ту тему, о которой я сейчас говорю? Реклама – это немножко другое, я знаю, что реклама – это продвижение продукта. Но, тем не менее, вот имидж класса производителей – это очень важная проблема для России.
Якобашвили: Я, конечно, хочу поддержать в том плане, что на сегодня проблема в том, что нет желания создать большее количество богатых людей. Есть желание создать больше количество бедных людей. Вот в этом большая проблема, потому что как-то отнять и разделить – вот это большее желание. Я думаю, что поколения должны пройти, пока люди как-то изменятся в своем мировоззрении, как-то у них будут другие ценности. Вот американцы. У них есть «американская мечта». Я думаю, в России тоже должна быть определенная мечта, российская мечта. Это что – это быть богатым, быть удачливым, что-то создать, что-то сделать. Пока будет мечта такая: что вот у него есть корова, лучше моя тоже сдохнет, но чтобы его тоже сдохла. Это нужно время. Я думаю, мы к этому придем.

Ведущая: Усилия тоже нужны. Не просто время.

Якобашвили: Конечно, всему пример государство, и все мы равняемся на наших руководителей. Конечно, наши руководители тоже стараются держать нос по ветру и, конечно, их больше устраивает делать действия такие, которые нравятся больше публике, которая больше их поддержит. Все-таки избиратели - это важно. Я думаю, что менять мировоззрение надо. И надо что-то делать.

Что касается рекламы. Мы достаточно много денег тратим на рекламу, потому что продвижение любого продукта по-разному. Допустим, продвижение автомобиля требует 0,8% затрат от бюджета. Продвижение парфюмерии 25% от стоимости продукта. А в нашей продукции от 10% до 15%. Если мы выпускаем новый продукт, то это до 50% иногда от стоимости товара заложено в рекламе. А самая большая реклама самой компании – это наши результаты, наше качество и наше присутствие. На самом деле, мы не тратим деньги на рекламу Вимм-Билль-Данна самого, таковой марки. Ее не существует. Эта марка – просто название компании. Ее знают потому, что она сделала вот такие-то, такие-то, такие-то дела, не более того. Самой рекламой компания не занимается, награды тоже не покупаем потому, что в последнее время очень много желающих таким образом наградить тебя чем-то, я не знаю: Героем России и еще чем-то, ну такими негосударственными наградами. Но потом там мелким шрифтом написано, что столько-то надо заплатить. Этого мы тоже не покупаем, этим не занимаемся. Вся та реклама – это только хорошие результаты и то, что нас вспоминают. Если мы хотим, чтобы где-то про нас написали, то за это надо платить деньги, но мы не делаем этого.
Ведущая: Я вот про другое говорю. И вы прекрасно это понимаете, и ребята в зале, и Вы, Давид Михайлович, что страна остро нуждается в культе человека созидающего, человека, который делает дело, человека, который начинал так, как начинали Вы или вот тоже у нас был мой друг Олег Киселев, пока он еще не уехал в Англию. Он рассказывал, как он неплохо жил – замдиректора Института физической химии или там какого-то такого института. Стал заниматься бизнесом, поволокло его в ту область, 1988 год, с кооперативов начинал. И Каха Бендукидзе про это у нас рассказывал. Очень интересно. Ведь почему я очень хотела, чтобы Вы пришли? Потому что ребята должны видеть: «Вот он, очень богатый человек. Вот так он выглядит». При этом он нормально разговаривает, у него душа болит за то, что у него разные стандарты получаются в разных регионах, он знает, на какие мошенничества ему устраивают. То есть, он не на пузе лежит под пальмой, а он зачем-то ежедневно получает эти отчеты. Боже мой, они, наверно, все такие. Вы знаете, вот я смотрела на Ходорковского, дай ему бог здоровья, в свое время, я бы так точно не смогла. Он работал с 6 утра до 12 ночи. То есть, просто кошмар. Вот другие люди. И писать про них, и говорить про них нужно, и детям нужно рассказывать. Смотрите, они молодцы. Вы знаете, что у нас сейчас в анкетах молодежь отмечает, что 35% хочет стать чиновниками. Это же кошмар. Для страны это застой и катастрофа. Что значит, он хочет стать чиновником? Потому что это власть, которая дает деньги. Ужас. А кормить нас, молочком поить кто будет? Никто не хочет, все боятся. Поэтому вопрос этот очень важный. Я сама в свое время пробовала, когда работала в газете, в «Московских Новостях» сделать рубрику «Человек дела». Тогда у нас был главным редактором Виктор Лошак. Он мне сказал: «Ясина, ну я еще поверю, что ты за это деньги не берешь. Но я буду один. Больше никто не поверит, что ты за это не берешь деньги». Катастрофа, понимаете, тупик. Вот что придумать, давайте подумаем вместе, чтобы рассказы об этих созидателях, о тех, кому мы обязаны экономическим ростом, не только ведь ценам на нефть, правильно, ведь у Черненки тоже цены на нефть были о-го-го какие, ничего не помогло, все равно все навернулось, еще повыше, исторический максимум еще не достигнут. Кстати, если те цены перевести на сегодняшние, то было бы приблизительно $85 за баррель. Что делать, как хочется? Вот у меня была такая идея. Извините, опять же за монолог. Я ее хочу предложить в РСПП. Есть такая книжка, называется «Учебник экономической географии для 9 класса». Не смейтесь. Потому что пятнадцатилетние дети до сих пор читают в учебниках цифры за 1995 год. Вспомните, что было в нашей стране 12 лет назад. Что, можно было сказать, что сельское хозяйство на подъеме, и мы не знаем, куда зерно девать в урожайный год – нельзя было так сказать. Что у нас, нефтянка вся была поднята с колен – нельзя было сказать. В 1995 году еще ничего не было, все было плохо. Понимаете, вот он имидж. Вот он имидж и промышленников, и предпринимателей, и мелких, и средних – всяких. Вот переиздавайте этот учебник каждый год, чтобы каждый год добавлялись новые предприятия, новые рабочие места, новые цифры по валовому продукту и так далее. Почему нет? Хорошая идея, по-моему. Поддержите?
Якобашвили: Нормально. Надо на правах рекламы.

Ведущая: Но если это делают все.

Якобашвили: У меня не получается сейчас. У меня, к сожалению, не получается, потому что восхваливание чего-либо – это все на правах рекламы. Так что мы с этим уже не боремся. Работаем, как работаем. Каждый пусть выполняет свою функцию, и будет нормально. Я думаю, что этого тоже достаточно, если каждый будет выполнять ее добросовестно.

Ведущая: А с учебником-то идея очень простая. Там просто надо переиздавать каждый год. Деньги будут государственные. Это же государственный учебник, а вам только циферки давать.

Якобашвили: К сожалению, это никого не интересует.

Ведущая: Вот, видите как? А вот у меня за державу душа болит. Ничего не поделаешь. Друзья мои, я вас заговорила. У вас еще должны быть вопросы.

Вопрос: Барнаул, Алтайский край.

Надо сказать, что Вимм-Билль-Данн - это, в принципе, получается наше местное предприятие. То есть, получается, что встречаемся регулярно, и на предприятиях бываем, видим, как работает, и про новую технику рассказываем, кстати. То есть, у нас там есть такой как бы крен. Аграрный регион, человек труда. То есть, бываем там, показываем. Без денег, кстати.
Якобашвили: Я же говорю не про это. Я же говорю про восхваление какой-то личности или чего-то еще. Это другое.

Журналист: Да. Я бы хотел спросить. У нас многие переработчики, Вы же это прекрасно знаете, достаточно мощные переработчики, известные на всю страну, пошли в сельское хозяйство, стали сельхозтоваропроизводителями, и стали жаловаться, что сельское хозяйство их, как говорится, посадило. То есть, до выхода на рентабельность еще достаточно много. Говорят, что они вместо обновления своего основного производства сейчас вбухивают деньги в село, и это стало влиять уже на основной бизнес. У Вас ощущение от того, что вы диверсифицируете производство, вот эти вот мегафермы создаете, они много средств забирают, много сил забирают? Вообще как ощущение от того, что вы пошли именно туда, дальше в село?

Якобашвили: На самом деле, это очень сложный вопрос. У нас есть подразделение в Вимм-Билль-Данне, которое занимается сельским хозяйством. Оно, конечно, убыточно. Оно сегодня убыточно потому, что все это в силу того, что происходит на рынке. А происходит именно то, что не одну ферму построить и привести туда коров, их же надо еще и кормить. А кормить – это значит на одну корову где-то надо обработать около гектара, может полутора гектаров земли, смотря как рассчитывать, и какие результаты получать. Надо новое оборудование купить, новые плуги, механизацию, хранилище – тысяча вещей, которые надо сделать. Это огромные деньги. Если мы создаем мегаферму, и проценты по кредиту платит за нас государство, даже в этом случае окупаемость 9 лет. Это тяжелая окупаемость, когда вы можете положить деньги в банк, и вы эти 10% получите, ничего не делая, просто ничего не делая, получите и будете собирать эти деньги. Так что это достаточно тяжелый бизнес. Я говорю, почему мы в Волгоград вложились. Вначале эта затея показалась очень заманчивой. У нас там убыточная, конечно, вся земля. Коровы убыточные. Но, единственное, мы там зарабатываем деньги за счет того, что 60% волгоградского хлеба печем мы там, на месте. Вот это уже дает нам какую-то окупаемость. То есть, даже не окупаемости, а покрытие той убыточности.
Реплика: Перекрестно субсидируется.

Якобашвили: Да, перекрестно субсидируется. Но это единый холдинг, поэтому приходится так перекрестно субсидировать его. Иначе ничего не получится. Я же говорю, что инвестиции в сельское хозяйство достаточно низкие в России по сравнению с любой страной. Я имею в виду прогрессивные страны, не говоря уже о наших ближайших соседях.

Вопрос: «Деловая жизнь», город Новосибирск.

Давид Михайлович, скажите, пожалуйста, планируете ли вы как-то переструктуризовать активы, которые достаточно активно скупали в Новосибирске около двух лет назад? Будете ли вы еще расширять присутствие за Уралом? И можете ли Вы как-то оценить деятельность господина Комасюка, который возглавляет «Сибирское молоко»?

Якобашвили: Мне тяжело судить, как он там себя ведет, или как там работает господин Комасюк. Я могу только судить по результатам. Предприятие прибыльное. На самом деле, у нас были большие трудности, когда мы здорово отставали там от наших конкурентов на рынке. Были у нас плохие периоды в работе. Опять-таки, определенные административные нарушения. У нас до Комасюка была еще другая барышня, которая была директором, еще до этого был другой директор. Конечно, были достаточные сложности. Какой-то период времени мы там владели 26% рынка, потом опустились до 10% рынка. Сегодня мы начинаем там чуть-чуть подниматься в Новосибирске. Я думаю, что мы это все поправим. На самом деле, сам завод имеет все возможности. Еще там плодоовощную базу рядом прикупили. Так что у нас есть все возможности для развития, установки нового оборудования для хранения и так далее. Для всего этого есть возможности. Сейчас единственное – наладить правильно дистрибьюцию, обязательное присутствия качественного товара, разнообразие самого товара и обеспечение наших агентов продукцией в нужном ассортименте.

А вот что касается за Уралом. Конечно, присутствие интересно. Мы не присутствуем, в общем, мы плохо присутствуем на самом Урале. Нам надо об этом тоже думать, и мы думаем. К сожалению, мы ничего дельного для этого не нашли. Опять-таки, мысли есть опять идти туда, в те регионы потому, что опять-таки мы там присутствуем не настолько глубоко и сильно, как могли бы.
