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 10« Знаю, как плановая 
экономика выглядит 
в реальности

ВЛАДИМИР 
СОРОКИН,
генеральный 
директор «Ленты»
Фото: пресс-служба Лента

˝ Возврат движимого имуще-
ства в структуру налогообложения 
станет серьезной проблемой, в том 
числе для предприятий малого 
и среднего бизнеса, особенно в усло-
виях падения доходов, связанного 
с последствиями пандемии
ПРЕЗИДЕНТ «ОПОРЫ РОССИИ» АЛЕКСАНДР КАЛИНИН
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ПРОИЗВОДИТЕЛИ СРЕДСТВ ИНДИВИДУАЛЬНОЙ ЗАЩИТЫ ПОПРОСИЛИ  
ПРОКУРАТУРУ ПРОВЕРИТЬ ЗАКУПЛЕННЫЕ БОЛЬНИЦАМИ ИЗДЕЛИЯ

АСИЗ срывает 
маски 
с поставщиков 
респираторов

ЕГОР ГУБЕРНАТОРОВ, 
ЕКАТЕРИНА КОСТИНА

Ассоциация изготови-
телей средств инди-
видуальной защиты 
попросила правоохра-
нительные органы 
изучить тендеры 
на закупки респира-
торов: по ее данным, 
их в некоторых 
случаях выиграли по-
ставщики несертифи-
цированных изделий.
 
 
Ассоциация разработчиков, 
изготовителей и поставщиков 
средств индивидуальной защи-
ты (АСИЗ, объединяет более 
500 предприятий) попроси-
ла Генеральную прокуратуру 
и Федеральную антимонополь-
ную службу провести ком-
плексную проверку госзакупок 
масок-респираторов класса 
защиты FFP2 и FFP3.

Письма в эти ведомства 
были направлены, после того 
как в АСИЗ обратились пред-
ставители нескольких боль-
ниц из Московской и Ленин-
градской областей с просьбой 
о независимой экспертизе. 
Эксперты АСИЗ проанали-
зировали данные госзаку-
пок и данные лабораторных 
испытаний представленных 
им образцов и обнаружили 

возможные несоответствия ре-
спираторов, которые закупили 
больницы, заявленным уров-
ням защиты.

В обращении в Генпрокура-
туру и ФАС эксперты указа-
ли, что несертифицирован-
ные средства защиты несут 
«смертельную угрозу жизни 
и здоровью медработников, 
работающих в красных зонах, 
и способствуют распростра-
нению COVID-19». АСИЗ про-
сит Генпрокуратуру провести 
проверку умышленного за-
вышения цен на СИЗ весной 
2020 года или занижения, как 
это происходит сейчас.

Ассоциация также обрати-
лась в Росздравнадзор с пред-
ложением создать рабочую 
группу для устранения пробе-
лов в законодательстве, регу-
лирующем обращение СИЗ.

Все письма АСИЗ есть в рас-
поряжении РБК. РБК направил 
запросы в пресс-службы Ген-
прокуратуры, ФАС, Росздрав-
надзора.

ЧТО ВЫЗВАЛО 
ПОДОЗРЕНИЯ ЭКСПЕРТОВ 
АССОЦИАЦИИ
По данным производителей 
масок-респираторов класса 
защиты FFP2 и FFP3, себе-
стоимость их производства на-
чинается от 60 руб. за штуку, 
пишут эксперты. При анали-
зе госзакупок они обратили 
внимание, что больницы за-
купают такие респираторы 
по цене от 4 до 9 руб. за еди-
ницу товара, то есть началь-
ная максимальная цена кон-
тракта на 90% ниже средней 
цены контрактов по рынку. 
«Это может свидетельство-

вать о несоответствии товара 
предъявляемому к нему каче-
ству. <...> победившие постав-
щики установили отпускную 
цену на респираторы клас-
са FFP2 и FFP3 существенно 
ниже себестоимости изде-
лия», — указывают в ассоциа-
ции. Эксперты предполага-
ют, что такие СИЗ не прошли 
необходимую сертификацию 
и не смогут обеспечить нуж-
ную степень защиты.

Основной компонент, ко-
торый существенно влияет 
на себестоимость респирато-
ров, — нетканый фильтрующий 
материал мелтблаун, на кото-
рый при производстве нано-
сится электростатический 
заряд, благодаря чему созда-
ется дополнительный барьер, 
объясняет гендиректор управ-
ляющей компании «Зелин-
ский групп» Борис Дубовик. 
«Мелтблаун составляет около 
50% от себестоимости изде-
лия; кроме того, материал им-
портируется из Китая, Тайваня 
и других стран. На его стои-
мость также повлиял дефи-
цит в мире: цена на материал 
в 2020 году выросла и к доко-
видному уровню не откати-
лась», — говорит он.

Дубовик признает, что цена 
закупки сама по себе не может 

свидетельствовать о контра-
факте, но заказчикам в лице 
медицинских учреждений 
в таких случаях следовало 
бы затребовать дополнитель-
ные документы.

Изделия закупаются либо 
запросом котировок, либо по-
средством аукциона, в кото-
ром победителем признается 
поставщик, который предло-
жил самую низкую цену, пояс-
няет эксперт межфракцион-
ной рабочей группы Госдумы 
по совершенствованию ле-
карственного обеспечения 
граждан Алексей Федоров. 
«Если заказчику поставляют 
СИЗы, которые по докумен-
там соответствуют нужному 
уровню защиты, а в реально-
сти нет, то тут вопросы к экс-
пертизе больницы на стадии 
приемки. Заказчик вправе 
провести экспертизу партии 
по заключенному контрак-
ту, но зачастую у заказчиков 
либо нет компетенций, либо 
дополнительных средств, 
чтобы такую проверку прове-
сти», — объяснил он.

РЕАКЦИЯ ПОСТАВЩИКОВ 
И ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ
РБК опросил представителей 
компаний, которые упомина-
ются в обращении ассоциации 

COVID-19

« АСИЗ просит Генпрокуратуру 
провести проверку умышленного 
завышения цен на СИЗ весной 
2020 года или занижения, 
как это происходит сейчас

^ Эксперты Ас-
социации изгото-
вителей средств 
индивидуальной 
защиты обнару-
жили возможные 
несоответствия 
респираторов, ко-
торые закупили 
больницы, заяв-
ленным уровням 
защиты

Список средств индивиду-
альной защиты, которыми 
должны быть обеспечены 
больницы и медицинские учре-
ждения в связи с пандемией 
COVID-19, содержится в приказе 
№ 198н Минздрава и прило-
жениях к нему. Врачи, которые 
оказывают помощь пациен-
там с коронавирусом, должны 
иметь респиратор типа N95, 
EU FFP2 или аналогичные.

Маски FFP2 созданы для 
защиты от веществ средней 
токсичности, их используют 
в металлургической, химиче-
ской и деревообрабатываю-
щей промышленности, при 
проведении сварочных работ. 
Маски этого класса обес-
печивают высокий уровень 
безопасности при контакте 
с медной, асбестовой, титано-
вой и хромовой пылью. Маски 

FFP2 можно использовать при 
превышении ПДК опасных 
веществ в 10 раз. Такое СИЗ 
способно улавливать до 94% 
пыли и аэрозолей.

Маски FFP3 используются 
там, где концентрация опас-
ных веществ может превы-
шать норму в 50 раз. Такой 
респиратор защищает от жид-
ких и твердых аэрозолей, 
ядовитой и радиоактивной 

пыли, мельчайших частичек 
металла. СИЗ этого класса 
используются при резке 
и шлифовке стекла, некоторых 
видах сварочных работ. Они 
способны поглотить до 99% 
вредных примесей, находя-
щихся в воздухе. FFP3 эффек-
тивно улавливают вредонос-
ные биологические объекты: 
бактерии, вирусы и споры 
грибов.

КАКИЕ СРЕДСТВА 
ИНДИВИДУАЛЬНОЙ 
ЗАЩИТЫ ИСПОЛЬЗУЮТ 
ВРАЧИ
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КАКИЕ ПОСЛЕДСТВИЯ ДЛЯ РОССИЙСКО-АМЕРИКАНСКИХ ОТНОШЕНИЙ 
БУДЕТ ИМЕТЬ ИНТЕРВЬЮ ДЖО БАЙДЕНА

Заочный диалог

ЕВГЕНИЙ ПУДОВКИН, 
ПОЛИНА ХИМШИАШВИЛИ

Владимир Путин сдер-
жанно отреагировал 
на резкое высказыва-
ние Джо Байдена. При 
этом в МИД России 
обещают пересмотреть 
подход к отношениям 
с Америкой. Эксперты 
пока не ожидают ра-
дикальных измене-
ний в отношениях 
двух стран.

ЧТО СОЧЛИ НУЖНЫМ 
СКАЗАТЬ В КРЕМЛЕ
После того как вечером 
в среду МИД России сооб-
щил о вызове российского 
посла в США Анатолия Анто-
нова в Москву на консульта-
ции, оценки прозвучавшим 
в телеинтервью высказыва-
ниям президента США Джо 
Байдена о российском лиде-
ре дали представитель Кремля 
Дмитрий Песков и сам Влади-
мир Путин.

В среду, 17 марта, президент 
США Джо Байден в интервью 
ABC News согласился с утвер-
ждением, что президент Рос-
сии является убийцей. «Так 
вы знаете Владимира Путина. 
Вы думаете, что он убийца?» — 
спросил журналист. Байден 
ответил утвердительно. Аме-
риканский лидер также за-
явил, что лично предупреждал 
российского лидера о послед-
ствиях в случае вмешательства 
России в выборы. Единствен-
ный разговор между президен-
тами России и США, о котором 
сообщали их пресс-службы, 
состоялся 26 января.

Песков высказывания Бай-
дена назвал «очень плохими». 

По словам пресс-секрета-
ря российского президен-
та, заявления американского 
лидера — свидетельство, что 
в Вашингтоне не собираются 
налаживать отношения с Мо-
сквой, и в своих дальнейших 
решениях Россия будет исхо-
дить из этого.

Путин высказывания аме-
риканского президента про-
комментировал на онлайн-
встрече с общественностью 
Крыма. «Что касается заявле-
ния моего американского кол-
леги, мы действительно, как 
он сказал, лично знакомы. Что 
бы я ему ответил? Я бы сказал 
ему: будьте здоровы! Я желаю 
ему здоровья», — сказал Путин 
и уточнил, что говорит это 
«без иронии и без шуток».

«В детстве, когда мы во 
дворе спорили друг с другом, 
мы говорили так: кто так об-
зывается, тот так и называет-
ся, — продолжил Путин. — И это 
не случайно, это не просто 
шутка, психологический смысл 
в этом очень глубокий. Мы все-
гда в другом человеке видим 
свои собственные качества 
и думаем, что он такой же, как 
и мы. Исходя из этого, оцени-
ваем его действия».

ЧТО ЕЩЕ ПРЕДПРИМЕТ 
МОСКВА
Высказывания Байдена в Крем-
ле оценили как беспрецедент-
ные. «Конечно, такого не было 
в истории», — сказал журнали-
стам Песков. Пока единствен-
ным ответным шагом Москвы 
стал вызов посла Антонова 
в Москву. Темой его консуль-
таций в МИД России должна 
стать дальнейшая политика 
в отношениях с США.

«Новая американская адми-
нистрация находится у вла-
сти почти два месяца, не за 
горами символический рубеж 
в 100 дней, и это подходящий 
повод постараться оценить, 
что у команды Байдена по-
лучается, а что не очень», — 
заявила официальный 

в связи с низкой ценой за еди-
ницу товара. Все они по-разно-
му объяснили подходы к цено-
образованию, но заверили, что 
производят или поставляют 
респираторы, соответствую-
щие ГОСТу.

В компании ООО «ЭРА НН» 
РБК пояснили, что отгружали 
респираторы ниже себестои-
мости на фоне общего падения 
продаж на рынке и демпинга. 
Такое решение объяснили из-
бытком материала и необхо-
димостью выплатить зарплату 
сотрудникам.

Директор ООО «Бермуда» 
Виталий Мирошниченко заявил 
РБК, что у заказчиков (боль-
ниц) не возникало вопросов 
к документам, которые компа-
ния прилагает как поставщик: 
«Когда пандемия началась, 
все начали активно занимать-
ся СИЗ, и мы в том числе 
переключились на популяр-
ные товары. Цена изначально 
была высокая, потом в соот-
ветствии со спадом ажиотажа 
она снижалась. Я считаю, что 
сейчас она в своей допусти-
мой норме».

Представитель ООО «Белка-
Хэви» отверг информацию ас-
социации о том, что компания 
продает по цене ниже рынка. 
«Мы торгующая организация, 
поэтому, прежде чем заку-
пать что-то, мы, естественно, 
требуем с нашего поставщи-
ка сертификат соответствия, 
регистрационное удостовере-
ние, протокол испытаний», — 
пояснил директор компании 
Александр Савин.

КАК НОРМАТИВНЫЕ 
ПРОБЕЛЫ ВЛИЯЮТ 
НА РЫНОК СРЕДСТВ 
ЗАЩИТЫ
В обращении в Росздрав-
надзор АСИЗ указывает 
на несколько пробелов в нор-

мативной базе, которые де-
лают возможным обращение 
на рынке контрафактных или 
несертифицированных СИЗ.

Основной для средств защи-
ты органов дыхания ГОСТ, ко-
торый гармонизирован с евро-
пейским законодательством, 
описывает комплекс характе-
ристик, которые должны быть 
подтверждены в специально 
аккредитованных лаборатори-
ях, объясняет глава АСИЗ Вла-
димир Котов. После подтвер-
ждения этих характеристик 
в ходе испытаний производи-
тель может маркировать СИЗ 
как FFP2, FFP3.

Государственный стандарт 
описывает общие технические 
требования, а также требо-
вания к упаковке, материалу, 
уточняет, какой коэффициент 
проникания вещества при ис-
пытаниях должен быть у типов 
масок FFP2, FFP3, сами мето-
ды испытаний, описывает тре-
бования безопасности СИЗ, 
особенности комплектации, 
функционирования клапана, 
если он есть, и т.д.

Однако постановление 
правительства № 299, кото-
рое было принято весной 
2020 года на фоне дефици-
та средств защиты, внесло 
изменения в правила госре-
гистрации медицинских из-
делий и упростило ее, продол-
жает Котов.

Сейчас для получения ре-
гистрационного удостовере-
ния в Росздравнадзоре для 
определенного перечня ме-
дицинских изделий (респи-
раторы общего применения, 
процедурные перчатки, опе-
рационные халаты и т.п.) про-
изводитель в заявке вправе 
не указывать документы, под-
тверждающие результаты тех-
нических испытаний, каче-
ство и безопасность изделия 
по ГОСТу.

Партнер практики здраво-
охранения и технологий BGP 
Litigation Александр Панов по-
яснил РБК, что эту докумен-
тацию производитель должен 
отправить в надзорное ведом-
ство в течение 150 дней с мо-
мента получения регистрации. 
После этого Росздравнадзор 
направляет документы в под-
ведомственное экспертное 
учреждение для подтвержде-
ния или неподтверждения ре-
гистрации и в случае обнару-
жения несоответствий может 
отменить регистрацию.

Панов отмечает, что нель-
зя исключать ситуацию, когда 
недобросовестная компа-
ния с неподтвержденным или 
фальсифицированным классом 
защиты FFP2, FFP3 может уча-
ствовать в торгах и продавать 
свою продукцию в течение 
150 дней с момента получения 
регистрации. «Для таких игро-
ков существуют санкционные 
механизмы — уголовно-право-
вые, антимонопольные и т.д. 
Однако все это уже не будет 
иметь большого значения для 
людей, здоровью которых был 
причинен вред из-за такого по-
ведения производителя», — по-
дытожил юрист.

РБК направил запрос в пресс- 
службу правительства. $

Международная политика

« Судя 
по реакции 
Владимира 
Путина и вче-
рашним дей-
ствиям МИДа, 
Москва не 
намерена 
сиюми-
нутно идти 
на какое-то 
обострение, 
считает 
директор 
Центра 
перспектив-
ных аме-
риканских 
исследова-
ний МГИМО 
Максим 
Сучков
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РОССИЙСКИЙ ПРЕЗИДЕНТ ПРЕДЛОЖИЛ ПОГОВОРИТЬ

Президент Владимир Путин 
заявил, что готов в ближайшее 
время, «либо завтра (в пят-
ницу. — РБК), либо в понедель-
ник», провести переговоры 
с лидером США Джо Байденом. 
Об этом он заявил в эфире 
телеканала «Россия 24». Путин 
добавил, что даст соответ-
ствующее поручение МИДу. 
«Чтобы нам не пикироваться 
вот так заочно, мы можем, 
мы должны продолжать отно-
шения», — подчеркнул россий-
ский президент.

Он напомнил, что в прошлый 
раз телефонный разговор 
между ними прошел по ини-
циативе Байдена (лидеры пого-
ворили 26 января). «Я хочу 
предложить ему продолжить 
нашу дискуссию, но при усло-
вии, что мы это сделаем факти-
чески в прямом эфире, онлайн, 
без всяких задержек. Мне 
представляется, что это было 
бы интересно и для народа Рос-
сии, и для народа Соединенных 
Штатов, да и для многих других 
стран», — сообщил президент.

Комментируя предложение 
президента России органи-
зовать переговоры лидеров 
стран в прямом эфире в бли-
жайшее время, представи-
тель Белого дома Джен Псаки 
заявила, что в пятницу «пре-
зидент будет в Джорджии 
и будет очень занят». «Мы 
взаимодействуем с россий-
ским руководством, членами 
правительства на всех уров-
нях. Но мне не о чем сообщить 
в плане будущих встреч», — 
добавила она.
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представитель МИДа 
Мария Захарова. «Для нас 
же главное — определить, каки-
ми могут быть пути выправле-
ния пребывающих в тяжелом 
состоянии российско-аме-
риканских связей, заведен-
ных Вашингтоном в последние 
годы по сути дела в тупик», — 
сказала также она.

При этом в тексте заявле-
ния ведомства приезд Анто-
нова в Москву не был увязан 
с высказываниями Байдена. 
Более того, Смоленская пло-
щадь призвала и журналистов 
использовать термин «при-
глашение», а не «отзыв».

Вызов посла для консульта-
ции — это то, что в дипломати-
ческой практике называется 
«демарш», пояснил РБК бывший 
посол России в Саудовской 
Аравии, заместитель председа-
теля Ассоциации российских 
дипломатов Андрей Бакланов. 
«Посла обычно вызывают, если 
есть неудовлетворенность по-
литикой государства, в кото-
ром он находится. Это демон-
стративная акция — показать, 
что не все в наших отношениях 
благополучно. И если хочется 
узнать информацию из первых 
рук», — сказал бывший посол 
России в Японии Александр 
Панов. Если посол какое-то 
время не вернется, то уро-
вень отношений будет понижен 
до временного поверенного 
в делах, но, судя по заявлению 
Захаровой, такое не планирует-
ся, обратил внимание Панов.

Вызов посла в Москву — 
мера сильная, но рутинная, 
и кроме выражения недоволь-
ства ничего за собой не несет, 
обращает внимание предсе-
датель президиума Совета 
по внешней и оборонной поли-
тике Федор Лукьянов.

«Чем бы ни объяснялось вы-
сказывание Байдена (можно 
было бы предположить, что 

он не понял вопроса, хотя 
этого не было), оно совершен-
но вопиющее», — категори-
чен Лукьянов. По его мнению, 
за отъездом Антонова дол-
жна последовать заморозка 
отношений с Вашингтоном. 
«Сейчас в отношениях Рос-
сии и США не сохранилось 
ничего такого, отказ от чего 
вел бы к реальным негативным 
последствиям для отношений 
стран. Повестка свелась к не-
большому набору тем, времен-
ное прекращение взаимодей-
ствия по которым глобально 
ничего не изменит — будь это 
Сирия, КНДР или стратегиче-
ский баланс сил», — объясняет 
Лукьянов свою точку зрения. 
США привыкли, что ни одна 
из стран не готова идти на со-
кращение отношений с Ва-
шингтоном, поэтому тактика 
заморозки могла бы его отрез-
вить, заключает он.

Судя по реакции Пути-
на и вчерашним действиям 
МИДа, Москва не намере-
на сиюминутно идти на ка-
кое-то обострение, считает 
директор Центра перспектив-
ных американских исследова-
ний МГИМО Максим Сучков. 
«Думаю, в Кремле нет иллю-
зий по поводу того, как в Ва-
шингтоне видят российское 
руководство. Вчерашний эпи-
зод — свидетельство того, что 
настало время серьезной реви-
зии отношений с США, время 
перезагрузок ушло. Россия за-
крепилась в качестве внутри-
политического фактора в США: 
ею можно пугать, под «рос-
сийскую угрозу» принимать 
какие-то внутренние законы 
и бороться с трампистами», — 
описывает положение эксперт. 
Для российского руководства 
такое положение, очевидно, 
неприемлемо, но и намерения 
сжигать мосты пока нет, указы-
вает эксперт. По его мнению, 

выбирая ответ, Москва будет 
ориентироваться на конкрет-
ные действия и решения ад-
министрации, а не на слова 
Байдена, ориентированные 
на широкую аудиторию.

НА ЧТО МОГУТ ПОЙТИ США
В интервью ABC Байден под-
черкнул, что США продолжат 
диалог с Россией по вопросам, 
которые представляют инте-
рес для обеих сторон. В каче-
стве примера он привел свое 
решение продлить с Россией 
Договор об ограничении стра-
тегических наступательных во-
оружений. 

Однако уже известно, что 
американская администрация 
введет новые санкции про-
тив России. Их анонсировала 
пресс-секретарь Белого дома 
Джен Псаки. Причина — резуль-
таты исследования Управления 
национальной разведки США, 
которое утверждает, что в пре-
зидентские выборы осенью 
2020 года пытались вмешаться 
Россия, Иран, Куба, Венесуэла 
и ливанская террористическая 
группировка «Хезболла». Аме-
риканская разведка не зафик-
сировала попыток со стороны 
Москвы совершить киберата-
ки на избирательную инфра-
структуру, однако российские 
власти организовали кампа-
нию по «очернению» Байдена, 
говорится в докладе американ-
ской разведки.

В теории отношения Рос-
сии и США могут ухудшиться 
еще больше, затронув те кана-
лы сотрудничества, которые 
остаются открытыми. Во-пер-
вых, до сих пор США избегали 
санкций, которые препятство-
вали бы сотрудничеству двух 
стран в космосе. Во-вторых, 
Вашингтон не вводит жестких 
санкций, полностью ограни-
чивающих покупку россий-
ского госдолга или россий-

ской энергетики. В-третьих, 
США и Россия по-прежнему 
сохраняют дипломатические 
отношения. Страны ведут со-
трудничество прежде всего 
по вопросам, связанным с кон-
тролем над вооружениями 
и Ближним Востоком.

По мнению научного сотруд-
ника американского Института 
исследований внешней полити-
ки (FPRI) Максимилиана Хесса, 
слова Байдена не должны нико-
го удивлять. «Я думаю, мы уже 
перешли тот рубеж, когда 
утвердительный ответ Байде-
на на вопрос о том, убийца 
ли Путин, кого-то шокировал. 
Конечно, такие заявления в от-
ношении лидера государства 
приковывают к себе внимание, 
но мало кто сомневался, что 
в США о российском лидере 
думают в таких категориях», — 
сказал он РБК. «Кроме того, 
Путин сам в некотором роде 
приложил руку к созданию та-
кого имиджа для себя», — до-
бавил эксперт.

Несмотря на жесткую рито-
рику, Байден не пойдет на эс-
калацию в отношениях с Рос-
сией, считает Хесс. «Байден 
может расширить существую-
щие санкции, может быть, до-
бавит в черный список еще не-
сколько компаний <...>. Стоит 
помнить, что санкции эффек-
тивны только в тех условиях, 
когда «красные линии» для 
их использования оговоре-
ны заранее и когда жесткие 
меры применяются безотла-
гательно», — говорит анали-
тик. По мнению Хесса, быв-
ший президент США Дональд 
Трамп таких линий не очертил 
и Байден пока тоже публич-
но не установил критерии для 
введения более жестких мер 
воздействия. $

При участии Александра Атасунцева 
и Михаила Котляра

26 января
США и Россия договорились 
продлить действие Договора 
о сокращении стратегических 
наступательных вооружений 
(СНВ-3) на пять лет

Джо Байден раскритиковал 
газопровод «Северный 
поток-2»

Что успел сделать Джо Байден на российском направлении 

19 февраля
На Мюнхенской конферен-
ции Байден обвинил Москву 
в попытке ослабить НАТО 
и Евросоюз и пообещал проти-
востоять этим попыткам

22 февраля
Администрация США внесла 
в санкционный список россий-
ское судно-трубоукладчик «Фор-
туна», которое участвует в строи-
тельстве «Северного потока-2», 
и его собственника — «КВТ-Рус»

2 марта
Джо Байден ввел санкции 
против россиян из-за отрав-
ления Алексея Навального

 3

₽0,9 
составил рост 
курса доллара 
в течение не-
скольких минут 
после публика-
ции заявлений 
президента США 
Джо Байдена
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^ В условиях сла-
бой экономики 
введение налога 
на движимое иму-
щество нецелесо-
образно, считают 
в ТПП

«ОПОРА РОССИИ» ВЫСТУПИЛА ПРОТИВ ИЗМЕНЕНИЯ ФИСКАЛЬНОГО РЕЖИМА

Бизнес просит задвинуть 
налог на движимое 
имущество

ИВАН ТКАЧЁВ, 
АННА ГАЛЬЧЕВА

Бизнес-организации 
попросили правитель-
ство не возвращать от-
мененный в 2019 году 
налог на движимое 
имущество. В Минфине 
сообщили, что прора-

Финансы  7

Россия стала второй по диви-
дендной доходности среди  
развивающихся рынков

батывают варианты 
совершенствования 
налогообложения 
в этой сфере в интере-
сах всех сторон.

Организация «Опора Рос-
сии» попросила Минфин Рос-
сии не вводить заново налог 
на движимое имущество, ко-
торый платился в региональ-

ные бюджеты и был отменен 
с 2019 года. «Возврат движи-
мого имущества в структу-
ру налогообложения станет 
серьезной проблемой, в том 
числе для предприятий мало-
го и среднего бизнеса, осо-
бенно в условиях падения 
доходов, связанного с по-
следствиями пандемии», — 
написал в письме министру 
финансов Антону Силуа-
нову 12 марта президент 
«Опоры» Александр Калинин. 
Копия письма есть у РБК, его 

подлинность подтвердили 
в «Опоре России».

С «Опорой» солидарны дру-
гие предпринимательские 
объединения — «Деловая Рос-
сия» и Торгово-промышленная 
палата (ТПП). Их представи-
тели заявили РБК, что счита-
ют неправильным возвращать 
налог на движимое имуще-
ство, поскольку это ограни-
чит и без того слабую инве-
стиционную активность. Ранее 
бизнес называл это «налогом 
на модернизацию» — 
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к движимому имуществу 
относятся станки, компьютер-
ная техника и т.д.

В Минфине утверждают, что 
«никакие решения о возвра-
те налога на движимое имуще-
ство организаций не прини-
мались». Вместо этого будут 
прорабатываться другие ва-
рианты совершенствования 
налогообложения имуще-
ства юрлиц, которые отвеча-
ли бы интересам и бизнеса, 
и государства, сообщили РБК 
в пресс-службе министерства.

В сентябре 2020 года Мин-
фин в документе «Основные 
направления бюджетной, нало-
говой и таможенно-тарифной 
политики» на 2021–2023 годы 
предупреждал, что может 
вновь включить движимое 
имущество в объекты налого-
обложения, но при этом сни-
зить предельную ставку 
налога на имущество, кото-
рая в настоящее время равна 
2,2% от его среднегодовой 
стоимости.

Вернуть налог на движимое 
имущество предлагало «биз-
нес-сообщество», отметила 
в ответе РБК пресс-служба 
Минфина. В конце 2019 года 
Российский союз промыш-
ленников и предпринимате-
лей (РСПП, представляет ин-
тересы крупного бизнеса) 
предлагал дать выбор пред-
принимателям: платить налог 
по действующей максималь-
ной ставке 2,2% с недвижи-
мости и не платить с движи-
мого имущества или платить 
за движимое и недвижимое 
имущество по единой ставке 
1,1%. Предложение прозвучало 
на фоне активизации споров, 
в том числе судебных, между 
бизнесом и налоговиками 
о том, что считать движимым 
имуществом, а что недвижи-
мым. В РСПП отказались ком-
ментировать письмо «Опоры 
России».

АРГУМЕНТЫ «ЗА» 
И «ПРОТИВ» ВОЗВРАТА 
НАЛОГА
Отмена налога на движимое 
имущество позволила несколь-
ко снизить налоговую нагруз-
ку компаний, малый и средний 
бизнес получил возможность 
ускоренного обновления ос-
новных фондов и модерниза-

2,2% 
от среднегодовой стоимости составляет 
сегодня предельная ставка налога 
на имущество

 5 ции производства, у компаний 
повысилась заинтересован-
ность в новых инвестпроек-
тах, перечисляет в письме 
Калинин. Возврат же налога 
приведет к «значительному 
увеличению сроков окупаемо-
сти инвестиций, которые были 
сделаны в прежних правовых 
условиях, снижению заинте-
ресованности компаний в реа-
лизации новых инвестицион-
ных проектов, а также к росту 
цен», предупреждает он.

В «Деловой России» под-
держивают эту точку зрения. 
«Любые дискуссии о возмож-
ном возврате этого анти-
модернизационного налога 
фактически ставят крест на пе-
резапуске инвестиционно-
го цикла и выполнении задач, 
поставленных президентом 
в майском указе. Понятно, что 
вопрос балансирования ре-
гиональных бюджетов важен 
и требует отдельного внима-
ния со стороны правительства, 
но это точно не те методы, 
о которых можно даже задумы-
ваться», — заявил РБК предсе-
датель организации Алексей 
Репик. Идею решить пробле-
му региональных бюджетов 
за счет налогообложения дви-
жимого имущества он сравнил 
с попыткой «вылечить синяк, 
отрезав ногу».

В Торгово-промышленной 
палате считают необоснован-
ным введение налога на дви-
жимое имущество в условиях 
очень слабой экономики, сжа-
тия потребительского спро-
са и дорогих кредитов, сказал 
РБК председатель комитета 
ТПП по предпринимательству 
в сфере экономики недвижи-
мости Александр Каньшин. 
«Даже если возьмем коммер-
ческую недвижимость, можно 
говорить о средней налоговой 
нагрузке 22%. По сегодняшним 
меркам это запредельная на-
грузка. В этих условиях введе-
ние любого дополнительного 
налога ухудшает и без того тя-
желую ситуацию, в которой на-
ходится российская экономи-
ка», — подчеркнул он.

В свою очередь, Госсовет 
Коми в феврале 2021 года об-
ратился в Совфед, Госдуму 
и правительство с просьбой 
ускорить работу по разграни-
чению движимого и недвижи-

мого имущества и вернуть дви-
жимое имущество в структуру 
налогообложения. Депутаты 
Коми отмечали, что за два года 
после отмены налога ожидае-
мого эффекта в виде обновле-
ния основных фондов достичь 
не удалось, «поскольку органи-
зации воздерживаются от вло-
жения свободных средств 
в технику без крайней необ-
ходимости». А «региональные 
бюджеты из-за этого налого-
вого послабления потеряли 
ощутимую долю доходов» (так, 
Республика Коми потеряла 
около 4,4 млрд руб. в год).

Бизнес-сообщество высту-
пало за создание единой на-
логовой базы, чтобы не было 
необходимости делить имуще-
ство на движимое и недвижи-
мое с вытекающими из этого 
сложностями, напомнили РБК 
в пресс-службе Минфина. 
Но бизнес и регионы «пред-
лагали совершенно разные 
уровни ставок, и к единой по-
зиции по этому вопросу прий-
ти не удалось», отметили в ве-
домстве.

«Поэтому на данный мо-
мент мы не рассматрива-
ем введение единой ставки 
как единственное возможное 
решение сложностей биз-
неса с исчислением налога 
на имущество. Мы будем про-
рабатывать другие варианты 
совершенствования налого-
обложения имущества орга-
низаций, которые отвечали 
бы интересам всех сторон», — 
подчеркнули в пресс-службе 
Минфина. В октябре 2020 года 
министр финансов Антон Си-
луанов выступал за более чет-
кое разграничение движимо-
го и недвижимого имущества 
в законодательстве.

ВАРИАНТЫ РЕШЕНИЯ 
ПРОБЛЕМЫ
Власти не видят быстрого 
и очевидного решения кол-
лизии с налогообложением 
движимого и недвижимого 
имущества, поэтому Минфин 
решил взять бессрочную паузу 
по этому вопросу, хотя изна-
чально предполагалось выра-
ботать решение к марту, счи-
тает партнер Taxology Алексей 
Артюх. По его словам, всерь-
ез власти пока не рассматри-
вали предложение крупного 
бизнеса относительно выбора 
схемы налогообложения с уче-
том или без учета движимого 
имущества.

Ввести единую ставку нало-
га на имущество организаций 
в случае возврата налогообло-
жения движимого имущества 
вряд ли получится, говорил 
10 марта замминистра финан-

сов Алексей Сазанов. «Воз-
можно обсуждать какие-то 
категории недвижимого иму-
щества, какие-то искать мо-
дификации, но пока шансов 
на сближение мало по единой 
ставке», — сказал он.

Артюх считает, что через 
год-два будет возвращен 
налог на движимое имуще-
ство, а ставка по нему будет 
на уровне 1,6–1,7%. Для када-
стровой недвижимости ставка 
по-прежнему будет более вы-
сокой, не исключает он (сей-
час по закону не может пре-
вышать 2% от кадастровой 
стоимости). «Базовая останет-
ся 2%, но регионам дадут боль-
ше полномочий на повышение 
этой ставки», — предполагает 
Артюх.

По мнению адвоката, стар-
шего юриста BGP Litigation 
Дениса Савина, новую кон-
фигурацию возврата налога 
было бы логично сформулиро-
вать таким образом, чтобы ис-
ключить разногласия, сделав 
привязку к другой категории. 
«Представляется возможным 
привязать объект налогооб-
ложения к понятию основно-
го средства, которое в равной 
степени применимо как к дви-
жимым, так и недвижимым 
вещам. Но в целях компенса-
ции увеличившихся расходов 
налогоплательщика на упла-
ту налога допустимо будущую 
ставку по налогу снизить», — 
полагает Савин.

Достаточно внести правки 
в Гражданский кодекс в части 
критериев для отнесения иму-
щества к недвижимости, так 
как ныне действующие кри-
терии утратили свою актуаль-
ность, говорит ведущий юрис-
консульт «КСК Групп» Ирина 
Михеева. $

ИСТОРИЯ 
НАЛОГА

Бизнес полностью освобо-
дили от налога на движи-
мое имущество с 1 января 
2019 года, чтобы смягчить 
эффект от повышения НДС 
с 18 до 20%. Выпадающие 
доходы бюджетов регионов 
из-за отмены налога в Мин-
фине оценивали в 181 млрд 
руб. в год.

" Отмена налога на движимое 
имущество позволила несколько 
снизить налоговую нагрузку 
компаний, малый и средний бизнес 
получил возможность ускоренного 
обновления основных фондов 
и модернизации производства, 
у компаний повысилась 
заинтересованность в новых 
инвестпроектах
ПРЕЗИДЕНТ «ОПОРЫ РОССИИ» АЛЕКСАНДР КАЛИНИН

« Ввести 
единую 
ставку налога 
на имущество 
организаций 
в случае воз-
врата нало-
гообложения 
движимого 
имущества 
вряд ли 
получится, 
говорил 
замминистра 
финансов 
Алексей  
Сазанов
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АНАЛИТИКИ «ВТБ КАПИТАЛА» РЕЙТИНГОВАЛИ РАЗВИВАЮЩИЕСЯ СТРАНЫ  
ПО РАЗМЕРУ ДОХОДА НА АКЦИЮ ВЕДУЩИХ КОМПАНИЙ

Дивидендное диво

ПАВЕЛ КАЗАРНОВСКИЙ

Российские 
компании — в лидерах 
по дивидендной до-
ходности среди раз-
вивающихся рынков, 
оценили аналити-
ки «ВТБ Капитала». 
Прогноз для них 
на ближайший год 
приближается к 8%. 
Россия проигрывает 
Пакистану и выигры-
вает у Греции и Чехии.

Российский рынок акций ока-
зался одним из наиболее при-
влекательных с точки зрения 
ожидаемых дивидендных до-
ходностей на ближайший год 
среди 27 развивающихся стран 
из индекса MSCI EM, оцени-
ли аналитики «ВТБ Капитала». 
Дивидендная доходность для 
бумаг из индекса MSCI Russia 
на основе консенсус-прогно-
за Bloomberg составляет 7,95% 
в течение следующих 12 меся-
цев, следует из презентации 
главного стратега «ВТБ Капи-
тала» по рынку акций Ильи Пи-
терского.

Среди других развивающих-
ся экономик выше дивиденд-
ная доходность по рынку акций 
только в Пакистане (8,8%), 
а превышает 6% — на рынках 
Греции (6,9%) и Чехии (6,2%). 
В среднем по развивающимся 
странам показатель составля-
ет 2,4%. Для сравнения: в США 
прогнозируемая дивидендная 
доходность на год — 1,6%.

Дивидендная доходность 
на российском рынке сейчас 
находится практически на пи-
ковых значениях, говорит Пи-
терский, исключение — период 
начала пандемии, когда про-
гнозы по дивидендам не пере-
смотрели, но сократили про-
гнозы по ожидаемой прибыли. 
На российском рынке исто-
рически высокая дивиденд-
ная доходность: за послед-
ние три года она составляла 
от 6,2 до 11,2% при медианном 
значении по развивающимся 
рынкам в 3,1%. Значение рас-
считывается в функциональной 
валюте, то есть итоговый пока-
затель может отражать сред-
нюю дивидендную доходность 
компаний из одной страны 
в разных денежных единицах 
(некоторые российские компа-
нии, например, рассчитывают 
дивиденды в долларах).

Наибольшие дивиденды 
в России выплачивают экспор-

" По данным «ВТБ Капитала» 
и Bloomberg на февраль, аналитики 
ожидают наибольшей доходности 
от бумаг Evraz (20%), НЛМК (19%), 
АЛРОСА (17%), «Сургутнефтегаза» 
(префы, 17%), ММК (16%), «Север-
стали» (13%), «Русагро» и «Норни-
келя» (выше 13%)

Финансы

Какой дивидендной доходности* ждут инвесторы в ближайший год, % 

США 1,6
2,1

2,4
3,1

7,9
7,9

7,4
6,9

4,5
6,2

6,4
3,6

3,4
4,3

3,8
1,6

2,4
1,4

1,7

8,8

Развивающиеся 
рынки

Пакистан

Россия

Греция

Чехия

ЮАР

Бразилия

Китай

Индия

Ожидаемая  Медиана за три года

Источники: «ВТБ Капитал», Bloomberg

*  Доходность указана в функциональной валюте: итоговый показатель отражает среднее значение 
по дивидендам компаний из одной страны в разных денежных единицах.

теры («ВТБ Капитал» определя-
ет их как компании с высокой 
долей долларовой прибыли). 
Согласно данным «ВТБ Капи-
тала» и консенсус-прогнозу 
Bloomberg на февраль, анали-
тики ожидают наибольшей до-
ходности от бумаг Evraz (20%), 
НЛМК (19%), АЛРОСА (17%), 
«Сургутнефтегаза» (префы, 
17%), ММК (16%), «Северстали» 
(13%), «Русагро» и «Норникеля» 
(выше 13%).

Сырьевые компании вошли 
и в топ-10 лучших дивидендных 
акций за пять лет, составлен-
ный «РБК Инвестиции»: первые 
три строчки заняли привиле-
гированные акции «Татнефти», 
акции НЛМК и НМТП, показав-
шие средневзвешенную доход-
ность 14,4, 13,8 и 14,1% соответ-
ственно. Помимо них в рейтинг 
попали, в частности, «Газпром 
нефть», «Норникель» и ММК.

КАК ОЦЕНИВАЕТСЯ 
РОССИЙСКИЙ РЫНОК
«Показатель дивидендной до-
ходности зависит от стоимости 
акций и доли прибыли, кото-
рая выплачивается в виде ди-
видендов, объясняет аналитик 
«Открытие Брокер» Тимур Ниг-
матуллин. В российском слу-
чае речь идет о высокой доле 
прибыли и низкой стоимости 
акций, добавляет он. Компании 
выплачивают большие диви-
денды по ряду причин, объяс-
няют эксперты.
• «Высокий уровень дивиденд-

ной доходности на текущий 
момент может быть объяснен 
неуверенностью инвесто-
ров в стабильности высоких 
дивидендов от российских 
компаний, что включает 
в себя, например, валютные 
риски», — говорит Питерский. 
Рубль в 2020 году подешевел 
на 16,5% к доллару и на 24% 
к евро.

• Российский рынок торгует-
ся со скидкой к другим раз-
вивающимся рынкам. Так, 
мультипликатор P/E (отно-
шение капитализации ком-
пании к ее годовой прибы-
ли) по российскому рынку 
на 48% ниже, чем по дру-
гим EM. «Это обусловле-
но в том числе опасениями 
инвесторов относительно 
санкций», — говорит анали-
тик «ВТБ Капитала». Хотя 
дисконт для развивающихся 
рынков не полностью объяс-
няет разницу в дивидендных 
доходностях в три и более 
раз, замечает Питерский.

•  Риск-премия российского 
рынка акций действитель-
но очень высокая, при этом 
страховка от банкротства 
(CDS, кредитный дефолтный 
своп) для России находится 
близко к историческим ми-
нимумам за 20 лет, говорит 
управляющий активами «БКС 

Мир инвестиций» Андрей 
Русецкий. «То есть на рынке 
облигаций иностранные ин-
весторы оценивают риск-
премию на минимальном 
уровне, а на рынке акций 
как максимальную, при этом 
и там и там основные игро-
ки — иностранцы», — обраща-
ет внимание он.

• Российский рынок продолжа-
ет резко реагировать на заяв-
ления о возможных будущих 
санкциях со стороны США. 
Так, в среду, 17 марта, курсы 
доллара и евро на Москов-
ской бирже подскочили при-
мерно на один рубль на фоне 
заявления президента США 
Джо Байдена о том, что Вла-
димиру Путину предстоит 
«заплатить», если подтвердит-
ся факт вмешательства в про-
водившиеся в США выборы.

РОЛЬ СЫРЬЕВЫХ 
КОМПАНИЙ
Бизнес выплачивает большие 
дивиденды, так как из-за невы-
сокой инвестиционной при-
влекательности российских 
активов компании не хотят 
инвестировать эти средства, 

замечает Нигматуллин. Осо-
бенно это касается сырье-
вых компаний, добавляет он. 
Вес энергетических компаний 
в секторе MSCI Russia состав-
ляет 46%. Отчасти высокая ди-
видендная доходность объяс-
няется желанием владельцев 
российского бизнеса (включая 
государство в случае госком-
паний) возвращать акционерам 
вложенные средства, говорит 
Питерский.

«Сырьевые компании генери-
руют хорошие денежные пото-
ки и поэтому направляют при-
быль на дивиденды», - говорит 
аналитик «Атона» Михаил Гане-
ли, добавляя, что это справед-
ливо в отношении и частных, 
и государственных компаний. 
Например, для частных произ-
водителей стали сейчас хоро-
шая конъюнктура благодаря 
высоким ценам на металл, а в 
отношении нефтекомпаний го-
сударство добилось выплат вы-
соких дивидендов (идут в бюд-
жет пропорционально доле 
владения государства), отмеча-
ет Ганелин.

Сырьевые компании всегда 
отличаются повышенными ди-
видендами, но в случае России 
они все равно крайне высо-
кие, считает Русецкий. В бли-
жайшую пару лет, оценивает 
он, дивидендная доходность 
останется высокой по причи-
не выросших цен на сырье, 
но в дальнейшем она будет 
нормализовываться.

В целом высокая доход-
ность — один из важных фак-
торов привлекательности 
российского рынка, уве-
рен Ганелин. «Хотя ситуация 
и не нова, инвесторы сей-
час смещают свой интерес 
с быстрорастущих компаний 
на компании стоимости, кото-
рые платят дивиденды. Есть 
надежда, что часть глобальных 
потоков инвестиций развер-
нется и Россия получит часть 
этого пирога. Рынок готов 
расти, но санкционная ритори-
ка сдерживает этот потенци-
ал», — заключает он. $

16,5% 
потерял 
в 2020 году  
рубль к доллару 
и 24% к евро
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РОСАВИАЦИЯ ПОДТВЕРДИЛА НЕОБХОДИМОСТЬ СКОРЕЙШЕГО ПЕРЕХОДА  
НА ОТЕЧЕСТВЕННЫЕ СИСТЕМЫ ОБСЛУЖИВАНИЯ ПАССАЖИРОВ

ТАИС и Leonardo стали 
главными экспонатами
ТИМОФЕЙ ДЗЯДКО

Задачи Росавиации на 2021 год 
«должны учитывать» органи-
зацию перевода российских 
авиакомпаний на отечествен-
ные системы бронирования. 
Об этом заявил замминистра 
транспорта Игорь Чалик, вы-
ступая на расширенном за-
седании коллегии ведомства, 
которое состоялось 12 марта. 
«Эти и другие задачи включе-
ны в план работы Федераль-
ного агентства воздушного 
транспорта на текущий год», — 
добавил он.

Речь идет в первую очередь 
о системах обслуживания пас-
сажиров (Passenger Service 
System, PSS), которые исполь-

« Крупнейшие 
российские авиаком-
пании, включая группу 
«Аэрофлот» и S7, сей-
час используют ино-
странные системы 
бронирования биле-
тов — американские 
Sabre и Navitaire, 
а также испанскую 
Amadeus

Транспорт

отсутствуют. Таким образом, 
перевозчики вправе принять 
самостоятельное решение 
о переходе на ту или иную ав-
томатизированную информа-
ционную систему оформления 
воздушных перевозок, соответ-
ствующую требованиям поста-
новления», — отметил предста-
витель Минтранса.

Крупнейшие российские 
авиакомпании, включая группу 
«Аэрофлот» (объединяет авиа-
компании «Аэрофлот», «Побе-
да» и «Россия») и S7, сейчас 
используют иностранные си-
стемы бронирования билетов — 
американские Sabre и Navitaire, 
а также испанскую Amadeus 
(ей принадлежит Navitaire).

В 2019 году Sabre создала со-
вместное предприятие «Сейбр 
интергрупп» с системным инте-

зуют авиакомпании для хране-
ния данных о проданных биле-
тах и наличии мест на рейсах. 
Всем авиаперевозчикам необ-
ходимо выполнить требования 
постановления правительства 
№ 955 от 24 июля 2019 года 
«Об утверждении требований 
к автоматизированной инфор-
мационной системе оформ-
ления воздушных перевозок, 
к базам данных, входящим 
в ее состав...», вступающего 
в силу 31 октября 2021 года, 
пояснил РБК представитель 
Минтранса.

Согласно этому постановле-
нию к концу октября системы 
бронирования билетов дол-
жны перенести на территорию 
России базы данных и обра-
батывающие вычислительные 
комплексы, обеспечивающие 

Перевод российских авиакомпаний на отечественные системы бронирования должен 
С Т А Т Ь  П Р И О Р И Т Е Т О М  В  2 0 2 1  Г О Д У.  Крупнейшие перевозчики пока используют 

иностранные системы, хотя последние уже начали привлекать местных партнеров.

оформление внутренних воз-
душных перевозок пассажи-
ров, добавил он. По сути, речь 
идет о переводе в страну сер-
веров. Это нужно, для того 
чтобы обеспечить «необхо-
димый уровень устойчивости 
систем и защиты данных, ведь 
речь идет об очень чувстви-
тельной информации и без-
опасности перелетов», сказал 
РБК представитель «Ростеха». 
Госкорпорация является со-
владельцем одной из россий-
ских систем бронирования.

КАКИМИ СИСТЕМАМИ 
БРОНИРОВАНИЯ 
ПОЛЬЗУЮТСЯ 
ПЕРЕВОЗЧИКИ
«Требования о переводе авиа-
компаний на конкретные систе-
мы бронирования в документе 
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гратором Integro Technologies 
(у каждого по 50%) для локали-
зации своих серверов в России. 
Еще до создания СП в Integro 
Technologies был создан центр 
экспертизы Sabre — он оказы-
вает услуги поддержки, биз-
нес-консалтинга и технической 
аналитики по программным 
продуктам производствен-
ных платформ Sabre AirCentre 
и AirVision. В пресс-служ-
бе Sabre не ответили на за-
прос РБК.

«Мы тесно сотрудничаем 
с нашими клиентами с целью 
обеспечить соответствие 
ИT-решений Amadeus требо-
ваниям российского законода-
тельства. При этом стремимся 
гарантировать, что авиаком-
пании и в дальнейшем смогут 
пользоваться преимущества-
ми наших передовых техноло-
гий», — сказал РБК представи-
тель Amadeus. Он не ответил 
на вопрос о перспективах пе-
реноса серверов в Россию или 
создании СП с локальным парт-
нером, но подчеркнул «страте-
гическую» важность рынка для 
компании.

В России сейчас есть и две 
местные системы брониро-
вания — Leonardo, принад-
лежащая компании «Сирена 
Трэвел», и ТАИС, которой за-
нимается компания «Онлайн 
Резервейшн Систем» (ОРС, си-
стему планировала разраба-
тывать госкорпорация «Рос-
тех» совместно с совладельцем 
аэропорта Внуково Виталием 
Ванцевым, но «Ростех» в итоге 
не вошел в проект). По состоя-
нию на конец 2020 года поль-
зователями системы Leonardo 
являлись 52 российских и семь 
зарубежных авиакомпаний, 
в том числе Red Wings, «Ав-
рора», «Руслайн», «Ямал», 
«Ютэйр», АЛРОСА и др. Общий 
объем обслуженных пасса-
жиров в системе Leonardo 
превышает 40 млн. Об этом 
РБК сообщил представитель 
«Ростеха», который также со-
здал вместе с «Сирена Трэ-
вел» совместное предприятие 
«РТ-Транском», использующее 
систему Leonardo.

В числе клиентов ТАИС — 
«Азимут» (ее совладелец — Ван-
цев), израильская Israir, украин-

Пассажирооборот российской авиации, млрд пасс.-км
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ская «Мотор Сич» и киргизская 
Tez Jet. В 2019 году в этой си-
стеме было обслужено около 
10 млн пассажиров (из них 
5 млн — турецкой Atlas Global, 
которая в конце 2019 года 
обанкротилась), в 2020 году — 
около 5 млн, рассказал РБК 
гендиректор ОРС Александр 
Сизинцев. План на 2021 год — 
8–10 млн пассажиров в случае 
более активного восстановле-
ния рынка, добавил он.

Ванцев в июне 2018 года го-
ворил, что в систему ТАИС 
было вложено более $50 млн 
и эти деньги планируется оку-
пить за пять-десять лет. «Если 
все-таки будет реализовано 
требование о хранении пер-
сональных данных россиян 
внутри страны, это один срок. 
Если мы будем в той же конку-
ренции работать с междуна-
родными компаниями, то дру-
гой срок. Но в целом горизонт 
такой — от пять до десяти 
лет», — отмечал он.

«Сравнение потенциала двух 
систем (Leonardo и ТАИС. — 
РБК) определило приоритет-
ное использование системы 
Leonardo, которая подтвердила 
соответствие требованиям го-
сударства, способность работы 
с большим объемом перевозок 
и авиакомпаний, а также высо-
кую степень готовности к раз-
вертыванию в сжатые сроки, 
установленные законодатель-
ством, и дальнейшему широко-
му внедрению», — сказал пред-
ставитель «Ростеха».

«Мы работаем над тем, чтобы 
предложить хороший продукт 
и дать авиакомпаниям возмож-

ность выбирать. Будет очень 
тяжело, если на рынке останет-
ся только одна «Сирена Трэ-
вел», — добавил Сизинцев.

КАК РОССИЙСКИЕ 
КОМПАНИИ ГОТОВЯТСЯ 
К НОВЫМ ТРЕБОВАНИЯМ
Создание системы брониро-
вания на базе Leonardo, кото-
рая обеспечит потребности 
всех перевозчиков с их разны-
ми коммерческими подходами 
и разной спецификой, требует 
диалога со всеми участника-
ми рынка, отмечает предста-
витель «Ростеха»: «Безуслов-
но, она должна вписываться 
в коммерческую модель каж-
дой авиакомпании и обеспе-
чивать все ее бизнес-функции. 
Мы, со своей стороны, подго-
товили и представили предло-
жения и готовы к началу такого 
диалога».

Авиакомпании «Ураль-
ские авиалинии» и S7 с нача-
ла 2020 года ведут «детальное 
ознакомление» с возможностя-
ми системы Leonardo с уча-
стием специалистов «РТ-Тран-
ском», прорабатываются 
«дорожные карты» внедрения 
отечественных решений, утвер-
ждает представитель «Рос-
теха». По его словам, также 
проводилась и встреча с пред-
ставителями «Аэрофлота». «По 
нашему мнению, значимых тех-
нических препятствий для на-
чала использования системы 
Leonardo уже сейчас такими 
авиакомпаниями, как «Ураль-
ские авиалинии» и «Победа», 
не существует. Для авиакомпа-
ний «Аэрофлот» и S7 доработка 
системы, несомненно, требует-
ся», — заключил он.

Разработчик системы ТАИС 
также около полутора лет ведет 
переговоры об использовании 
своей системы бронирования 
с «Уральскими авиалиниями» 
и S7, утверждает Сизинцев.

Бывший заместитель генди-
ректора «Аэрофлота» по ин-
формационным технологиям 
Кирилл Богданов (31 декабря 
2020 года перешел в Мин-
транс на пост замминистра) 
еще в конце 2018 года гово-
рил, что российские системы 
бронирования предназначе-
ны «для обеспечения рабо-
ты второго эшелона авиаком-
паний, как сами в принципе 
и признают производители 
этих систем». Он также отме-
чал, что «Аэрофлот» дождется 
появления СП Sabre c локаль-
ным партнером, которое дол-
жно было в 2019–2020 годы 
создать соответствующие цен-

тры обработки данных на тер-
ритории России, а в 2021 году 
непосредственно занять-
ся переносом персональных 
данных пассажиров авиаком-
пании. «Таким образом, с 1 ян-
варя 2022 года, согласно этой 
«дорожной карте», мы не про-
сто реализуем требования 
постановления, но и полу-
чим цифровую платформу, по-
строенную на базе новейших 
технологий, на территории 
России», — анонсировал он. 
РБК направил запрос парт-
неру Sabre в России Integro 
Technologies, представитель 
«Аэрофлота» отказался от ка-
ких-либо комментариев.

И «Сирена Трэвел», и ОРС 
больше локальные компа-
нии, хотя работают не только 
на российском, но и на между-
народном рынке, а «Аэрофлот» 
присутствует на большом ко-
личестве рынков и входит 
в альянс Sky Team, а это зна-
чит, что должна быть достаточ-
но тесная связь с продуктами 
других авиакомпаний, — заме-
чает Сизинцев. По его словам, 
у обоих российских разработ-
чиков сейчас нет функционала, 
который позволял бы работать 
в подобном альянсе, потому 
что из российских авиакомпа-
ний в международные союзы 
входят только «Аэрофлот» и S7. 
«Если нам не дадут шанса ра-
ботать с крупнейшими россий-
скими авиакомпаниями, тогда 
мы, наверное, никогда такой 
функционал не реализуем, по-
тому что его писать «в стол» 
абсолютно бесполезно», — 
добавил глава ОРС. По его 
оценке, разработка такого 
функционала может занять не-
сколько лет.

В пресс-службе S7 (исполь-
зует систему Amadeus) РБК 
сообщили, что проводят из-
учение обеих доступных си-
стем бронирования — Leonardo 
и ТАИС — и ведут «активное 
взаимодействие» с разработ-
чиками. «Выбор провайде-
ра и сроки перехода зависят 
от того, насколько и когда функ-
ционал системы бронирования 
будет отвечать требованиям 
S7 Airlines», — добавил предста-
витель компании. Но предста-
витель S7 отметил, что компа-
ния может остаться на системе 
Amadeus, если она локализует 
серверы в России.

Представитель «Уральских 
авиалиний» сказал, что ком-
пания сейчас использует две 
системы — Amadeus и Sirena, 
отказавшись от дальнейших 
комментариев. $

Еще в прошлом году Ассо-
циация эксплуатантов воз-
душного транспорта (АЭВТ) 
предлагала перенести вступ-
ление в силу новых требова-
ний к системам бронирова-
ния на два года, до 31 октября 
2023 года, из-за пандемии 
коронавируса и приоста-
новки полетов, которые при-
вели к убыткам и росту долгов 
перевозчиков.

Тогда Минтранс не поддер-
жал это предложение, но уже 
в июне 2020 года сам высту-
пил за перенос требований 
на один год — до 30 октября 
2022 года. Ведомство при-
знало, что реализация требо-
ваний постановления в усло-
виях пандемии накладывает 
на компании дополнительную 
нагрузку и создает для них 
«угрозу финансовой устойчи-

вости», говорится на феде-
ральном портале проектов 
нормативных правовых актов. 
С января 2021 года это пред-
ложение находится на рас-
смотрении в правительстве. 
Проект постановления будет 
рассмотрен после прохожде-
ния «регуляторной гильо-
тины», сказали РБК в пресс-
службе правительства. Сейчас 
Минтранс находится в тесном 

контакте с авиаперевозчи-
ками по вопросам выполне-
ния требований постановле-
ния, отметил представитель 
ведомства. Учитывая ситуа-
цию, сложившуюся на рынке 
авиаперевозок в условиях 
пандемии, скорее всего, будет 
принято решение о переносе 
этих требований на более 
поздний срок, добавил источ-
ник РБК в министерстве.

МОЖЕТ ЛИ БЫТЬ ОТСРОЧКА 

« По нашему 
мнению, 
значимых 
технических 
препятствий 
для начала 
использова-
ния системы 
Leonardo 
уже сей-
час такими 
авиакомпа-
ниями, как 
«Уральские 
авиалинии» 
и «Победа», 
не суще-
ствует. Для 
авиакомпа-
ний «Аэро-
флот» и S7 
доработка 
системы, 
несомненно, 
требуется
ПРЕДСТАВИТЕЛЬ 
«РОСТЕХА»

69,2 
млн 
пассажиров пе-
ревезли россий-
ские авиаком-
пании по итогам 
2020 года, это 
на 46% меньше, 
чем годом ранее 
(128,1 млн пасса-
жиров), сообщала 
Росавиация
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« Знаю, как плановая 
экономика выглядит 
в реальности

В интервью РБК гендиректор «Ленты» В Л А Д И М И Р  С О Р О К И Н 

объяснил, чем для ретейлеров чревато госрегулирование цен 

на продукты, почему рано хоронить гипермаркеты и как компания 

рассчитывает измениться.

АННА ЛЕВИНСКАЯ

К середине 2010-х годов пе-
тербургская сеть «Лента», 
специализирующаяся 
на гипермаркетах, была 
одним из самых быстрорасту-
щих российских ретейлеров. 
Среди продавцов продуктов 
питания она проделала путь 
от второй десятки до пер-
вой тройки. Но после 2018-го 
темпы роста компании стали 
замедляться — следуя за ми-
ровым трендом, и российские 
потребители предпочли супер-
маркеты и формат «у дома» по-
ездкам в большие загородные 
магазины.

Гендиректор «Ленты» 
Владимир Сорокин, выхо-
дец из «Магнита» и X5 Retail 
Group, рассказал РБК о новой 
стратегии компании, кото-
рая подразумевает запуск 
нового формата и отказ 
от части собственной недви-
жимости, о планах в онлайне 
и рисках при регулировании 
чиновниками цен.

«ПО НЕКОТОРЫМ ТОВАРАМ 
МЫ ГЕНЕРИРУЕМ УБЫТКИ»

С начала пандемии чиновни-
ки особенно остро реаги-
руют на новости, связанные 
с повышением цен. Заклю-
чены ограничивающие со-
глашения по ценам на часть 
социально значимых про-
дуктов, запущен монито-

ринг цен. Вы одобряете эти 
меры?

Я апологет рыночного реше-
ния проблем. Я застал Совет-
ский Союз и примерно знаю, 
как плановая экономика вы-
глядит в реальности. При этом 
я считаю, что мы с нашим ре-
гулятором находимся в кон-
структивном диалоге, я пони-
маю мотивы государства.

«Лента» выполняет все тре-
бования контролирующих 
органов, но я не очень пони-
маю, как можно нерыночными 
методами управлять ценами. 
Сказали нам продавать сахар 
или растительное масло по та-
кой-то цене, мы его продаем, 
но для нас, как субъекта биз-
неса, это чревато...

Чем именно?
Если посмотреть отчеты пуб-
личных ретейлеров, то видно, 
что прибыль у нас не очень 
большая — от 1,6 до 3,6%. По-
этому диапазон демпфирова-
ния у нас не очень большой, 
и если нас заставляют прода-
вать по цене ниже той, по кото-
рой мы должны с точки зрения 
экономики торговать, то мы 
несем убытки. Соответствен-
но, если мы несем убытки, 
то становимся неуспешным 
бизнесом и, понятно, через 
какое-то время разоримся. 
Правильный, на мой взгляд, 
способ регулирования цен — 
конкуренция.

В социально значимых това-
рах у нас минимальная нацен-
ка, а в пандемию мы, как и дру-

гие ретейлеры, держали ее на 
уровне нуля. Но это значит, что 
на чем-то другом мы должны 
зарабатывать чуть больше. 
Впрочем, даже сейчас у нас 
не одинаковая наценка на раз-
ные группы товаров, по неко-
торым товарам мы генерируем 
убытки. Для нас это осознан-
ный выбор и тонкая настрой-
ка — мы это делаем в рамках 
конкуренции и аккуратно взве-
шиваем, что и зачем делаем.

Сейчас причина роста цен 
на те или иные продукты носит 
не спекулятивный, а чисто эко-
номический характер. Никто 
не хочет на самом деле подни-
мать без необходимости цены. 
Все понимают, повышая цену, 
ты рискуешь и подрываешь 
свою конкурентоспособность: 
у людей денег не много, и они 
их очень аккуратно расходуют.

«Я ЧАСТО СЛЫШАЛ: 
«БЕЗНАДЕЖНАЯ ИСТОРИЯ»

Вы с осени прошлого года 
возглавляете «Ленту». 
В каком состоянии вы за-
стали компанию и что ждут 
от вас акционеры?

Я застал ее вполне в прилич-
ном состоянии, это хороший 
бизнес и точно не проблемный 
актив. «Лента» лидирует в сег-
менте гипермаркетов.

Когда я пришел, у сети уже 
был положительный показа-
тель сопоставимых продаж. 
Сложно оценить, были ли это 
только усилия сотрудни-
ков компании или нам помог 
и ковид — уверен, это сово-
купность факторов. Но были 
и сложности, они связаны 
со сформировавшимися ры-
ночными трендами: люди 
голосуют за удобство, они 
переключаются на формат ма-
газинов «у дома».

Меня позвали, для того 
чтобы разработать стратегию 
и реализовать ее. Одна из про-
блем «Ленты» заключалась 
в том, что она в каком-то смыс-
ле топталась на месте. Есть вы-
зовы, которые рынок ставит 
перед компанией, но было 
не очень понятно, что с этим 

делать. Нам удалось как-то 
собрать все мысли вместе 
и предложить сценарий, ко-
торый понравился акционеру 
и был одобрен советом дирек-
торов. Как вы знаете, акцио-
нер у нас амбициозный и ста-
вит перед собой и перед нами 
большие задачи.

Вы полагаете, темпы роста 
«Ленты» замедлялись толь-
ко потому, что покупатели 
стали уходить из гипермар-
кетов в целом?

Раньше, не работая здесь, 
в разговорах о «Ленте» я часто 
слышал: «безнадежная исто-
рия». Потому что это гипер-
маркеты, пусть неплохие, 
и, наверное, умрут последни-
ми, но умрут. Я с этим никогда 
не был согласен и сейчас про-
сто убежден в своей правоте.

Нет смысла отрицать: сег-
мент гипермаркетов сокраща-
ется, его доля падает на рынке. 
По совокупности причин люди 
идут в дискаунтеры, в спе-
циализированные магазины 
и магазины «у дома». Мы за-
дали себе вопрос: ну, хорошо, 
мы самый лучший гипермаркет 
в стране, и что, мы все равно 
теряем покупателей, можем 
ли мы что-то сделать с этой 
тенденцией?

Когда люди говорят о гипер-
маркетах, то подразумевается, 
как правило, большая «коробка» 
за пределами города. А «Лента» 
как гипермаркет на самом деле 
не такая и уж большая. Сред-
ний размер нашего магази-
на — 5,5 тыс. кв. м. У нас есть 
большие «коробки» площадью 

« Не очень пони-
маю, как можно неры-
ночными методами 
управлять ценами. 
Сказали нам прода-
вать сахар или расти-
тельное масло 
по такой-то цене, мы 
его продаем, но для 
нас, как субъекта биз-
неса, это чревато...

Ретейл

ЧЕМ ИЗВЕСТНА «ЛЕНТА»

Первые магазины «Ленты» 
появились в Санкт-Петер-
бурге в 1993 году. На конец 
2020 года компания управ-
ляла 254 гипермарке-
тами и 139 супермарке-
тами в Москве, Петербурге, 
Сибири, Центральной России 
и на Урале. Более 72% тор-
говых площадей находится 
в собственности компании.

«Севергрупп» Алексея Мор-
дашова владеет 77,99% ком-
пании, 0,93% приходится 
на квазиказначейские акции, 
0,04% — у менеджмента ком-
пании, остальные в виде депо-
зитарных расписок торгуются 
на Лондонской и Москов-
ской биржах. Капитализа-
ция 17 марта 2021 года — почти 
$1,8 млрд.
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7,5–7,6 тыс. кв. м, но их не так 
и много.

Еще важно то, что мы очень 
часто находимся внутри го-
рода. Если взять Санкт-Пе-
тербург, то там мы находимся 
возле станций метро и частью 
покупателей можем восприни-
маться как магазин «у дома». 
Поэтому к нам ходят очень 
разные покупатели: не толь-
ко за большими покупками, 
но и быстренько пополнить ка-
кие-то запасы. Мы это видим 
по своим данным: 98% поку-
пок у нас совершается по про-
грамме лояльности, мы до-
вольно много знаем о своих 
клиентах и можем, опира-
ясь на наши данные, совер-
шать простые и эффективные 
действия.

Следующая важная вещь — 
ковид спровоцировал бурное 
развитие рынка онлайн. Рань-
ше все говорили, что в этом 
направлении есть перспекти-
вы, но при этом рынок онлайн-
еды был довольно маленький. 
И вдруг выяснилось, что мы, 
как никто другой, обладаем 
лучшими активами на рынке 
для реализации онлайн-стра-
тегии. У нас магазины в горо-
дах с высокой плотностью на-
селения, и мы единственные 
в России, кто может предло-
жить покупателю до 35–38 тыс. 
наименований. Иными сло-
вами, есть все возможности, 
чтобы быстро собирать зака-
зы в магазинах и доставлять 
их нашим покупателям в тече-
ние часа.

Нам не нужно много инве-
стировать в создание инфра-

структуры. Мы сделали пи-
лоты, посмотрели, что это 
хорошо работает, и раска-
тали по всей стране. В де-
кабре 2019-го мы запусти-
лись с «Ленточкой» в Москве, 
через полгода в Санкт-Петер-
бурге, а еще через полгода 
уже по всей стране. На конец 
2020-го мы продавали онлайн 
в 115 городах России. В дека-
бре 2020 года у нас прирост 
онлайн-продаж был почти 
800% по сравнению с дека-
брем 2019-го, когда мы только 
начинали.

Но это же рост с очень 
низкой базы.

Да, но мы за первый год про-
дали более чем на 6 млрд руб., 
это неплохие цифры. У нас 
отличные шансы в 2021 году 
удвоить и даже утроить наши 
продажи в этом канале, и это 
уже будет существенной ча-
стью нашего бизнеса, доля он-
лайн-канала может стать 4–5% 
ото всех наших продаж.

«НАДО БЫ ЕЩЕ СТРОИТЬ, 
НО ФИЗИЧЕСКИ НЕТ 
ЗЕМЛИ ДЛЯ НИХ»

Помимо постройки ваших 
гипермаркетов для онлайн-
торговли, что еще включает 
в себя новая стратегия?

Мы посмотрели на весь наш 
ландшафт и увидели, что у нас 
неплохие магазины, с при-
личной плотностью продаж 
260 тыс. руб. с 1 кв. м в год, 
выше только у «Азбуки вкуса». 
Но у нашего формата есть 
ограничение — ты не можешь 

построить много и быстро 
новые гипермаркеты. Вроде 
надо бы еще строить, но физи-
чески нет земли для них.

Но раз уж покупатели гото-
вы к нам ездить на автомоби-
ле за большими покупками, 
почему бы нам не удовлетво-
рить их потребность в средних 
и малых покупках? Заставить 
идти к себе мы не можем — 
по пути будут магазины кон-
курентов. Чтобы стать ближе, 
мы решили продолжить откры-
вать супермаркеты и магази-
ны «у дома», которые у нас, 
кстати, есть и о которых часто 
забывают (49 супермаркетов 
«Лента» формально можно от-
нести к этому формату, их пло-
щадь менее 700 кв. м. — РБК) 
У нас есть 35–38 тыс. наиме-
нований в гипермаркете, ко-
торые успешно продаются, 
из них мы можем извлечь нуж-
ное количество самых ликвид-
ных позиций, чтобы разме-
стить в меньшем формате.

Сколько магазинов и ка-
кого формата вы откроете 
в 2021 году?

Очень сложно назвать сейчас 
точно, какого типа, но плани-
руем, что откроем не мень-
ше 100 тыс. кв. м в этом году, 
а дальше планируем нара-
щивать темп каждый следую-
щий год. Мы быстро изме-
ним устоявшееся мнение, что 
«Лента» — это гипермаркеты.

Сейчас у вас большая 
часть недвижимости в соб-
ственности, перестанете 
ли вы строить собственные 
магазины?

Большую часть помещений мы, 
конечно, будем арендовать. 
Но это не значит, что мы пере-
станем строить большие ма-
газины, просто мы будем от-
крывать их меньше — три—пять 
гипермаркетов в год.

Важно понимать, что, когда 
я говорю, что мы будем откры-
вать, это не обязательно толь-
ко органическое открытие, 
мы оставляем для себя воз-
можность расти в том числе 
и через сделки. Нам важно 
не просто купить, а чтобы при-
обретение решало какую-то 
стратегическую задачу — уве-
личивало долю либо создавало 
критическую массу на новом 
для нас рынке. Нет задачи ску-
пать все по любой цене. Суще-
ственная часть нашей стра-
тегии заключается в том, что 
мы хотим оставаться самой 
рентабельной с точки зрения 
EBITDA и возврата инвестиций 
акционера компанией.

Какие у вас сейчас регио-
нальные планы?

В этом году мы решили вы-
брать три приоритетных ре-
гиона — Санкт-Петербург, Но-
восибирск и Москву.

В первых двух регионах 
у нас существенная доля, в Но-
восибирске мы номер один, 
в Санкт-Петербурге у нас 
13% — это ощутимая доля, 
плюс крупнейший конкурент 
не может больше открывать-
ся на этом рынке (X5 Retail 
Group достигла порога при-
сутствия. — РБК), а значит, 
у нас уникальная возможность 
расширить свое присутствие, 
и этим нужно воспользоваться.

Москва, понятно, самый 
обеспеченный рынок, с боль-
шой концентрацией населе-
ния и низкой долей у всех иг-
роков. Тут можно бесконечно 
развиваться. Плюс мы начали 
строительство новых дистри-
буционных центров, в кото-
рых также открыты фабрики-
кухни. Первый — в Тосненском 
районе Ленинградской об-
ласти, два других запустим 
в ближайшее время в Москве 
и Новосибирске.

« Говорят, что весь нон-фуд 
уходит в онлайн, ну это пол-
ная ерунда. Есть куча непро-
довольственных товаров, 
за которыми потребители 
ходят в магазины

₽1115 
составил сред-
ний чек в «Ленте» 
в 2020 году 
(в 2019-м — 999 руб.)

ПЯТЬ ФАКТОВ О ВЛАДИМИРЕ СОРОКИНЕ

• Окончил Ленинградский 
институт советской тор-
говли по специально-
сти «инженер-технолог», 
а также Высшую школу эко-
номики по программе «Фон-
довый рынок и инвестиции».

• В компании Gillette, где 
начал карьеру в 1994 году, 
прошел путь от менеджера 
до директора по продажам 
в европейской части России 
и Белоруссии.

• С 2000 года занимал различ-
ные ведущие позиции как 

в российских, так и в между-
народных компаниях роз-
ничной торговли и сектора 
FMCG.

• Работал в X5 Retail Group 
(с начала 2013 года по июнь 
2018 года), откуда ушел 
с должности гендиректора 
сети супермаркетов «Пере-
кресток».

• Занимал должность заме-
стителя гендиректора, ком-
мерческого директора «Маг-
нита» с января 2019 года 
по август 2020 года.

Фото: 
пресс служба Лента
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Ретейл

Параллельно мы начнем ре-
шать вопросы с логистической 
инфраструктурой. Не во всех 
регионах мы можем получить 
эффективную логистику в ма-
ленькие магазины, где-то при-
дется потратить денег, чтобы 
нарастить мощности.

О каких инвестициях 
идет речь?

Сложно сейчас сказать. 
Мы только приступили к на-
писанию нашей логистиче-
ской стратегии, все будет 
зависеть от того, какие скла-
ды мы будем строить, когда 
и сколько.

Будет ли запущен формат 
жесткого дискаунте-
ра «365+», который 
пилотировали?

Это может быть одно из ре-
шений. У нас несколько пило-
тов, в Москве сейчас откроем 
новый супермаркет. Возмож-
но, он станет моделью для 
крупных городов, для потре-
бителей с высоким уровнем 
доходов. Мы там немножко по-
меняли покупательский путь, 
цветовую гамму, тестируем 
разные сервисы, например от-
крытую кухню.

«365+» — также эксперимен-
тальная площадка. В Новоси-
бирске этот формат лучше 
работает, чем в Барнауле, 
по каким-то причинам. Пока 
ковыряемся с форматом, смо-
трим. Просто все говорят 
о том, как жесткие дискаунте-
ры бумят, мы решили тоже по-
щупать это, посмотреть.

«Лента» работает на аудито-
рию определенного целевого 
сегмента, мы не классический 
дискаунтер. Поэтому для нас 
скорее правильнее открывать 
магазины «у дома», но, если 
рынок будет сдвигаться в сто-
рону дискаунтеров, мы дол-
жны быть готовы.

Со своими магазинами 
«у дома» вы ступаете на тер-
риторию компаний, которые 
давно работают в этом сег-
менте. Не будет ли ваш ас-
сортимент в этом формате 
дороже?

Если говорить про «Пяте-
рочку» и «Магнит» как про 
наших основных конкурен-
тов, то мы точно не дороже 
сегодня. У нас уже сейчас до-

вольно приличная закупочная 
сила, и есть хорошие шансы 
ее увеличить. Производителям 
тоже нужен баланс, страшно 
зависеть от одного или двух 
партнеров.

В магазинах «у дома» кон-
курентное преимущество 
по большому счету — это 
расположение. Магазин не-
большой, поэтому там силь-
но не пофантазируешь. 
Мы, в конце концов, на 90% 
все торгуем одним и тем же. 
Чем мы будем отличаться? Точ-
ностью подбора ассортимен-
та — мы сейчас много инвести-
руем в технологии — и нашими 
частными торговыми марками.

Почему мы считаем, что 
можем в этот формат идти? 
Во-первых, рынок современ-
ной торговли еще не до конца 
консолидирован. У нас на со-
временные форматы торговли 
приходится 72% рынка. Во-вто-
рых, внутри самой совре-
менной торговли нет доста-
точной консолидации. У нас 
3% доли рынка, у «Магнита», 
по-моему, 10,9%, у X5 Retail 
Group — 13%. Это немного. По-
тому что, если посмотреть 
на Европу, там у лидеров доли 
доходят до 25%.

«БОЛЬШИНСТВО НАШИХ 
ЛЮДЕЙ ХОДЯТ В МАГАЗИН, 
ЧТОБЫ ПОГОВОРИТЬ»

Если все действительно тор-
гуют практически одинако-
вой продукцией, какие еще 
есть у ретейлеров способы 
конкуренции, кроме промо, 
от которого все стремятся 
постепенно уходить?

Чем конкурировать? Ассорти-
ментом и его качеством, цена-
ми. И здесь мы возвращаемся 
к вопросу контроля расходов: 
всю экономию нужно инвести-
ровать в цену, повышая конку-
рентоспособность. И второе — 
это потребительский опыт 
покупок в конкретном мага-
зине: доступен ли товар, все 
ли ценники на месте, светло 
ли, чисто, очереди на кассах, 
запах, отношение персонала.

Большинство покупателей 
сегодня приходят в магазин 
за ультрафрешем. Кажется, что 
все просто, но торговать этим 
товаром чрезвычайно слож-
но — чтобы фрукты, овощи 
были не гнилые, чтобы они 
были красивые, с хорошей 
выкладкой. Тут крайне важна 
культура организации. Пото-
му что мы все делаем вроде 
бы похожие магазины, но при 
этом они все по-своему отли-
чаются друг от друга. Влияние 
человеческого фактора тут 
огромно: качество персонала, 
его количество, как он обучен, 
какие ценности разделяет, 
как хорошо ты знаешь своего 
покупателя. В гипермаркетах 
чуть больше возможностей 
для трюков в плане серви-
са, но и сложностей, конечно, 
больше.

В гипермаркетах нам нужно 
стать чемпионом в продажах 
категории ультрафреш. У нас 
есть такие хорошие шансы, по-
тому что у нас самый высокий 
трафик на единицу объекта, 
а значит, высокая оборачивае-

мость товаров. Вот как рань-
ше мы все ездили на рынки, 
я хотел бы, чтобы вот так езди-
ли в «Ленту» и в ней покупали 
все — идеальное мясо, идеаль-
ные фрукты и овощи. Причем 
каждый для своего кошелька.

В магазинах «у дома» это все 
немного сложнее, потому что 
оборачиваемость более низ-
кая. Но у них есть и плюс — по-
стоянные клиенты. Покупатели 
знают сотрудников магазина, 
сотрудники магазина знают 
своих покупателей. Конеч-
но, бывают залетные клиенты, 
но в целом маленький магазин 
работает на небольшую зону 
охвата, и это возможность для 
сумасшедшего конкурентного 
преимущества.

Так ли нужна эта культура 
общения с потребителем? 
Многие ретейлеры, в том 
числе и российские, сей-
час уже тестируют магазины 
без персонала.

Я смотрю на это так же, как ко-
гда-то и на онлайн, — это очень 
перспективное направление, 
мы все туда придем, но сейчас 
это маленькая часть бизнеса. 
Сейчас это все скорее ими-
джевые и ужасно дорогие про-
екты. Конечно, со временем 
эти технологии будут деше-
веть. Когда-то кассы самооб-
служивания стоили 2 млн руб., 
а сейчас — 300 тыс.

Большинство наших 
людей ходят в магазин, в том 
числе и чтобы поговорить. 
Да, мы все, как потребители, 
меняемся, и среди нас уже 
сейчас много тех, кто не хочет, 
чтобы их вообще трогали. 
И молодежь наша будет все 
более рациональна, она будет 
больше работать на удаленке, 
зависать в гаджетах, челове-
чество будет трансформиро-
ваться и меньше нуждаться 
в живом контакте, но пока этот 
тип общения имеет ценность.

Я слышал выступление Сер-
гея Гончарова (глава сети «Пя-
терочка», входящей в X5 Retail 
Group. — РБК), он говорил, 
что они собираются открыть 
50 таких цифровых магазинов. 
Сейчас у них больше 15 тыс. 
магазинов. Что такое 50 точек 
в структуре такой сети? Но те-
стировать этот формат необхо-
димо. А вдруг рынок взорвет-
ся? Вот ковид пришел, онлайн 
взлетел, а у них уже были тех-
нологии. Пока мы судорожно 
ищем решение, поставщиков, 
они убежали дальше всех.

Как вы будете поддерживать 
высокий уровень качества 
категории ультрафреш в ма-
газинах?
Это решается на самом деле 

довольно просто. Для этого 
нужно выходить на произ-
водителей грибов, помидо-
ров, огурцов и так далее и за-
ключать с ними партнерские 
долгосрочные контракты. 
И мы это делаем. У нас рабо-
тают даже агрономы, они раз-
говаривают на одном языке 
с производителем. И дальше 
нужно, условно говоря, прямо 
на грядке принимать реше-
ние, качественный или нека-
чественный товар, быстро от-

возить в Москву, оформлять 
по доверительной приемке, 
чтобы товар в «одно касание» 
поступал в магазин. С моей 
точки зрения, таких контрак-
тов должно быть примерно 
85%, сейчас их около 50%.

В прошлом году у вас был 
довольно низкий CAPEX 
в открытии новых мага-
зинов. Ставка на запуск 
точек меньшего разме-
ра и не в собственности, 
а в аренде будет давать 
экономию?

В прошлом году мы откры-
вали не очень много мага-
зинов и сэкономили, но это 
не цель. Мы будем тратить 
ровно столько на капзатраты, 
чтобы открывать новые мага-
зины и поддерживать их в ра-
бочем состоянии. Но, конечно, 
мы хотим быть эффективнее — 
меньше тратить на воду, газ 
и электричество, оборудова-
ние, стройку и прочее. Как ор-
ганизация, мы должны каждый 
день думать, как тратить мень-
ше и куда направлять высвобо-
дившиеся деньги: в развитие, 
цены или покупателей.

Либо на дивиденды?
Да, но доход акционера скла-
дывается из двух частей: 
из роста стоимости акций 
и из дивидендов, которые ему 
платит компания. Если ком-
пания хорошо развивает-
ся и стоимость акций растет, 
эта доходность лучше, чем, 
условно, деньги, которые по-
ложили в банк или инвестиро-
вали в какой-то другой биз-
нес. Дивиденды надо платить, 
когда ты не знаешь, что делать 
с деньгами.

Думаю, все акционеры ждут, 
что компания будет платить 
дивиденды, и это нормально, 
Алексей Александрович [Мор-
дашов], по-моему, тоже не ис-
ключение. Такая задача перед 
нами точно стоит, и мы к этому 
вопросу рано или поздно при-
дем. Я не то что бы против 
платить дивиденды, я просто 
считаю, что, когда ты можешь 
возвращать доходность через 
рост стоимости компании, это 
неплохая альтернатива. $

Полная версия интервью — 
на сайте rbc.ru
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Выручка компании «Лента», млрд руб.
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«Лента» 
в цифрах

393 
число магазинов 
«Лента» на 31 де-
кабря прошлого 
года (254 гипер-
маркета и 139 су-
пермаркетов)  

1,52 
млн кв. м 
общая торговая 
площадь магази-
нов сети

5,5 
тыс. кв. м 
средний размер 
магазина «Лента»

₽6,3 
млрд 
составила он-
лайн-выруч-
ка «Ленты» 
в 2020 году. Рост 
этого показателя 
год к году соста-
вил 566%

3,2 
млн 
онлайн-заказов 
выполнила компа-
ния за прошлый 
год
Источник: 
отчетность  «Ленты»


