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Стенограмма выступлений участников круглого стола руководителей региональных изданий

и ФГУП «Почта России»

«Рынок региональных СМИ России 2012»
25 мая 2012 года

Москва, Общественная Палата РФ

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

- У нас сегодня новые лица. Нашу традиционную перекличку надо делать? Пусть представятся те, кто вчера не был.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Здравствуйте! Кто не знает, зовут меня Михаил Цыбулько, я главный редактор «Ставропольской правды», есть такая газета.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Он еще Михаил Леонардович, запомните отчество. Дальше у нас... Олег?
КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Республика Мордовия, газета «Известия Мордовии». У нас три газеты: «Известия Мордовии», «Сударыня» и «Диагональ». Корчиганов Олег Владимирович, все, что связано с Мордовией – ласкаво просимо.
ОРЛОВ А.А.:

– Областная газета «Рязанские ведомости», Рязань, Орлов Анатолий Васильевич, директор редакции. Я краток.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Соседу можно представиться тоже, потому что не все вас знают, вы у нас первый раз принимаете участие в наших семинарах.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Скворцов Юрий Витальевич, газета «Невское время», город Санкт-Петербург, помощник главного редактора, занимаюсь газетой в регионах северо-запада. Для тех, кто не знает, газета «Невское время» является первой в России газетой, вышедшей в формате 3D. Если кому интересно – приезжайте, вручим газету и очки. Вся информация на сайте, а также готовы поделиться софтом и прочим опытом печатания 3D в обыкновенных типографиях. Спасибо.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, у нас тоже есть 3D-газеты, так что мы немножечко представляем. Дальше.
ТАРАБРИНА Г.В.:

– Астрахань, издательский дом «Каспий», Галина Тарабрина.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, издательский дом «Каспий», газета-то? И журнал «Дорогая Астрахань».

ТАРАБРИНА Г.В.:

– Газет много.

 ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Понятно. Так, кто у нас еще не представлялся?

СТУКАЛОВА И.О.:

– Ирина Стукалова, Ростов-на-Дону, газета «Наше время». Всем привет от Веры Николаевны Южанской.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вчера «Наше время» другой дамой была представлена.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Мы меняемся.

АГАФОНОВА Л.П.:

– Лариса Агафонова, заместитель главного редактора газеты «Луховицкие вести» Московской области. Всем большой привет от Гульчехры Хабибулаевны.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Понятно. «Луховицкие вести» – наши соседи, близко. Так, кто еще вчера не был у нас?

ПОГОДИН Д.В.:

– Добрый день. Дмитрий Погодин, заместитель главного редактора газеты «Красный Север», Вологодская область.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Понятно.

РУДЕНКО В.Г.:

– Воронеж, редакция газеты «Коммуна». Руденко Виктор Григорьевич, главный редактор, генеральный директор.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вчера у нас из «Коммуны» была женщина, тоже очень активная. Так, Наташа, давай.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Наталья Балакирева, главный редактор газеты «Орловский вестник». Наша газета – старейший бренд России, 140 лет нам в следующем году. Спасибо.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– 140 еще никому не было у нас, это точно. Кто будет читать шестой номер журнала «Журналист», прочтете там статью Натальи Балакиревой. Шестой, шестой, мы еще живем в мае. Так что посмотрите, с портретом, узнаете. Она написала об одном из наших проектов - «Разгосударствление», и точка зрения не только ее личная, она отражает наше общее мнение о том, что сейчас происходит. 
А теперь я хочу по делу - по «Почте России». Я понимаю, почему у всех у нас живой интерес к этой структуре, этот живой интерес у нас не кончается никогда, но, тем не менее, единственная к вам просьба: говорить можно обо всем, но очень интеллигентно. Вы понимаете, мы убедились на опыте, что чем мы бываем резче и чем больше выплескиваем свое раздражение, тем меньше от этого пользы. 
Мы работаем с «Почтой России»,  я бы даже сказала, с 2008 года, когда Дмитрий Анатольевич Медведев был еще в Правительстве - не уже, а еще - и когда он стукнул кулаком по столу, хотя это на него и не похоже. Было узкое совещание, он сказал: «Заморозить тарифы». Вот эти четыре года «Почта» держит тарифы, несмотря на инфляцию, несмотря на другие трудности. Поэтому попробуйте посмотреть с позиции своего региона, своей газеты, что все-таки изменилось за эти четыре года. Со знаком «минус» можно назвать миллион, со знаком «плюс» – есть ли хоть что-то? Нашли ли вы какие-то подходы к совместной работе? Ну вот как один из примеров. Тогда была только полугодовая подписка, и «Почта» резко возражала против того, чтобы проводить годовую подписку. В результате сейчас это, в общем-то, разрешено, и очень многие газеты у нас это делают... 
Вот пришла Ольга Владимировна Князева. Ольга, вы - начальник департамента?..
КНЯЗЕВА О.В.:

– Руководитель Департамента подписки.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Руководитель... С Ольгой Владимировной все эти годы мы работаем, очень плотно и, я бы сказала, доброжелательно. Правильно?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Конечно.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все. Вот, я об этом и говорила коллегам... За эти годы, за эти последние четыре года, может быть, это звучит не совсем по-чиновничьи, мы старались сделать программу «Шаги навстречу». Какие-то шаги, а иногда шажки, все-таки были сделаны. В частности, я говорю о том, что с годовой подпиской более-менее решен вопрос. Может быть, вы сами еще скажете, что удалось сделать за эти четыре года с точки зрения «Почты России»? Помните, мы 15 предложений давали?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Вы знаете, наверное, говорить пошагово мы не будем, скажем в общих чертах. Мне кажется, что «Почта» действительно достаточно плотно сотрудничает в последние годы с «АРС-ПРЕСС» и с региональными издателями, и, наверное, все знают о том, что два последних года проходит акция «Человек подписки». Все знают, да? Софья Борисовна, наверное, уже рассказывала о своих впечатлениях.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сегодня – нет.
КНЯЗЕВА О.В.:

– Тогда расскажу я. Мне кажется, что это, наиболее, наверное, яркое и интересное мероприятие, когда наши почтальоны, люди из провинции, из глубинки, участвуют в конкурсе. Причем ведь, Софья Борисовна меня сейчас поправит или дополнит, выбор победителей осуществляется не только руководством «Почты», но и самими клиентами «Почты», и подписчиками, они присылают очень много информации в газеты. Но самое интересное - когда эти люди приезжают в Москву. Когда они приехали первый раз, мы смотрели на этих женщин, причем разного возраста, это были не только сотрудницы «Почты» с сорокалетним стажем, уже предпенсионного возраста, но были и достаточно молодые женщины, 30-35 лет, но эти женщины никогда не были в Москве. И этот конкурс оказался для них своего рода подарком, впервые в жизни люди приехали в Москву и, наверное, они никогда не смогли бы себе позволить эту поездку.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В первый вечер, они приехали, поселились в гостиницу, и в первый вечер они пошли на Красную площадь, у них всю жизнь была вот такая мечта – побывать на Красной площади. Но это был не единственный подарок, мы им еще мобильные телефоны дали, и кое-что еще. Т.е. вообще эти люди потрясающие. Одна приехала с мужем. Ольга Владимировна, я дополню.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Да, да, конечно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Почему? Потому что он ходит с ней вместе и разносит почту, чтобы ее собаки не загрызли или хулиганы там, на селе, понимаете? Это действительно очень трогательная профессия, мы просто немножечко отвыкли смотреть на это с другой стороны. Вот, нам удалось.
КНЯЗЕВА О.В.:

– То, что мы с этой стороны посмотрели, и, наверное, этот конкурс, и вы нам помогли, руководителям аппарата управления, людям, которые живут в Москве, увидеть тех людей, которые работают на земле. Они на самом деле живут сельским хозяйством, у них свое хозяйство. Вот эти трогательные истории о том, как они добираются за 8 километров каждый день до отделения связи, летом – на велосипеде, зимой – на лошади, меня, если честно, потрясли, и мне кажется, что этот опыт очень интересный, очень нужный и очень важный, и мне хотелось бы, чтобы наше сотрудничество все-таки продолжалось.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И у них в сумке кроме писем, кроме «Почты», кроме наших газет еще всегда есть конфетка для собачки, котлетка, еще что-то. Они всех по именам знают, это действительно те почтальоны, которые там, даже не наши городские, к которым мы уже немножко привыкли. Вы знаете, мы сейчас не случайно об этом заговорили, потому что многие из вас давали анкету в своих газетах, потому что этот конкурс мы широко объявили. Анкеты, которые ваши подписчики заполняли, это были очень интересные анкеты. «Знаете ли вы своего почтальона?» «Знаете ли вы своего почтового оператора?» «Как вам предлагают подписаться на газету?» – то ли это просто каталог, то ли начинают говорить: «Вы знаете, о чем пишет эта газета? А вы знаете, о чем вот эта?» Т.е. понимаете, они работают своего рода и психологами, это тоже почтальоны. Ольга Владимировна, а еще у нас какие с вами были подвижки?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Подвижек много, давайте начнем, наверное, с самых значимых. Софья Борисовна, на что вот вы обратили внимание?
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Я обратила внимание на какое-то… Сейчас мы пока критический взгляд оставим на потом, потому что он все равно присутствует.
КНЯЗЕВА О.В.:

– Ну а как без этого?
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И у вас к нам претензии, и у нас к вам, это естественно. Но скажу то, что мы начали друг друга немного понимать. Понимаете, «Почте» ежегодно выделяют 3,6 миллиарда рублей, эти деньги целевым образом идут на доставку. Целевым. Мы всегда спрашиваем: «Почему с доставкой-то у нас такие проблемы? Почему газета поступает на третий день, через неделю? В Красноярском крае бывает пачками... В Норильск или на Диксон вообще, наверное, не возят, в Игарку. Понимаете, естественно, для того, чтобы отвезти эти газеты туда, «Почте» нужны дополнительные деньги, ей вот этих 3.6 миллиардов мало.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Три и один.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Три и один? В этом году 3.1?
КНЯЗЕВА О.В.:

– Три сто восемьдесят. Три миллиарда и сто восемьдесят миллионов.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вот так. Я слушала недавно вашего заместителя генерального директора на выставке, Игоря Анатольевича Мандрыкина, которому, в общем-то, пришлось тяжко, ему много чего пришлось выслушать.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Очень интересная беседа была.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Но беседа была интересная, согласитесь. Она была позитивная, скажем так. И он сказал, что если бы было выделено хотя бы пять. Может быть, от нас тоже зависит, чтобы чуть-чуть дотировали эту доставку, потому что «Почта» не все может, это понятно.
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Доброе утро.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Доброе утро. А мы тут комплименты друг другу говорим, Денис Георгиевич. Надеемся, вы нам тоже скажете.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Денис Георгиевич Василевский, руководитель дирекции по коммерческим операциям ФГУП «Почта России». Заведует вопросами не только подписки, но и всего коммерческого блока, всей коммерцией на нашем предприятии.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Так, в каком формате мы поговорим, Денис Георгиевич?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Еще раз доброе утро. Я думаю, в формате, который означен у нас в плане. Насколько я понимаю, Софья Борисовна, вы вступаете? Или вы уже вступили?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Я полчаса уже вступаю.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, т.е. уже полчаса? Понятно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нет, я могу повторить специально, для того, чтобы мы с вами в унисон сработали. Я сказала о том, что за последние четыре года у нас в отношениях наметились некие подвижки. Недостаточные для того, чтобы мы были полностью удовлетворены работой друг друга, но, тем не менее, подвижки есть. И вот об этих подвижках я рассказала, и Ольга Владимировна тоже. Про такие вещи, как конкурс почтальонов, который очень много значит, про то, каким образом мы пытаемся вместе у государства, я не могу сказать – выпрашивать, просить, но, по крайней мере, обосновывать, что доставка стоит дороже, чем та сумма, которая нам выделяется. Понятно, что в государстве денег мало, тем не менее, надо использовать грамотно и рационально вот эти выделяемые деньги. У нас нет прозрачности, мы с вами не можем знать, и на местах – тем более, наши редакторы и журналисты подтвердят, что на местах в почтовых отделениях бывают такие вещи, когда невозможно узнать ни результаты подписки на определенный период, ничего. Но, тем не менее, мы же можем улыбаться, когда мы друг друга видим.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Абсолютно согласен. Понятно, вступление было кратким. Тогда, если возможно, я передал нашим коллегам на пульте управления флешку с презентацией, если возможно ее включить. И, наверное, я, помимо презентации, скажу несколько слов о текущем состоянии предприятия «Почта России». И, собственно, перейду к теме нашей встречи – наши результаты по работе с печатной розницей, наши результаты по работе с печатной подпиской. Посетую на какие-то наши общие проблемы, которые имеются, может быть, поговорим о каких-то возможных путях решения, и, я думаю, и я, и Ольга Владимировна с удовольствием ответим на ваши вопросы, которых, я предполагаю, будет достаточно много.

Итак, буквально несколько слов о текущем состоянии предприятия «Почта России». Почему мы считаем важно об этом рассказать? Во-первых, «Почта» для вас, а средства массовой информации для «Почты» являются крупнейшим и важнейшим, не только коммерческим, а и стратегическим партнером. Потому что мы понимаем, что для нас средства массовой информации – это тот естественный продукт, та естественная услуга, которая органически переплетается с самим понятием почтовой связи. Мы занимаемся очень многими вещами, сто пятьдесят или больше, мы уже сбились со счета, сколько услуг, здесь и почтовые, финансовые, розничные и всякие разные. Но, как бы то ни было, средства массовой информации – это то ядро, тот костяк, которые составляют с собственно почтовыми услугами само понятие – «Почта», и мы неразрывны с вами. 
Также мы понимаем, что «Почта» для вас, по крайней мере, для многих из вас, как я предполагаю, это основной естественный канал сбыта, без развития, без совершенствования которого вам тоже приходится, наверное, не очень сладко. И те проблемы, которые возникают у нас, и которые мы пытаемся решать, они во многом становятся и вашими проблемами, поэтому мы едем в одной лодке и нам нужно посмотреть, что нам с этой лодкой делать. Не превратить ее в межпланетный лайнер, это у нас вряд ли получится, но, по крайней мере, придать ей некую большую устойчивость и некую стремительность. 
Результаты последних трех лет нашей работы, я имею в виду «Почты России», в целом мы оцениваем как достаточно позитивные. Сказать, что они очень хороши или отличны, было бы, конечно, очень большим самомнением, но они позитивны. Как вы знаете, «Почта России» за три года впервые за много лет своего существования, отдельного от общей системы связи, которая закончилась еще на заре независимого существования Российской Федерации, показывает прибыль. И это очень важно для нас, потому что мы, как бы, едины в двух лицах: с одной стороны – мы государственное предприятие и выполняем определенные социальные функции, значимые социальные функции; с другой стороны – мы коммерческое предприятие, вопреки распространенному мнению многих наших партнеров, мы никоим образом непосредственно к бюджету Российской Федерации отношения не имеем. Т.е. нас дотируют, субсидируют на определенные, тарифицируемые государством услуги, и не более того. При этом эти субсидии приходится не то, чтобы выпрашивать, но очень сильно убеждать для того, чтобы мы их получили. 
Это процесс непростой. Большую часть денег мы зарабатываем сами, и прошлый год мы закончили, валовой доход получился 121 миллиард рублей и прибыль, я сейчас точно не помню сумму, но где-то порядка 800 миллионов. Если кто-то будет публиковать, я эту сумму уточню. В принципе, все эти данные есть у нас на сайте в докладе нашего генерального директора Александра Николаевича Киселева, который он сделал на коллегии, которая проходила на прошлой неделе, коллегии Министерства связи.

Какие основные направления пути развития? Прежде всего, как бы нам ни хотелось, может быть, обратного, это диверсификация услуг. Почему как бы ни хотелось? Дело в том, что, естественно, если мы привлекаем какие-то новые услуги, то людей больше не становится, сеть – одна и та же, поэтому фокус на какие-то те услуги, которые существовали раньше, он, конечно, немножечко распыляется. Почему мы так, тем не менее, делаем? Потому что мы считаем, что а) мы должны развиваться и пробовать себя в разных направлениях, и б) поскольку многие наши основные направления, в том числе целый ряд почтовых услуг, что греха таить, подписка, это те услуги, которые вряд ли будут сильно расти в ближайшие годы. Поэтому нам нужно набирать целый пакет услуг, чтобы быть на плаву, чтобы развиваться, потому что еще раз говорю: просто так нам денег на развитие никто не дает, нам их нужно, в том числе и вместе с вами, зарабатывать. 
Особую роль здесь играют комплекс финансовых услуг, которые после почтовых услуг, к которым я могу с некоторой долей отнести и подписку, занимает очень важное место. Традиционные наши услуги вы знаете, это пенсии, переводы, коммунальные платежи, но, конечно, очень хочется играть все большую и большую роль на рынке почтово-банковских услуг. Почему? Во-первых, на большей по площади части территории страны банковские институты представлены, в общем-то, недостаточно, потому что крупные банки тяготеют, как правило, к крупным городам, и, допустим, концентрация офисов Сбербанка в Москве превышает концентрацию отделений «Почты России». Т.е. банки идут в города, банки идут туда, где имеется крупный рынок, и закрывают офисы в глубинке. Так, Сбербанк значительно сократил свою сеть в сельских городах и даже в некоторых районных центрах. Соответственно, там есть востребованность, там есть рынок, в то же время почтово-банковские услуги – это, наверное, естественное продолжение нашей деятельности в области таких традиционных для нас услуг, как переводы и платежи. Мы не являемся банком, и все разговоры, которые, как вы знаете, ведутся на протяжении последних лет о создании Почтового банка, пока находятся в стадии разговоров. Принятие решения об этом находится в руках первых лиц государства, поэтому, предваряя возможные вопросы на эту тему, я скажу, что, наверное, каких-то конкретных комментариев на эту тему я не дам. Поэтому схема оказания услуг в области почтово-банковских сервисов идет в основном по агентской схеме, когда мы становимся агентами банковских структур, различных страховых организаций и так далее. 
Если говорить о «Почте», т.е. наверное, два тренда.
Так, почтовые услуги. В области почтовых услуг три, наверное, направления. Это направление курьерской доставки, вы знаете, EMS Russian Post является подразделением «Почты России», причем, как мы всегда подчеркиваем, таким немножко выделенным, и, как нам очень хотелось бы, элитным подразделением. Это чисто коммерческие услуги, где мы можем себя показать, с одной стороны, как коммерческое предприятие, с другой стороны – мы стараемся. Не скажу, что это всегда получается на пять баллов, определенный уровень сервиса по скорости, по отслеживанию почтовых отправлений, по доставке, возможно, по каким-то денежным транзакциям, связанным с вручением корреспонденции, посылок, которые будут интересны нашим клиентам. И надо сказать, что рост EMS, рост сервисов EMS значительно превышает темпы роста наших основных конкурентов, что нам приятно, но нам также должно быть понятно, что пока что качество наших сервисов все же еще уступает нашим основным конкурентам, хотя это отставание постепенно сокращается. Т.е. я думал, что будут какие-то комментарии на этот счет, но мы считаем, что…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– EMS еще не идеальна.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, EMS еще не идеальна, я соглашусь, но то, что было, например, пять лет назад, и то, что есть сейчас, все-таки мы считаем, что определенный прогресс есть. Кроме того, определенный фокус на посылки. Дело в том, что письменная корреспонденция, если взять сегмент «физик-физик», у нас, к сожалению, снижается. И это факт, потому что наша уважаемая электронная почта. Здесь был интересный момент, когда был семинар, там были приглашенные люди, в том числе не с почтовой связи. И вот, люди говорили: «Ну, и вот электронная почта, это же тоже вы, это ваше продолжение, и так здорово, что в современном мире почта продолжается». А все сидящие в зале почтовики думали – да. Это, конечно, здорово, для мира это очень здорово, распространение Интернета – это мощный драйвер роста, но и для нас, если говорить об Интернете, как средстве массовой коммуникации, и, наверное, для вас, это для себя, любимых, бывает не совсем здорово. Т.е. мы пониманием, это важный фактор прогресса, это здорово, то, что произошло за 10 лет – это просто фантастика, но бизнес наш немножко убивают все-таки. 
Но с одной стороны, с другой стороны, если говорить опять-таки о нас, о «Почте», посылочный бизнес это поднимает. Потому что стремительный рост интернет-магазинов вызывает столь же стремительный, если я не ошибаюсь, порядка 40% рост посылочной корреспонденции. Если какие-то цифры нужно будет уточнить, в кулуарах я дам точные цифры, если кто-то собирается их указать.

Очень приятно, что значительную роль здесь занимает международка, т.е. «Почта России» становится частью интегрированного почтового пространства всего мира. Темпы роста нарастают, каждый раз в декабре, я думаю, вы становитесь этому не только свидетелями, но и возможными участниками, у нас возникают те проблемы, которые мы, может быть, хотели бы иметь в смысле роста бизнеса, но, конечно, не очень хотели бы иметь в смысле репродукционных рисков. Резко возрастает посылочная корреспонденция, т.е. она вот так вот растет, такой, вот, пик, все взлетает, резко выясняется, что ни на таможне, ни на «Почте» не хватает людей, мы все начинаем бегать, люди выходят, работают все праздники и выходные, мы как-то гасим эту тему. 
Но я хочу сказать, что если просмотреть динамику последних трех лет, то наши возможности по управлению этим пиком, они все-таки увеличиваются. Потому что, если три года назад, когда мы первый раз пронаблюдали вот такой серьезный взброс, мы вообще обвалились. В позапрошлом году тоже были проблемы, но чуть мы их сгладили. В этом году количество проблем, хотя, конечно, они существовали, мы это признаем, но все-таки мы чуть-чуть лучше с ними справились. 
Еще раз, проблемы есть и мы их признаем, но это проблемы естественного роста, и, с одной стороны, конечно, наша задача – прислушиваться к справедливой критике, которая раздается, улучшать работу. В частности, мы увеличиваем количество пунктов международного обмена, что очень важно, потому что если все замыкается на известный пункт международного обмена у нас на Варшавке в главном офисе, то, конечно, все стоит. Есть Питер, есть Пулково, но это недостаточно, поэтому рассматриваются, ну, не рассматриваются – они есть, места международного обмена, из Китая – в Благовещенске или во Владивостоке, места международного обмена, связанного со странами СНГ, с нашими южными соседями, в районе Самары, Брянский пункт международного обмена. Т.е. мы стараемся рассматривать все наши хабы, все наши крупные регионы, которые так или иначе приближены к границе, как возможность для распределения потоков международной корреспонденции, прежде всего посылочной. Ну, и также мы наблюдаем, притом, что корреспонденция «физик-физику», к сожалению, снижается, рост корпоративной почтовой корреспонденции.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– «Физик-физику» – это сленг, поясните немножко, если можно.
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, прошу прощения за жаргон, это корреспонденция, пересылаемая от физического лица физическому лицу, т.е. вот мы с вами пишем друг другу, как друзья, родственники и так далее. Этот объем снижается, потому что его замещает электронная почта, причем существенно. А вот объем корпоративной корреспонденции, пенсионный фонд, налоговая инспекция, Федеральная служба судебных приставов и так далее, и так далее, он увеличивается. И здесь, прежде всего, мы, конечно, стараемся обратить внимание на качество нашей магистральной доставки, потому что большие объемы, как правило, это большие объемы, уходящие прежде всего из Москвы, конечно, как в том центре, где в основном ведомства расположены, хотя есть потоки и из других регионов.

Так, что еще? Очень важным фактором, который пока еще, может быть, не сыграл должную роль, которую мы хотели бы и хотим с точки зрения увеличения качества почтовых отправлений, является создание автоматизированных сортировочных центров, так называемых АСЦ. 
Немного истории. Решение об этом было принято еще, если я не ошибаюсь, в 2006-2007 году, в 2009 году у нас заработал, хотя и не полностью, первый автоматизированный сортировочный центр в городе Подольске Московской области. В прошлом году был запущен автоматизированный сортировочный центр в Петербурге, сейчас началось строительство такого же центра в Ростове, в ближайшее время будет запущено строительство в Новосибирске и Минеральных Водах. 
Сейчас немножко расскажу о концепции. Ситуация с этими центрами такая - почему они появились? Может, кто-то об этом знает, но я повторю. У нас ведь сортировка строится каким образом: есть ФПСы, наши филиалы, есть почтамты, есть отделения. Соответственно раньше, да и сейчас в основном, вся корреспонденция, все отправления, они стекаются из отделений на почтамт, там консолидируются, потом из почтамтов в отделения, в ФПС, и потом уже переходят на магистральные отправления. Таким образом, мы получаем, что скорость межрегиональной корреспонденции из-за вот этой иерархичности сильно снижается. Т.е. внутри региона, если исключить Москву, где, в общем-то, определенные проблемы имеются, мы более-менее справляемся со сроками. Если говорить о межрегиональной корреспонденции, то это большая проблема, потому что возникают стыки, вот эти пересортировочные хабы, и здесь мы сильно теряем в темпах. И было принято решение, что эти создаваемые центры будут работать немножко по-другому, т.е. вся корреспонденция, все почтовые отправления будут приходить туда непосредственно из отделений, и там уже рассортировываться непосредственно в отделения всех других регионов. Таким образом, чтобы скорость магистральной почтовой корреспонденции где-то уравнять со скоростью прохождения внутрирегиональной корреспонденции. Кроме того, основная задача АСЦ – это повысить автоматизацию. Это мощные автоматизированные комплексы, нам их делают две компании, которые выиграли тендеры, это Siemens, немецкая компания, и Elie Saab, это компания итальянская, технология примерно одна и та же, оборудование немного разнится. Идея в том, что участие оператора, участие сортировщиков в процессе сортировки, оно минимально. Т.е. идет конвейерная лента, поступает корреспонденция, сортируется, и автоматически также раскладывается машиной в многооборотную тару, которая сортируется сразу либо до почтамтов, либо даже до отделений. Это магистральное направление, требующее очень больших затрат и ставящее своей целью конечной где-то в течение 5-7 лет, точный срок сейчас сложно назвать, примерно так, охват системой такой автоматической сортировки всей России. 
И здесь мы столкнулись с такой интересной вещью: культура пользования почтовой сетью за последние 15-20 лет сильно упала, если говорить о населении, даже об организациях. Если вы помните, мы все учились в школе, я так понимаю, многие из нас – в советской школе, и мы все учились писать индексы. Я совершенно четко помню, чуть ли не с первого класса, – где писать индекс, как писать индекс. А современное население России не то, чтобы совсем, но во многом забыло, что вообще такое понятие «индекс» существует. И мы столкнулись поначалу с гигантской проблемой того, что при различных почтовых отправках индекс просто не указывается либо указывается совсем другой индекс. Вроде бы пустяк, шесть цифр, но это стало такой огромной проблемой на пути автоматизации, что мы уже 1,5-2 года пытаемся ее решить. Т.е. мы стараемся на каких-то своих бланках выделять это поле, идет, как вы знаете, массированная рекламная кампания «Пиши индекс правильно». Вроде бы, для грамотных людей это все равно, что рекламировать: «Жи», «ши» пиши с буквой «И», да? Вроде бы. Но это в действительности огромная проблема, это наша внутритехнологическая проблема, но она отсасывает огромное количество средств, потому что когда комплекс, который стоит миллиарды, и который рассчитан на то, что туда вбрасываются посылки, бандероли, конверты, и они, соответственно, проходят через конвейер, просвечиваются и разбрасываются по отделениям, а большая часть этой корреспонденции сваливается в ручную сортировку. Вот эти рекламные кампании и наша работа с отделениями, наша работа с корпоративными партнерами по поводу написания индексов, приносят определенные плоды. Так, уже московский центр постепенно, постепенно, процент автоматизированной обработки корреспонденции растет. Но это процесс долгий. И вот это – одна из важных проблем, «Пиши индекс правильно» и действительно настоящая автоматизация сортировки корреспонденции – одна из ключевых проблем для нас.

Следующий вопрос, который мы решаем, здесь мы уже переходим вплотную к нашим с вами вопросам, это модернизация сети почтовой связи, и она идет по трем направлениям. Одно, наверное, безусловно позитивно. Я о нем рассказывал здесь, в этом же зале, в прошлом году, кто-то из вас здесь был, кто-то, может быть, еще эту информацию не знает, хотя, я думаю, в общем знают, наверное, многие, но я еще раз повторюсь. 
Уже несколько лет действует на предприятии программа модернизации почтовой связи, т.е. это полная реконструкция прежде всего самых крупных, базовых отделений почтовой связи во всех регионах. Год от года разнится количество, будем так говорить, реставрированных отделений, но примерно это чуть менее тысячи каждый год. Много это или мало? Вроде бы 800-900 отделений, 800-900 пунктов обслуживания клиентов, в том числе реализации подписки, продажи средств массовой информации в розницу, естественно, со значительным улучшением выкладки, – это, конечно, хорошо. С другой стороны, количество…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сорок две тысячи всего?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, будем говорить, сорок. Потому, что там – сорок с хвостиком, круглая цифра сорок, давайте исходить, реально живых отделений – примерно сорок тысяч. Так вот, тысяча отделений, вроде бы казалось – здорово, много, и для нас это серьезная, большая нагрузка, потому что серьезная реконструкция, зачастую с капремонтом, с переложением коммуникаций, с перепланировкой залов, стоит миллионы рублей на каждую точку как минимум. Если мы условно возьмем пять миллионов и помножим на тысячу отделений, опять-таки кругло, получается цифра в пять миллиардов, порядок такой, т.е. порядок сумм, которые мы затрачиваем, измеряется миллиардами. Но если мы соотнесем это количество отделений, тысяча отделений, приведем к сорока, то становится понятно, что всю сеть, конечно, такими темпами мы реставрируем, прямо скажем, не скоро. К большому сожалению, надо понимать, что когда дойдет дело до третьего десятка тысяч отделений, то, наверное, придет уже очередь снова реконструировать те, которые мы уже, допустим, в позапрошлом году реконструировали.

Это правда жизни. Мы здесь исходим из двух посылов. Во-первых, для того, чтобы ремонтировать, нужны средства, мы их с вами, в том числе, вместе с вами зарабатываем, мы их вкладываем в эту реконструкцию, и здесь мы ограничены объемом тех средств, которые мы зарабатываем. Специально государство не выделяет нам на эту программу ни копейки, это мы делаем за счет собственных средств предприятия, которые мы вместе с вами и другими партнерами зарабатываем. Но это позитивный процесс, и мы будем стараться его делать. Кроме того, есть еще один момент, который важен. 
Если, например, в каком-то регионе вдруг финансовые показатели региона, нашего филиала, управления позволяют реконструировать чуть больше отделений, если в каком-то населенном пункте мы одновременно под реконструкцию закроем несколько отделений, то это вызовет другие проблемы: а куда, собственно, идти людям, в том числе для того, чтобы покупать прессу, в том числе для того, чтобы оформлять подписку? Вот здесь тоже возникает вопрос, поэтому здесь тоже есть определенные ограничения, потому что вроде тысяча пунктов – много, но если разбить на каждый отдельный район, на каждый отдельный регион, мы не можем, допустим, в каком-то даже крупном районном центре закрыть больше 1-2 отделений одновременно на реконструкцию, иначе там все встанет – и почтовые услуги, и подписка, и финансы, и все-все-все. Вторая вещь, про которую вы, наверное, будете говорить, это оптимизация численности отделений. Это вопрос болезненный, прямо скажем, и для вас, и для нас. 
Для меня, как для коммерсанта, особенно болезненный. Честно говоря, я лично не закрывал бы ни одного отделения, расширял бы, потому что мы понимаем, что чем больше точек, тем, конечно же, лучше продажи, большая доступность связи для населения и так далее. Но! Почему мы это делаем? Во-первых, в дальних селах, даже не в селах – деревнях, наверное, поселках, наблюдается естественная убыль населения. Нормы численности жителей на одно отделение, которые еще определены приказами Минсвязи СССР в каких-то лохматых годах, они уступают только аналогичной ситуации в Швейцарии, потому что требования к плотности населения на одно отделение у нас одни из самых высоких в мире, при том, что рассредоточение населения, территория у нас самая большая.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сколько примерно?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, точную цифру, давайте так. Все цифры, которые вы хотели бы получить более точно, вы мне скажете, поскольку сегодня мы будем работать целый день, я запишу те цифры, которые будут наиболее нужны, и дам точные цифры в течении сегодняшнего дня. Что-то у меня есть в компьютере, где-то я возьму помощь клуба, чтобы в процессе такого свободного общения не наврать и не сказать неправильную цифру. 
Так вот, с одной стороны большие требования к нам по плотности, и это сложившаяся ситуация. А знаете, когда что-то сложилось, вот, приведу такой пример, может быть, дурацкий. На мне сидит пиджак, да? Как бы, определенные нормы, все, и мне его нужно на что-то поменять, а я к этому пиджаку привык, и прежде, чем мне его поменять на новый, мне нужно снять пиджак. Какие-то неудобства у меня возникают в любом случае. И мы привыкли к тому, что сеть такая, привыкли за многие годы. Она же практически не менялась, несмотря на все перестройки, пертурбации и так далее. Сеть наша по-прежнему существует практически в том же объеме, в котором она существовала и в восьмидесятые, и в семидесятые годы, когда, если взять семидесятые годы, внимание государства к почте было намного больше, шли реальные вложения, поддержка этой сети. И соответственно, когда что-то происходит, какие-то изменения, все воспринимают это как определенный негатив, это понятно. 
Таким образом, естественная убыль населения в маленьких населенных пунктах - с одной стороны. С другой - требования к нашей организации со стороны государства, чтобы мы были прибыльные. Мы управляем государственными деньгами, и убыток для нас означает автоматическое обращение к государству на компенсацию убытка. Это процесс очень сложный, и если мы будем этим постоянно заниматься, то государство нам скажет: «Слушайте, наверное, у «Почты» какой-то неэффективный менеджмент, они постоянно денег просят, а они должны деньги приносить. А давайте-ка мы что-то поменяем в менеджменте, потому что денег мы не дадим, лучше мы людей поменяем». Вот, эта ситуация тоже для нас не вполне приемлема, потому что тоже ходить просить с протянутой рукой, имея большие коммерческие возможности, нам как-то не очень удобно, хотя хотелось бы, конечно, мы, что греха таить, ждем вашу поддержку. Ну, про это мы еще поговорим. 
Так вот, есть еще одна проблема, где, может быть, мы хотели обратиться к вашей помощи. Проблема носит локальный характер. Ведь, насколько я понимаю, большинство, а может, и все присутствующие, приехали из разных регионов России, правильно я понимаю?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Все. Вот, и в регионах есть такая штука. Здесь действительно, ваша помощь может быть существенна. Есть у нас, допустим, отделение, которое для нас с точки зрения чистой коммерции убыточно. Ну нет там столько людей, чтобы обеспечить содержание этого отделения. А что такое содержание отделения? Это не только оплата нашего персонала, не только транспортная составляющая, но и аренда отделения, и оплата коммуналки. И вот зачастую не только частные компании, а мы же зачастую арендуем наши отделения и у частных компаний, такое тоже случается. Но частные компании я понимаю, частнику, в общем, по большому счету, если можно грубо так выразиться, ему наплевать, кто мы – «Почта» или ИП Пупкин. Мы арендуем некое помещение – арендуйте, платите, ребята, вот вам рыночный тариф, платите. Вы сами, арендуя какие-то ваши офисы в регионах, наверняка с этим сталкивались. Пресса вы, не пресса, социально значима, – платите, пожалуйста, деньги за арендуемое помещение по рыночным тарифам. Мы в точно такой же ситуации. Но если частные компании мы можем понять, потому что частная компания прежде всего только интересуется своей собственной маржинальностью, своим собственным финансовым положением, то муниципальные образования, какие-то, скажем так, местные ответвления власти, региональной власти, муниципальной, зачастую рассуждают так же, потому что у них тоже есть свой бюджет, есть на балансе определенное здание, и там сидит «Почта». Когда подходят выборы, или когда нужно провести какое-то социально значимое мероприятие, то, конечно, нас вызывают, говорят: «Уважаемая «Почта», пожалуйста, вы должны нас поддержать, правильный кандидат, правильное какое-то мероприятие, правильное то, се, там, ветеранам письма доставить». И мы от этого не отказываемся, потому что это часть нашей социальной нагрузки. Но когда мы приходим в тот же кабинет, мои коллеги в регионах, и говорят: «Послушайте, – ну, условно говоря, – Иван Иванович, а вы могли бы нам установить какую-то льготную ставку на это отделение, потому что мы по финансам никак не пролезаем?» – «Послушайте, вы о пошлом, не надо об этом говорить. Есть определенные тарифы – платите». Вот это вызывает проблемы. Т.е. мы вроде как социально нужны в данном отделении, но всю социальную нагрузку, получается, предлагается взять нам на себя. Т.е. вы должны платить, – вы об тоже сегодня наверняка будете говорить, – большую зарплату операторам. Кстати, зарплата выросла, опять-таки, точную цифру дам, но, если я не ошибаюсь, порядка 17-20% средняя зарплата операторов.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Операторов или почтальонов?
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г. :

– И операторов, и почтальонов, я в среднем беру, 17-20% выросли зарплаты в среднем по стране, в разных регионах, безусловно, по-разному, но в среднем. Т.е. это наша социальная нагрузка. Ну, не только социальная, это и наша внутренняя, и наша социальная нагрузка, всякая. Вы должны оплачивать аренду, зачастую в полном объеме, вы должны оплачивать коммуналку в полном объеме, ремонт вы должны тоже брать на себя – вы же здесь сидите, и получается интересная история. Когда речь идет о социальной нагрузке, то, соответственно, «Почта» должна брать на себя, а когда речь касается коммерческой нагрузки, то поддержки, не говорю, что нигде, во многих регионах нас поддерживают, и большое спасибо и местным властям, возможно и вам, кто поддержал нас в этом, но если такого не происходит, то возникает вопрос. 
Вот стоит отделение, оно убыточное. Мы платим аренду, коммуналку, ремонты, содержим там людей, кто за это будет платить? С точки зрения коммерции оно полностью убыточно. Мы обязаны оказывать универсальные услуги почтовой связи, это наша обязанность, прописанная в законе о почтовой связи, а, вообще говоря, больше мы ничего не обязаны. Таким образом, мы приходим к очень неприятному, для меня лично, как коммерсанта, абсолютно неприятному решению, и для вас неприятному, и тому же муниципалитету, потому что, когда мы принимаем такое решение, все начинают кричать, писать письма в самые высокие инстанции и говорить: «Как же так, «Почта»? Вы сокращаете свою сеть, что происходит?» – «Но позвольте опять-таки, Иван Иванович, – обращаемся мы к главе муниципального образования, – вчера мы приходили и просили, помогите нам с содержанием этого помещения. Мы готовы содержание, где-то даже ремонт, где-то даже транспорт, естественно, брать на себя, но какую-то часть. Мы должны как-то делиться, если мы преследуем социальную нагрузку, то и коммерческую тоже». И вот зачастую такой помощи не происходит. 
Поэтому я хотел бы попросить вас, в вашем общении с нашими управлениями в ваших регионах, поддержать нас в этом вопросе. Потому что здесь три альтернативы, самая хорошая – нам все-таки идут навстречу и мы получаем определенные льготы на содержание этих абсолютно убыточных для нас точек. Две трети сети для нас убыточно. Ведь что делает Сбер, который ОАО? Он сокращается в деревнях, переводится в города, где все очень хорошо, здесь есть рынок, здесь есть люди, соответственно, сокращаются очереди, у нас же в крупных городах большие очереди. Почему? У нас не хватает отделений в городах. Но для того, чтобы открыть отделение в городе, нам нужны деньги. Где эти средства взять? Ну, частично, конечно, заработать, но частично, получается перераспределить: закрыть там и открыть здесь. Но если открыть здесь – это хорошо, для Москвы, Питера, может быть, миллионников, Новосибирска, Екатеринбурга, а в маленьких населенных пунктах мы закрываемся? 
Вот, поэтому первая альтернатива – это все-таки найти какой-то компромисс и помочь нам в содержании этих убыточных отделений. Второе – это переход на передвижки. Переход на передвижки, мы это начали делать и мы это будем продолжать делать, что передвижные почтовые отделения, которые согласно определенному графику обязательно посещают все населенные пункты, находящиеся в зоне обслуживания, оказывают универсальные услуги почтовой связи, в том числе принимают заказы на подписку, в том числе, там есть специально коммерческий блок, тоже участвовал в оформлении этих машин, там есть разная база, есть 66-ой ГАЗ, есть УАЗик, есть, по-моему, «ГАЗель», три, по-моему, варианта сейчас рассматривается. Там внутри обязательно средства массовой информации, как товар тоже развозятся. Ну, мы все понимаем: одно дело – стационарная точка, постоянно находящаяся, хотя бы, может, по сокращенному графику работающая; другое дело – передвижка, которая приедет, допустим, два раза в неделю. Мы окажем услуги универсальной почтовой связи, мы выполним нашу обязанность, но определенные вопросы у населения, конечно, будут возникать. Поэтому передвижками мы занимаемся.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Передвижка, извините, просто вопрос по ходу, она везет все?
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г. :

– Она везет все. В принципе, она везет все, но это, условно говоря, машина, в которой это все есть. Там есть пресса, но что значит пресса? Вот, я, допустим, читаю какую-то…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Колбасы же нет?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г. :

– А вы знаете, в некоторых селах колбаса, мы являемся естественным поставщиком, извините, колбасы, которую тоже кушает население. Я недавно, в прошлом году, работал оператором в Иркутской области, у нас есть такая практика, и, кстати говоря, если вы хотите, мы всех приглашаем тоже поработать нашими операторами, чтобы понять в том числе и продажу прессы через операторское окошечко. Но все сотрудники и центрального управления, включая заместителей генерального директора, и сотрудники наших аппаратов управления на местах, раз в год работают неделю либо оператором, либо почтальоном. Вот, в позапрошлом уже году, я лично работал во Владике оператором-почтальоном, в этом году – в Иркутской губернии.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:
– Это идея чучхе ?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г. :

– Ну, примерно так. Если, извините за каламбур, это идея Чуйко… Я понимаю, что чучхе, но, просто, все называется на букву «Ч». Дело в том, что позволяет нам тоже понять – а как функционирует сеть? Какие проблемы возникают? Для того, чтобы те идеи, которые мы здесь генерируем на уровне управления, они как-то соотносились с тем уровнем практического сосуществования нашей сети. 
Так вот, отделение. Отделение, небольшое отделение, правда, поселок крупный, а отделение само небольшое, может быть, комната три на три, квадратов 16-20, не больше. Скажем так, 20 квадратов. Вот, достаточно большой клиентопоток, потому что в данном поселке увеличивается количество населения. Безусловно, там пресса продавалась на ура. Я, как оператор-стажер, только и бегал на склад, эту прессу продавал, чего-то, как всегда, не доставало, но так же, как оператор-стажер, я бегал на склад за подсолнечным маслом. В данном случае мы являемся поставщиком самого дешевого масла для этого поселка. И это тоже потребность, которую «Почта России», как крупнейший канал доставки материальных объектов по всей территории России, мы тоже, безусловно, выполняем, потому что мы работаем в рынке и мы исполняем потребности рынка. Но, безусловно, если говорить о нашем акценте с точки зрения выкладки, это, конечно, пресса, это одно из наших главных направлений. Так вот, прессу мы, конечно, везем, но вы сами понимаете, одно дело зайти в почтовое отделение, пусть даже маленькое, увидеть, может быть, не самую лучшую, не самую эффективную, но все же выкладку, другое дело – это так же зайти, допустим, во внутреннее помещение ГАЗ-66, поднявшись по лестнице, и тоже увидеть некую выкладку, но значительно спрессованную. А скорее всего, это будет просто через какое-то откидное окно, будут спрашивать «А вот у вас есть, допустим, я извиняюсь, «Урюпинская правда», например?» – «Да, есть». Вот – газета, вот – денежка. Поэтому мы переходим на передвижки, этот процесс не носит массового характера, но он идет. Поэтому для того, чтобы как-то сдержать этот процесс закрытия отделений, еще раз говорю, для меня лично довольно болезненный, есть один момент: все-таки чтобы нас местные власти муниципального образования с этой стороны поддерживали.

Третий момент, он также неизбежен, это как бы производная от ситуации с отделениями, если отделение закрывается, точнее, оно не закрывается, оно остается как отделение, но оно становится передвижным отделением, т.е. в этот населенный пункт приезжает машина, она имеет индекс, но это передвижное отделение. Происходит естественное сокращение персонала. Потому что, если нет стационарного отделения, соответственно, такой вопрос возникает. 
Это также необходимо для решения другой проблемы. Вы все знаете, что зарплата у наших операторов, почтальонов совершенно не достойная для той огромной, вот когда оператором поработаешь, и утром ты бегаешь, как почтальон, разносишь, соответственно, газеты; днем ты активно оказываешь какие-то услуги, в том числе по подписке и продаже прессы в отделении; ночью ты разносишь пенсию, например, под лай собак, отбиваясь от них. Очень забавная такая работа, опять-таки, если сюда приезжаешь на неделю – это воспринимается как какой-то триллер; если ты работаешь там постоянно – то это, конечно, тяжелейшая нагрузка, и оператор тот огромный объем услуг, который мы предоставляем, он держит в голове. 
Хотя по поводу огромного объема услуг оговорюсь. Мы активно работаем с почтой Италии, которая прошла вот этот путь перестройки на рельсы технологического предприятия. Где-то у них 10-12 лет назад была такая перестройка, потому что еще в 90-е годы в достаточно не очень хорошем состоянии находилась «Почта Италии», там порядка 15 тысяч отделений, 150 тысяч сотрудников, в принципе, где-то сравнимая с нами. У нас, условно говоря, 350 тысяч сотрудников, 40 тысяч отделений связи, но, учитывая масштабы Италии и наши, в общем, можно сравнить. И вот 10-12 лет назад тоже это все находилось в таком состоянии – раздробленном, непонятном, все жаловались. Потом государство не то, чтобы очень сильно стало помогать «Почте», оно стало разрешать многие вещи, которые, допустим, сейчас там недоступны. Мы бьемся за госуслуги, это я расскажу чуть позже, это происходит такая тяжелая бюрократическая работа, а там государство сказало: «Гражданин Италии может получить госуслуги через сеть почтовых отделений, как наиболее близко расположенных пунктов к населению». У нас эти и другие вещи как-то на централизованном уровне не происходят, так бы мы не стояли с протянутой рукой, мы готовы и хотим работать, но определенные ограничения, допустим, даже по таким вещам, как оказание коммунальных платежей и переводы, мы находимся в несколько ущемленном по определенным правилам того же Росфинмониторинга положении по отношению к банкам. Если многие вот такие препоны удалось бы снять, в том числе, возможно, и с помощью вашей поддержки, это было бы здорово, мы не стояли бы вот так, с протянутой рукой, и не говорили, что мы сокращаемся там, сокращаемся сям. Но, тем не менее, переходим к сложным вопросам.

Так вот, по персоналу. Зарплата у персонала небольшая, работа сложная. Нам нужно поднимать им зарплату. Но когда у нас, несмотря на все усилия, нам удалось наконец-то привести ситуацию, когда фонд оплаты труда у нас стал меньше 60%, он где-то сейчас 58-59%, доля фонда в доходах. Но, сами посудите, что такое 60 или 58 процентов – доля фонда оплаты труда в доходах предприятия? Для большинства предприятий это совершенно немыслимая ситуация. А на оставшиеся деньги мы должны содержать сеть, мы должны содержать транспорт, мы должны выделять деньги на ту же реконструкцию, на совершенствование IT, инфраструктуры. В некоторых регионах, если говорить о регионах Дальнего Востока, Крайнего Севера, у нас, извините, ФОТ превышает наш доход. ФОТ. Остальные расходы, они еще, соответственно, усугубляют эту картину. Поэтому наши люди – это главное наше богатство, я горжусь теми людьми, которые работают на «Почте», потому что в основном это очень патриотичные с точки зрения и страны, и почтовой сети люди, которые, безусловно, недооценены с точки зрения материального положения. И в то же время для нас, как для предприятия, это самый большой груз, потому что поднимая на 5, на 10, на 15 процентов зарплату, доля наших расходов увеличивается, причем увеличивается не на процент, не на два, существенно. И поэтому вот так: это и наше богатство, и источник проблем для нас - как этих людей содержать с каждым годом хотя бы чуть более достойно.

Таким образом, три направления я перечислил, это реконструкция сети, это создание автоматизированных сортировочных центров, и те вещи, которые, может быть, менее приятны: связаны с оптимизацией сети и с оптимизацией численности. 
Сейчас мы уже перейдем непосредственно к ситуации по нашей работе со СМИ, хотел бы остановиться еще на одной вещи, в которой тоже, потому что мы партнеры. Сейчас, наверное, после моего выступления, вы будете говорить, что вам бы хотелось, чтобы мы улучшали в своей работе, но есть еще одна вещь, в которой, наверно, вы сможете нас поддержать именно на региональном уровне. Как вы знаете, в стране действует, согласно решению и Президента в том числе, программа по, скажем так, приближению, по повышению доступности государственных услуг для населения. И это предполагается осуществлять через сеть так называемых МФЦ – многофункциональных центров по оказанию госуслуг. Так вот, решение это принято, нужно сделать государственные услуги доступными для граждан, в том числе и для нас, потому что мы все – граждане Российской Федерации, и периодически нам нужно какие-то кадастровые выписки, какие-то еще. Масса разных услуг, более ста, нам бы хотелось получать рядом с домом. И, соответственно, эти услуги для нас должны быть бесплатны, потому что источником их является государство, а мы все являемся налогоплательщиками и т.д. Очень хорошая идея, очень правильная. Одна проблема: решение есть, механики бюджета нет. Т.е. на центральном уровне не решено. А вот какая методология доведения этих услуг действительно до последней мили – до гражданина? Еще недавно все это решалось на региональном уровне. Давайте в каждом регионе мы создадим дворец МФЦ. Никого нет из Якутска?
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ой, что вы! Знаете, сколько билет стоит?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Знаю. Я там недавно был и посетил дворец МФЦ. По непроверенным сведениям, общая стоимость создания, инфраструктуры и т.д., составляла порядка двух миллиардов. Это слухи, это непроверенные цифры, но такой порядок. Этому стоит доверять. Действительно дворец. Очень хорошо сделанный офис. Электронные очереди, кондиционированный воздух, кофе-машина в центре, изящные девушки, профессиональные юристы, которые окажут вам поддержку. Одна проблема: как-то много денежек уходит на это дело. И потом, это один дворец в центре огромного региона, а Якутия, как и многие другие наши регионы, помимо центра, имеет еще огромную территорию. И вы лучше нас об этом знаете. А что делать остальным людям? Ехать в Якутск или в какой-то другой город?
Мы, начиная с определенного момента, осознав, что это явилось бы интересным продолжением социальной функции почты, с одной стороны, с другой – если мы получаем госзаказ либо на федеральном, а поначалу хотя бы на региональном уровне, это бы послужило серьезным подспорьем для нас с точки зрения модернизации инфраструктуры. Это позволило бы для нас сохранить часть отделений, привлекать, может быть, более оплачиваемый, более высококвалифицированный персонал, который бы частично был брошен на оказание госуслуг, частично бы занимался работой с гражданами по другим вопросам, в том числе и подписным. Но бюджет вещь такая. На распределение бюджета имеются разные виды в регионах. Как его распределить? Сделать контракт с почтой или потратить самим через какие-то предприятия, непосредственно подчиненные местным властям. И этот диалог идет тяжело. Несмотря на поручение, в том числе исходящее из правительственных структур, регионам рассматривать почту как естественного партнера по оказанию таких услуг, где не нужны были бы инфраструктурные затраты. Инфраструктурные затраты у нас уже сделаны, они сделаны начиная с Ивана Грозного, тогда создавалась эта вся сеть. Нужно просто определенные контрактные суммы на то, чтобы мы сами модернизировали у себя окна, поставили определенное новое программное обеспечение, т.е. нам нужно просто поддержание нашей собственной сети внутри себя. Но пока мы такого видимого, четкого понимания, что это желательно, не нашли. Хотя, если смотреть с точки зрения граждан Российской Федерации, возможность получить госуслуги буквально рядом с домом… А «Почта» чем ценна для любого гражданина? Даже при том, что, может быть, качество оказания наших услуг пока отстает где-то от каких-то других предприятий. 
И вот мой коллега Александр Соколоверов, пользуясь случаем, представлю, руководитель дирекции маркетинга в ФГУП «Почта России», как раз расскажет о том, как мы стараемся улучшить качество предоставления услуг. И тем не менее, самое главное достоинство «Почты» – она рядом с домом. И, казалось бы, естественным поставить на поток оказание госуслуг через такую сеть. Но пока мы находимся в переговорной стадии в очень многих регионах. Если у вас есть возможность поддержать нас в этом вопросе, прошу, поддержите, потому что это послужило бы дополнительной доходной частью для нас. Причем, опять-таки, это не стояние с протянутой рукой, а оказание нужных, важных и для государства и для граждан услуг на сети. Вот это то, в чем мы хотели бы попросить вашей поддержки.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Практически - как?
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А практически, ситуация такая. Представитель центрального офиса и представитель местного ФПС приезжают к вам в регион и общаются с администрацией, и говорят: «Уважаемое региональное правительство! Мы хотели бы заключить с вами определенные контракт. Есть уже определенные расчеты, есть понимание, есть программное обеспечение. Уже даже есть некий опыт оказания…» Потому что в некоторых регионах, вот я выделю особенно Ульяновск. Из Ульяновска есть кто-то?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.
– Есть.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Есть. Вот в Ульяновске мы это налаживаем. Здесь большое спасибо руководству Ульяновской области. По возможности, я прошу поблагодарить их. В прошлом году мы начали оказание этих услуг. И в этом регионе действительно есть понимание того, что мы, работая совместно (что-то делает «Почта», что-то делает местная администрация), можем очень полезную вещь сделать. Во многих регионах такого понимания, не на словах, а именно на деле, пока особенно нет. Соответственно, если вы присоединяетесь к этому переговорному процессу, если в каких-то публикациях говорится о том, что включение данного комплекса услуг, а, кстати, они были включены в устав предприятий в феврале этого года – это серьезный шаг с точки зрения доступности оказания госуслуг, и создается определенное общественное мнение, что «Почта» может стать удобным каналом продвижения этих услуг для нашего населения. Это было бы полезно, потому что общественное мнение, в том числе которое формируете вы, очень важно. Поэтому практически – это просто взаимодействие в создании определенного такого мнения и у властных структур и у общества, что «Почта» хочет и готова этим заниматься, и это будет полезно и удобно для наших граждан. И это будет помощь государству в проведении его политики.
Ну, а теперь мне хотелось бы перейти непосредственно к нашей теме, которая всех интересует больше. Это ситуация связанная с рынком печатных СМИ, что мы делаем, какие цифры у них есть. Что мы видим на этом слайде? Дело в том, что у нас понятие услуги «подписки» и «розницы» немножко различаются по функционалу, по людям, которые это осуществляют. В частности подпиской занимается Ольга Владимировна – человек, с которым вы давно знакомы. Розницей у нас занимается другой товарищ. Но это все сосредоточено в одной и той же дирекции. Хотя внутри себя мы эти понятия разделяем, но для вас, осуществляющих и реализацию своих изданий как через подписку, так и через розницу, небезынтересно узнать общую динамику, как мы работаем комплексно по этим двум услугам. 
Раньше мы росли. Это было такое приятное время, начало работы ФГУПа, регионы объединялись, подписка и розничная реализация росла, и все было хорошо. Потом случился кризис 2008 года, который для многих наших бизнесов стал пороговым. Вот я о финансовых услугах говорил. Те же вещи, связанные с денежными переводами, с погашениями кредитов. Вот как они достигли пика в 2008 году, так, к сожалению, они потом серьезного роста не показывали. Также и здесь. 2008 год стал пороговым. Но, обратите внимание, и в 2009, и в 2010, и в 2011 году, несмотря на все те процессы, которые происходят в стране, и кризисные, посткризисные, которые были в 2008-2009 году, и все вопросы, связанные с кардинальным изменением инфокоммуникационного пространства, я имею в виду все тот же наш любимый или нелюбимый Интернет, электронную почту, социальные сети, тем не менее главным нашим достижением является сохранение уровня оборотов по реализации прессы как через подписку, так и через розницу в течение трех последних лет. Это то, что мы (немножко, может быть, самонадеянно, но хотелось бы себя похвалить) ставим себе в заслугу. Притом, что, насколько мы понимаем в целом по стране, динамика у нас скорее отрицательная, «Почта России» обеспечивает издательскому сообществу стабильность тиражей, реализуемых как через подписку, так и через розницу. Хотя, если мы посмотрим на распределение столбиков, то мы видим, что доля розницы увеличивается и реализация в розницу даже растет. Подписка, к сожалению, немножко снижается. Но это снижение небольшое, т.е. можно, если не очень приглядываться к графику, сказать, что оно почти стабильно. А розница растет. Это главное наше достижение.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это общее дело.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Наше общее достижение, безусловно. Мы работаем партнерами. Я повторю тезис: нам без вас было бы трудно, и без вашей поддержки, ну а вам, товарищи, без нас было бы трудно. Поэтому мы вместе делаем большое дело, оно важное и для вас, и для нас, и для населения. Если говорить о рознице, там более визуально заметно, мы увеличиваем проникновение средств массовой информации в отделения, т.е. идет постоянная борьба за улучшение мерчандайзинга, для того, чтобы во всех отделениях у нас средства массовой информации присутствовали. Для того, чтобы, по возможности, учитывая реальную ситуацию в наших отделениях, выкладку улучшать. Мы над этим работаем. Вот сейчас проходит семинар начальников отделов продаж наших филиалов, о котором я упомянул. Там как раз вопросам мерчандайзинга, в том числе мерчандайзинга прессы, уделяется большое внимание, есть очень интересный опыт в регионах, чтобы мы были на уровне других сетей, в том числе киосковых сетей, специализированных магазинов, или, по крайней мере, не очень от них отставали.
Динамика разовых подписных тиражей и величины доставочного тарифа. Что мы здесь видим? Я бы, прежде всего, обратил внимания на такие вещи, что у нас динамика разовых подписных тиражей, к сожалению, подвержена постепенному снижению. Может быть, потом этот слайд более подробно прокомментирует Ольга, но я бы хотел прокомментировать нижнюю часть слайда. Это то, что касается тарифов. Это вещь, которая позволяет нам достичь того, что было сказано в первом слайде, а именно: сдерживать тиражи по подписке, сдерживать сборы по подписке. Посмотрите, в 2006 году у нас было принято решение о централизованных тарифах по подписке. И сделано это было для того, чтобы не снижать доступность изданий для граждан нашей страны, что привело бы к двум неприятным для нас и для вас вещам: к снижению подписных тиражей, с одной стороны, а с другой стороны, к снижению доступности прессы для граждан. Это решение было принято. Два года подряд, в 2007 и 2008 году, происходило повышение этих тарифов, так как была идея, что на уровень инфляции эти тарифы должны индексироваться, потому что если я вчера продавал что-то за 10 рублей и в этом году продаю за 10 рублей, а инфляция у меня 10%, это значит, что в этом году я уже продаю не за 10 рублей, а за 9 рублей. Так вот, начиная с 2008 года и по 2012, в котором мы сейчас все живем, тарифы на подписку не росли. Они находятся на абсолютно нулевом уровне.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Т.е. почтовая составляющая?

– На подписку или на доставку?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– На подписку и доставку. Прокомментируй особенности, Ольга, сейчас.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Коллеги, здесь мы говорим о тарифах, которые называются «Тарифы на оказание услуг по приему, подписке и доставке». В данный тариф включена стоимость услуг по доставке газет и журналов от газетных узлов до клиента. В тариф на подписку магистральная транспортировка изданий до газетных узлов не включается, это отдельная услуга.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И это отдельный разговор.
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, вот это, действительно, отдельный разговор. Вы конечно зададите ваши вопросы.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы готовы к этим вопросам?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, естественно принимаем, это нормальный вопрос. Т.е. нам заморозили тарифы, которые включают, если брать доставочную составляющую, от газетных узлов до клиента. Т.е. та часть, которая занимает практически монопольное положение и совершенно справедливо. Они были заморожены. Если мы говорим о доставке магистральной, коллеги, если бы нам и это заморозили, то наши убытки, о которых я скажу позже, были бы вообще колоссальны. Наша точка зрения заключается в том, что есть много различных компаний, которые могли бы делать доставку до газетного узла, условно говоря, до нашего почтамта. А это рыночная услуга. И на рынке существуют разные тарифы. И есть много компаний, которые это могут делать. И, я подозреваю, что есть компании, которые, может быть, это могут делать дешевле, чем «Почта». И в данном случае, мы предоставляем альтернативу: вы можете использовать наш почтовый канал до того уровня, где мы становимся монополистами, где, естественно, вы вправе рассчитывать на проведение единой системы тарификации. Вы скажете: «Почта. Да у вас дорого. Зачем вы поднимаете тарифы? Зачем вы это делаете? Вон есть ИП Пупкин, который прекрасно с этим справляется дешевле». Нам бы хотелось и эту часть на себя взять. Но брать ее на себя в убыток совсем бы не хотелось, потому что это, опять-таки, увеличение убытков, которые непонятно чем мы будем компенсировать. Если сейчас, в результате дискуссии, вы поможет нам осознать чем, мы будем вам очень благодарны. Т.е. мы в рынке, мы хотели бы взять эту услугу на себя. Мы хотели бы это оказывать. Но если существуют организации, которые готовы взяться за то же дешевле, что ж, на данном этапе нашего развития можно сказать, что эту часть конкуренции мы где-то проигрываем. Т.е. вы, как заказчики, отдаете предпочтение другому предприятию.
По поводу первого, разовых подписных тиражей, я хотел бы, чтобы Ольга более детально прокомментировала, потому что это тоже интересная вещь. Пожалуйста.

КНЯЗЕВА О.В.:

– На данном слайде представлена информация по разовым подписным тиражам. Это разовые подписные тиражи по состоянию на 1 января каждого года, т.е. это подписка на первое полугодие. Разовые тиражи, конечно, мы не складываем по первому и второму полугодию. Но, тем не менее, мы должны сказать о том, что разовые тиражи сокращаются. Но сокращаются не так сильно, как это происходит с розничными тиражами. Т.е. подписка, по сравнению с розницей, в целом по стране достаточно стабильна. Для всех не секрет, что «Почта России» участвует в проекте по информационному обеспечению граждан. Т.е. доставка льготным категориям граждан российской газеты «Неделя». Вот те тиражи "Российской газеты" «Неделя», которые мы доставляем, мы никогда не учитываем при статистике разовых подписных тиражей.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ольга, она же бесплатная, да?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Для клиента она бесплатная. Доставку газеты оплачивает нам редакция. И мы статистику по данному проекту всегда ведем отдельно. Т.е. здесь только те тиражи, на которые люди оформили подписку в отделениях связи.
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Динамика каталожной цены и стоимость доставки. Здесь бы я обратил внимание, что стоимость доставки месячного комплекта у нас достаточно стабильна. Но также я хотел бы обратить внимание, что и каталожная цена за месячный комплект, начиная с 2008, с 2009 года, тоже достаточно стабильна. И здесь я бы хотел обратить внимание на такую вещь: мы стараемся держать стоимость доставки на достаточно стабильном уровне, но в то же время то, что вы кардинально не повышаете каталожную цену за месячный комплект, здесь мы хотели поблагодарить вас. И, безусловно, эта та часть работы, которую вы берете на себя. Т.е. мы сдерживаем тарифы на подписку за счет доставочной цены от газетных узлов, вы – не повышаете каталожную цену издания. Тем самым мы решаем общую задачу. Опять-таки, это то, что работает на результат первого слайда. Т.е. что нам удается держать стабильными наши обороты. Не доходы, потому что расходная составляющая и у нас, и у вас растет, потому что, я так подозреваю, стоимость бумаги, краски у вас конечно же тоже возрастает. Ваши издержки растут.
Теперь плотность подписки. Давайте посмотрим. У нас здесь наблюдается разная ситуация. И в последнее время мы занимаемся рейтингованием наших филиалов, потому что филиалов много, их 82, и у них очень разные показатели. Культура работы в том числе и с подпиской, в том числе и с торговлей, в том числе и средства массовой информации. Она различная. Если посмотреть вниз, то наибольшая плотность подписки у нас достигается по Приволжскому федеральному округу – 312 экземпляров на тысячу человек. И наименьшая у нас по Северо-западному федеральному округу. Здесь из Северо-западного федерального округа есть представители?
– Да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А из Приволжского? Ну, я так понимаю, тоже есть.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Есть, есть. 

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Просто интересно услышать ваше предположение, почему так. У меня есть два мнения: одно – может быть, мы в Северо-западном федеральном округе работаем хуже, будет интересно услышать ваше мнение о работе с нашими конкретными филиалами на Северо-западе, а может быть, проникновение вот тех самых пресловутых электронных средств массовой информации, Интернета, в Северо-западном федеральном округе выше. Хотя, насколько я знаю, одним из ведущих регионов по проникновению Интернета, является тот же Ульяновск. Насколько мне известно, он среди регионов (если не брать Москву и Питер) занимал одно из ведущих мест. Вот если может представитель Ульяновска пояснить прав ли я?
– Я могу сказать, что каждый третий пользователь Интернета.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Как?

– Каждый третий пользователь Интернета.

– В Екатеринбурге каждый второй.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Каждый второй. Т.е., может быть, эта гипотеза не проходит. Может быть, наши регионы в Приволжском округе работают по данному направлению выше. Можно тоже комментарии какие-то. Разница есть. Разница в два с половиной раза, есть. Дальше последняя наша подписка прошедшая. Мы видим, что у нас в лидерах Республика Башкортостан, Республика Татарстан. Есть из Башкирии, из Татарстана кто-то?
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Есть.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Будет интересно. Может вы что-то приятное нам скажете о наших филиалах. Я, кстати, еду первый раз за время работы с "Почтой", потому что определенное время работаю как коммерческий директор, до этого я сам был партнером «Почты». Изъездил большую часть России, а в Башкирии не был. Поэтому будет интересно услышать ваше мнение о работе нашего филиала. Если возможно, потом, на круглом столе, отзыв, как вы работаете с нашим управлением. Может быть, какие-то приятные вещи для себя услышать было бы не лишне.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это уже настрой, да?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Настрой, конечно. Дальше посмотрим регионы-аутсайдеры. Москву я не беру, потому что Москва безусловный лидер по проникновению Интернета и, самое главное, там огромная плотность жителей. Поэтому, естественно, даже при значительных тиражах мы здесь вряд ли будем занимать какие-то ведущие места. Ингушетия – может быть, можно учесть какую-то особую ситуацию в республике. Санкт-Петербург понятно, это тоже город с большой плотностью населения. А вот Ленобласть, в принципе, регион, который не очень сильно отличается от других крупных регионов. Плотность подписки невелика. Из Санкт-Петербурга или области?
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Есть.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Есть. Вы тоже прокомментируйте, что, может быть, вы порекомендовали бы нам и нашему филиалу по улучшению. Дальше идет Калининград, Мурманск, Московская область. Московская область – обидно. Там недавно у нас была определенная чехарда с коммерческим блоком. Сейчас там работает, на наш взгляд, достаточно достойный коммерческий директор. И, может быть, по Московской области мы могли бы наладить какое-то улучшение  ситуации. Из Московской области есть?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Есть.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Есть. Отлично. Ну, вот тоже. Мне, знаете, на круглом столе хотелось бы слышать конкретные пожелания конкретного региона, потому что, безусловно, у вас будут какие-то общие пожелания. Например: «Почта», давай работать лучше». Я соглашусь. Мне хочется работать лучше. Но оно настолько общее, что кроме того, как я кивну и скажу: «Да, мы постараемся работать лучше», в общем, ничего не произойдет. 
Если же вы скажете, что, допустим, в конкретном регионе не решается вот такая-то задача, или наоборот, она эффективно решается, мы принимаем меры (Башкирия, например, может быть, что-то хорошее скажет), то будет, с одной стороны, нам более понятно, что дело точечно, с другой стороны, может быть, какой-то опыт положительный взаимодействия в отдельных регионах. Мы постоянно стараемся его переносить на всю нашу сеть, потому что, еще раз напомню, ФГУП «Почта России», ее как мерить? Можно померить от Чингисхана, можно померить от Ивана Грозного от ямской гоньбы. А можно сказать, что ФГУПу два года, потому что последний регион, который существовал автономно – "Татарстан почтасы" – был присоединен только в 2010 году. Так что ФГУП – достаточно молодая организация и за 20 лет произошла очень сильная дифференциация разных регионов: культура оказания услуг, состояние сети, состояние менеджмента. Мы боремся за унификацию, перенесения положительного опыта одних регионов на другие. В том числе, когда мы слышим это от наших партнеров, это всегда бывает полезно. Сейчас был семинар посвященный продажам. По подписке у нас был другой семинар, где были приглашены издатели, он был весной. Мы всегда стараемся приглашать наших партнеров, которые говорят: «Вот вы знаете, вот в таком регионе было сделано то-то, то-то хорошо. Давайте возьмем это на вооружение. А в этом то-то, то-то, то-то вообще не делается, вообще не идут на контакт, игнорируются замечания». И мы это стараемся решать.
А вот о грустном для нас, коллеги. Грусть заключается в убытке от оказания услуг по подписке. Мы получаем за сдерживание ростов тарифов на подписку субсидии, их нам дает государство. Данная услуга субсидируемая. И мы, конечно же, никогда не говорили и не говорим, что всю ту нагрузку, которая влечет за собой сдерживание тарифов, мы берем на себя. 
Но, однако, если мы посмотрим этот график, то грусть заключается в следующем: в 2009 году субсидии покрывали нам (обратите внимание у нас справа верхняя часть графика: субсидии обозначаются белым цветом, а темным – это некомпенсированный убыток) убытки. И это нормально. Мы понимаем, что мы не будем как-то особенно прибыльными, но мы все наши минусы покрываем за счет источника того политического решения о сдерживании роста тарифов в государстве. Мы договорились, государство приняло решение. И в 2009 году все, практически, замечательно. В 2011 году смотрим: убытков мы получили на 4 миллиарда, компенсировали нам 3 миллиарда. 1 миллиард мы пополнили, в том числе, от продажи колбасы. В том числе, маржинальная продажа колбасы позволила нам закрыть этот убыток. Продажа почтовых переводов, продажа коммунальных услуг, продажа, ну, возможно, международной посылочной корреспонденции. Т.е. эти убытки нам никто извне не компенсировал. Мы взяли миллиард из других прибылей и закрыли эти убытки. Дальше – больше. 2011 год посчитали, прослезились: убытков на пять с половиной миллиардов, компенсировали нам три миллиарда. Т.е. практически неизменная сумма. Откуда взялось два с половиной миллиарда? Я извиняюсь, но ответ тот же: за счет продажи колбасы, посылок, почтовых переводов. Т.е. мы взяли из тех областей бизнеса, где у нас есть маржинальность, где у нас есть прибыль.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сюда входит доставка пенсии или это другое уже?
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Доставка пенсии.
ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Из этой же категории?

– А сколько у вас почтовых отделений сократилось?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, давайте про сеть мы в конце подведем итог. Сейчас мы говорим о соотношении в финансовой ситуации. Я, безусловно, готов прокомментировать про сеть и штат, но об этом чуть позже. Т.е. я частично этого коснулся. Так вот, здесь ситуация следующая: два с половиной миллиарда. Пенсии. Надо сказать, что в этом и в прошлом году, безусловно, мы благодарны нашему государству и, наверное, вам, по крайней мере части из вас, кто поддерживал почту с точки зрения того, что наш основной отдельный бизнес – это доставка пенсий.
– Примерно сколько?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

Коллеги, от пенсий мы получаем значительно большие суммы. Если взять нашего отдельного корпоративного партнера – это Пенсионный фонд. И опять экскурс. Несколько лет назад мы получали 4% от доставки пенсий. Это был доход предприятия под названием «Почта России». Он снизился до 0,97 в позапрошлом году.
– Вот нас не очень интересует пенсия, нас интересует…

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Хорошо, коллеги, это по поводу заданного вопроса: «Куда входят пенсии?». Пенсии – это тоже бизнес «Почты России». Сейчас, благодаря тому, что 0,97, когда был тариф, тоже по многим регионам он стал у нас убыточным. Было принято решение, сейчас это 1,17 процента. Для большинства регионов нас такой тариф устраивает. Но те деньги, которые мы получаем как доход от этой услуги, мы также перераспределяем в погашение тех убытков, которые у нас возникают при оказании услуги подписки. Посмотрим, что рентабельность услуги по подписке, это производная от соотношений наших убытков и наших субсидий. Вы видите, что, к сожалению, отрицательность увеличивается. Вот по 2011 году, т.е. последний год: рентабельность с учетом компенсации убытков составляет примерно минус 27%, рентабельность при отсутствии субсидий – минус 57%. Т.е., к большому сожалению, очень важный для нас бизнес по подписке, очень значимый, является абсолютно убыточным для предприятия: мы получаем рентабельность – минус 57%.

Но это фантазии. По счастью, это фантазии, коллеги, это «пугалка» для нас и для вас. Это фантазия на тему: «А что если завтра соберутся решающие люди в Правительстве в Госдуму и скажут: «Послушайте, ну, хватит уже компенсировать тарифы. «Почта России» – коммерческое предприятие, она должна решать свои коммерческие вопросы сама». В общем, это справедливое замечание, ФГУП «Почта России» – действительно, коммерческое предприятие. Конечно, нам никто не позволит делать какими-то высокомаржинальными эти услуги, но скажут: «Давайте, вы будете работать в ноль». Что при этом случится? Поскольку себестоимость услуг в разных регионах, безусловно, разная: по центральным регионам она, конечно, меньше, по отдаленным регионам она больше, то мы посчитали, что при доведении тарифов по подписке (в том числе, если мы говорим для «Почты»: доставку от газетных узлов, до клиента) до уровня нуля для нас, по Москве увеличится тариф на 170%, а по Тюмене (страшно даже произносить эту сумму, потому что я очень надеюсь, что эта «пугалка», и мне не хочется об этом думать, потому что это ужасная картина для вас, и для нас) – плюс 530%. 
А теперь давайте даже не посчитаем (посчитать это невозможно), а прикинем, какое количество подписчиков и какое количество тиражей у нас останется в том случае, если ситуация станет такой. Это будет кошмар. Поэтому, суммируя эту ситуацию с субсидированием, я хотел бы поблагодарить вас, безусловно, за ту поддержку, которую вы оказываете в смысле субсидирования данной услуги. Это важно для нас. Но также я хочу заметить, что это субсидирование ни коим образом не покрывает всех наших убытков. С другой стороны, отмена этой субсидии приведет к колоссальному росту тарифов, который вообще убьет рынок подписки, просто убьет. 
Поэтому просьба такая (она традиционная, мы не раз встречались по этому поводу), что мы готовы и дальше сдерживать тарифы на подписку. Мы готовы даже, что рентабельность по ним будет отрицательная, но только чтобы эта отрицательная рентабельность не росла. Поэтому предлагаю совместно выступить к какому-то поэтапному изменению размера субсидий, хотя бы на уровень инфляции. Если у коммерческого предприятия постоянно растут убытки от оказания важной, значительной для него услуги, ключевой услуги, то что? Как это? Это плохо, это очень плохо для нас. Но это и плохо для вас. Вы будете говорить о культуре обслуживания: «Она недостаточно высока», вы будете жаловаться на сокращение отделений и на сокращение штатов, и это правильно, и мы принимаем эти жалобы. А, с другой стороны, где найти средства на это, при том, что данная услуга имеет отрицательную рентабельность. Если вы поможете нам это понять вместе, мы тоже будем очень благодарны. Пока же я вас прошу поддержать нас в единственном вопросе, чтобы размер субсидий, пусть даже полностью не покрывая все наши убытки, хотя бы тарифицировался на уровень инфляции.

Хотелось бы, в том числе и про розницу сказать. По рознице для меня как для рыночного человека, все более позитивно, а именно: доля «Почты» на рынке розницы печатных изданий растет, динамика роста товарооборота в почтовой сети, пусть, наверное, не так быстро, но она растет, она не падает. Поэтому, как человек, безусловно, рыночный, коммерческий, я хочу сказать большое спасибо и нам, и вам за то, что вы работаете над повышением качества своих изданий, потому что, напомню вам, мы являемся, по сути дела, вашим агентом, каналом доставки вашего продукта до потребителя, но сам продукт формируете вы. И, кроме как от качества услуги, от качества доставки, от качества обслуживания клиента в отделении, потребительский спрос на продукт все же, прежде всего, определяется качеством самого продукта. И, если мы можем расти, в том числе по розничному обороту, по рыночному, т.е. там, где мы увеличиваем цену (это же рынок, нас никто не субсидирует), это говорит нам о том, что все-таки определенное повышение качества обслуживания с нашей стороны есть, а с вашей – идет работа над повышением качества продукта так, чтобы продукт удовлетворял современным требованиям. Это важно. Мы, «Почта», – универсальный агент всего – кроме почтовых услуг, сами мы ничего не производим. Мы торгуем прессой, мы торгуем какими-то финансовыми продуктами, мы торгуем той же пресловутой колбасой, – это не наш товар. Насколько качественный продукт, определяете вы. Поэтому спасибо вам. Мы растем, наша доля увеличивается. И вот здесь (поскольку здесь нам проще всего менять рынок), если вы будете говорить, что в таком-то регионе у нас достаточно хорошая выкладка, в чем она заключается, и вы готовы бороться, – это те локальные вопросы, которые нам решать проще.

Еще вопрос, который относится не столько, а точнее, не только к подписке, это вопрос о возможности приобретения различных услуг, в том числе и оформление подписки через карты. Мы не банк, к сожалению. Нам очень хотелось быть банком, но мы не банк. Поэтому нам надо создать продукт (и мы его уже создали) в партнерстве с неким банком, который бы являлся универсальным платежным средством для клиентов «Почты». Здесь перечислены многие услуги, которые позволяют решать этот продукт, в том числе достаточно большое количество граждан в крупных городах (а, может быть, уже и не в крупных) было бы, наверное, заинтересовано оформлять ту же подписку, как на отделениях, так и на Интернет с помощью некоего платежного средства, привязанного к «Почте России». Мы такой продукт создали. Сейчас у нас в партнерстве с банком проводится обкатка в Нижегородской губернии по нему. В ближайшее время его география будет расширяться. 
Есть вопрос: «А зачем клиенту «Почты» изначально этот инструмент получать? Потому что многие наши клиенты получают зарплаты на карточки. Зачем какая-то карточка даже не «Почты» (хотя она выглядит, как почтовая), а некоего банка?» В дальнейшем, когда мы будем расширять сервисы, по которым будем оплачиваться эта карта, это будет понятно, человек в эту игру вовлечется. Но как вовлечь? И вот здесь два момента, которые мы считаем важными. Для начала: это очень интересная процентная ставка на остаток – это 10% годовых при, фактически, вкладе «до востребования». Такого процента, если я не ошибаюсь, практически, нет на рынке. Наша договоренность с банком позволяет это сделать. Таким образом, я предлагаю вам всем, если в регионе это появится, самим получить (это, естественно, бесплатно) на «Почте» такую карточку, соответственно зачислять туда средства, получать депозит. И потом, с точки зрения понимания, а удобно ли для клиентов, в том числе ваших, такое платежное средство, дать им попользоваться, посмотреть. Поскольку продукт новый, наверняка, будет какая-то критика, замечания с удовольствием учтем. И второе, это одновременно бонусная карта. Подписался на «Почте» – получи бонус; купил газету, журнал на «Почте» – получи бонус. В дальнейшем, на бонусы (и об этом подробнее расскажет мой коллега Александр) можно будет материальные блага отоваривать. Отоваривать эти бонусы там же, на почтовых отделениях. Т.е. это и подарочная карта. Таким образом, мы думаем, сочетание двух вещей – очень интересной привлекательной ставки на остатки, с одной стороны, и статус этой карты как подарочной, – на начальном этапе привлечет значительное количество граждан. И в то же время в дальнейшем станет удобным средством расчета, в том числе по услугам подписки.

А вот теперь запишите мой контактный телефон. Простите, сотовый не даю, потому что я боюсь захлебнуться в процессе коммуникации, получая очень много звонков. Вы знаете, лучше, конечно, если какие-то конкретные будут возникать вопросы, писать на e-mail. Это самое удобное. И практика такая: когда вы работаете с нашими филиалами, какие-то локальные вопросы нужно начинать решать с нашими УФПС. Потому что есть много таких вещей, специфических, локальных, которых я могу не знать, и поэтому обращение в центральный аппарат: ко мне, к Ольге Владимировне, к Александру Павловичу имеет смысл в том случае, когда на местном уровне не удается найти консенсуса, взаимопонимания. Потому что, хотя я всегда буду рад ответить, но просто зачастую я переадресую какой-то конкретный вопрос в наш же филиал. Спасибо за внимание, готов отвечать на вопросы.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нет, Денис Георгиевич, мы сделаем сейчас по-другому, как у нас в программе. Сейчас скажет Александр Павлович. Хотя я понимаю, что у нас у всех все горит, вопросы горят.

– Будут какие-то новые вещи без повтора?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Есть предложение, да. Я согласна.

– А то уже действительно устали.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– От чего? Мы только начали работать.

– От отсутствия возможности задать вопрос сразу.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы знаете что? Для пользы дела все-таки не надо. Если мы сейчас перейдем к вопросам, то мы дальше "Почту" слушать не будем. Все, наше время будет потом. Давайте послушаем еще одно сообщение.
Ну, что можно в дополнение сказать? В общем, достаточно полным было предыдущее сообщение. Хотя мы общаемся с "Почтой", но много нового. И это радует, если все то, что говорится, оно, будем верить, направлено на совместную нашу работу, то это то, о чем мы говорили с вами до начала нашего совещания. Если удастся найти консенсус в разных направлениях, это, наверное, поможет делу. Единственное, должна сказать, что «Почта» может говорить о достаточно тяжелом своем положении, но мы, со своей стороны, можем рассказать еще о более тяжелом положении средств массовой информации сегодня. Хотя мы с вами относимся к одному министерству, Минкомсвязи. Вот есть связь, есть Минком, но, тем не менее, я не знаю, что будет дальше, потому что на пост министра пришел у нас молодой человек, 29 лет (для тех, кто еще не высчитывал). И, по-моему, со словом «газета» у него большие проблемы, с произношением. Потому что этот человек создал «Электронное правительство» в Татарстане. Это, говорят, самородок, но именно в направлении «связь». Поэтому нам надо быть готовыми ко всему, а уже «Почте России» и нам надо понимать, что действительно нам друг без друга нельзя, и поэтому нужно все, что можно, делать.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Кстати, хочу сказать, что это хороший момент для нас и вас, пока новый министр еще не определился со своими мнениями, установками, как-то довести до него наши чаяния и нужды.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вот это самая большая проблема.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Насколько я знаю, от сообщений наших коллег из Татарстана, вообще к почтовой связи человек определенный интерес проявлял и определенную поддержку оказывал на местном уровне, потому что, что греха таить, предыдущее руководство министерства… Вот пример: было несколько коллегий подряд (вы знаете, Минкомсвязи проводит коллегии), и там «Почта России» никогда не выступала за последние годы. Это показатель отношения отраслевого министерства к «Почте России». И надо понимать, что для того, что мы хотим получить не то чтобы даже преференции, а какое-то внимание, нам нужно вместе поработать. И я думаю, что ваши возможности тоже позволят сделать это.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Если вас утешит, мы тоже редко там выступаем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– К сожалению, к сожалению, коллеги. Здесь, давайте скоординируем действия единым фронтом, потому что если отраслевое министерство не очень-то нас жалует: вас и нас. Как некоторые говорят из других министерств: «У вас нет спины». А это напрягает, когда большой спины нет, то интересы многие игнорируются. Давайте, эту спину попытаемся вырастить.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Крышу или спину?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, «крыша» имеет такой подтекст… Давайте, лучше спину.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Понятно. Александр Павлович, давайте так, чтобы не повторяться.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:
– У меня вообще нет ничего, пересекающегося с предыдущим выступлением, поэтому, отвечая вашим запросам: только то, чего не было в предыдущем докладе. Но на фоне всего этого, грустного, кстати, сегодня утром, когда на работу ехал, не знаю, слышали вы или нет новость дня: по «Коммерсант-ФМ» сказали, что Яндекс опередил по доле просмотров единомоментно «Первый канал». Т.е. теперь Яндекс – это самое массовое средство информации в нашей стране.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Может, дело в качестве «Первого канала»?

– У нас столбы видят чаще, чем Яндекс. Это как несопоставимые вещи сопоставлять.

– …у нас, например, 30% собирают. Их не смотрят.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:
– Ну да. Так я что? Я ж не против.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Так дело в качестве «Первого канала», еще раз говорю.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:
– Значит, на фоне этого грустного, сначала веселое. Тут есть «Луховицкие вести», да? Лариса Павловна? Знаете, год назад я встречался с торговой делегацией Италии, и они мне говорят: «Вы знаете, у вас есть город Луховицы?», ну, со своим итальянским, конечно, прононсом. А я знаю, что иногда в Питере, в Твери, у вас надпись висит, что «в России три столицы: Москва, Питер, Луховицы». Если кто не знал, вот, чтоб в курсе были. И они мне говорят: «Вы знаете, там, под Луховицами, выращивают самые вкусные огурцы в России». Вот итальянская торговая делегация мне сделала такое заявление. Так что если нужны кому-то вкусные огурцы в России, вы знаете, к кому обратиться.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– Все поедем туда, да.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:
– Теперь, собственно говоря, о выступлении. У меня оно состоит из двух частей, я постараюсь максимально кратко. Если нужно будет что-то более развернуто, вы меня сами поправите. Значит, две части. 
Первая часть связана с тем, что мы в «Почте России» наконец-то (не прошло и 500 лет) озаботились проблемой сервиса по обслуживанию клиентов. У нас есть два понятия качества на «Почте». Точнее, до прошлого года было одно, и вот появилось второе. У нас было понятие качества доставки, т.е. качество производственных процессов: что письмо или что-то должно дойти за какой-то определенный нормативный промежуток времени. С прошлого года у нас появился новый стандарт качества, новые нормативы – это качество обслуживания. И вот о них будет первая часть моего доклада. 
Вторая часть доклада посвящена тому, что мы, начиная с этого года, начали на «Почте» внедрять новый проект «Активные продажи», в рамках которого в направлении периодической прессы у нас уже есть достаточно интересные результаты. Тоже хочу вам о них кратко рассказать.

Итак, первое, по качеству сервиса. Идея была простая. Мы посчитали, у нас ежегодно теряется 7% потребителей, которые могли бы ходить на почту, но не ходят, и это накладывается. Они недовольны качеством обслуживания, бытовыми вещами: с ними не здороваются, им хамят, не отвечают профессионально на их вопросы и прочее. Понятно, что это относится и к нашей теме, т.е. это и организация подписки и подписной компании, и продажа прессы в розницу. Мы, озаботившись этой проблемой, решили сделать следующее. Мы ввели определенные стандарты обслуживания, утвердили их приказом и разослали на сеть; и самое главное – мы ввели систему проверок этих стандартов. Т.е. мы воспользовались опытом сетевого ритейла, как международного, так и российского. Скорее всего, большинство из вас знает все эти механизмы. Т.е. есть такое понятие, как «таинственный клиент», когда специально нанятые сторонние компании, посылают своих людей в организацию (как правило, сервисную, как «Почта»), те приходят под видом клиентов, просят оказать ту или иную услугу, и по факту делают отчет: как она была оказана, профессионально – не профессионально, и, самое главное, какой был сервис. И, таким образом, мы составляем отчет и смотрим, что у нас происходит. Поэтому, когда первые замеры прошли в конце позапрошлого года, это были тестовые замеры, чтобы понять, на каком мы находимся уровне. А дальше уже, в прошлом году, мы регулярно проводили эти замеры, работали с регионами на повышение качества.

Что значит повышение качества сервиса? Приведу чисто бытовые примеры из жизни. Вы пришил на почту, в любое отделение. Как правило, если человек приходит и по сторонам озирается, если нет конкретной цели подойти к оператору, значит, оператор, если сидит, он никогда внимания не обратит. Т.е. пришел кто-то, «ходят тут всякие, ну и Бог с ними». У нас был подход, что человек вошел, и оператор должен с ним поздороваться и спросить, чем он может помочь. Да? Как в приличном месте, условно говоря. Далее, в рамках обслуживания, есть критерии профессиональной оценки, что и как он должен говорить, но, самое главное, в конце он тоже должен ему сказать: «До свидания. Приходите к нам еще». Ну и т.д. и т.д. Также примеры: фирменная одежда; то, что оператор не должен принимать пищу на рабочем месте, и я уже не говорю о том, что не должно быть ничего такого в зале; не должно быть электрочайников рядом с кассовым аппаратом и прочее; вплоть до домашних животных, что иногда бывает в отделениях, там всякие кошечки бегают.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нельзя ни собачек, ни кошечек?

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:

– Нельзя. Сначала операторы восприняли, что нельзя посетителям приходить с домашними животными. Короче говоря, мы озаботились это проблематикой.

Кроме того, мы озаботились тем, чтобы у оператора стало больше времени на работу с людьми, а не на работу с внутренними документами или устройствами. Это так называемая elim-технология, т.е. если есть некий производственный процесс, то предыдущий производственный процесс должен заканчиваться только тем, что нужно непосредственно для следующего. Т.е. никаких лишних телодвижений быть не должно. Таким образом, мы начали полную оптимизацию всего процесса обслуживания клиента, потому что в рамках процесса обслуживания оператору нужны документы, печати ставить, в компьютере рыться, еще что-то. Чтобы это все минимизировать, и как можно больше времени уделялось клиенту. К чему это привело на нескольких экспериментальных АПС? У нас примерно на 15% повысилась скорость обслуживания. Ну, вы сами понимаете, что наш бич на «Почте» – это очереди. Поэтому, чем быстрее обслуживание, тем оно лучше.

Вот примерная схема, как мы проводили проверки. У нас из года в год вся эта компания проверок росла, и соответственно, то, чего мы добились интегрально за год с небольшим. Что существенно изменилось: у нас в большинстве регионов люди стали одеваться в форму, в большинстве регионов люди стали здороваться, даже уже в некоторых регионах люди стали говорить: «До свидания. Приходите к нам еще». По поводу хамства, мы ввели очень жесткие нормативы. Хотя мы, конечно, коммерческое предприятие, но в силу того, что наш владелец – это государство, то, конечно, нам как обычному коммерческому предприятию, достаточно тяжело увольнять людей. Поэтому мы даже здесь разработали схему, как сделать так, что если оператор нахамил, то есть возможность его уволить, и при этом еще наказать начальника отделения. Буквально позавчера у нас в Москве было совещание, которое можно назвать «показательная порка». Собрали очередных 23 начальника отделения, у которых по последним проверкам выявлены случаи хамства, ну и плюс еще претензионная работа. Мы это все в рамках страны начали централизовывать, чтобы если есть какие-то сигналы с мест, чтобы это не пропадало всуе на уровне филиала, и филиал не выглядел белым и пушистым. Это мероприятие позавчера длилось 4 часа, по его итогам трех начальников отделений уволили за то, что их операторы хамили повторно. А тем, у кого первый раз, дали выговор с предупреждением, что, в случае повторного обнаружения подобного, они будут уволены. И этот процесс реально идет. Медленно, но все-таки происходит. Мы рассчитываем, что где-то на уровне 2015 года (ну, понятно, я просто не хочу вводить вас в иллюзии) мы все-таки выйдем на уровень качества обслуживания как Сбербанк, с точки зрения работы наших операторов, несмотря ни на какие низкие зарплаты. Потому что сейчас наш основной посыл нашему коллективу, что «сервис – это норма поведения, это не есть то, за что надо вознаграждать; это просто норма жизни». Этот процесс идет.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Мордовия, Олег Корчиганов. Александр Павлович, вопрос, а то мы отойдем от «таинственного клиента». «Таинственный клиент»: он, как правило, занимает какую-то должность в управлении, в центральном аппарате? Откуда он появляется? Или просто обычный почтальон, который получает две с половиной тысячи зарплату?

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:
– Ни в коем случае, это не первый, не второй и не третий вариант, потому что иначе тут сразу без субъективных оценок не обойдешься. Мы проводим конкурс каждый год и нанимаем внешнюю компанию. Например, первые волны у нас делал «Ромир». Т.е. это именно всероссийские исследовательские компании. У них есть такая услуга, они работают с «Х-5»-тым, т.е. с «Перекрестком», с «Магнитом» работают, с «Кока-Колой» и т.д. Ну, т.е. это специализированные компании, потому что, не дай бог, проводить это собственными силами, это будет сплошной субъективизм.

Мы же по итогам года потом премируем или депремируем филиалы. Вот прошлый 2011 год – это был первый год, когда мотивация руководства филиалов была завязана исключительно на качестве сервиса, скажем, исключительно в рамках своей части, KPI.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте все-таки к вопросам после. Мы запишем себе и будем задавать вопросы.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:

– Я с удовольствием отвечу, тут вопросов нет. Я, отвечая вашим же пожеланиям, хочу скорее закончить доклад, чтобы было больше времени на диалог.

Это в целом по сервису. Следующий проект, который мы начали, он пока маленький. Мы его начали всего в трех филиалах из 82, но уже очень перспективный. Мы ввели, так называемые, активные продажи в филиалах, причем даже не во всех этих трех филиалах, а только в ряде отделений. Что это такое? Со стороны, это крайне примитивная ситуация. Когда подходит клиент к оператору, он делает какую-то транзакцию, обслуживает; и когда клиент уже собирается уходить, оператор всего-навсего предлагает ему какую-либо услугу дополнительно. Казалось, что тут такого необычного, да? Но, поскольку никто это на «Почте» делать не привык, что называется активно продавать, то оказалось, что необходимо внедрить целую методологию, как это сделать так, чтобы по вертикали управления добиться того, что когда нас нет за спиной у оператора, он это делал. Используется определенная методология, предлагают несколько видов услуг: в один день одну услугу, в другой день другую, и это по определенному графику. И это процесс невозвратный, т.е. мы это будем расширять. 
И вот в результате, в тех отделениях, где мы как эксперимент это внедряем, после первых двух месяцев продаж подписка выросла больше, чем на 20%, и больше чем на 30%, даже почти 50% выросла продажа печатных изданий. Со следующего месяца в этих филиалах мы переходим уже на уровень почтамтов. И к осени планируем перейти уже на весь филиал, на каждый из этих трех, что во всех отделениях будет предлагаться, эта активная продажа. Если эксперимент закончится удачно (а пока, в общем, ничего не говорит о том, что будут другие итоги этого эксперимента), то мы планируем где-то, ну, скажем так, увеличить. И это, понятно, что, может быть, первые шаги, но если даже брать очень пессимистичный вариант: на 10-15% увеличить и уровень подписки, и розничные продажи печатных изданий именно вот за счет этой методологии. Со следующего года, опять же, если все будет хорошо, мы это все дело запустим приказом на всю сеть. Таким образом, к концу года следующего, можно будет посмотреть уже на результат. 
Это вот два аспекта шагов, которые мы делали. На этом мое выступление закончено. Я думаю, теперь уже, наконец-то, можно приступить к диалогу.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо, Александр Павлович. Диалог будет менее спокойным, это так – предчувствие такое. Дело в том, что большая просьба к коллегам: у нас есть что сказать, есть что возразить, просто делайте это с прицелом на сотрудничество в дальнейшем...

 ГОЛУБЕВ В.С.:

– Голубев Владимир Сергеевич, Свердловская область, «Областная газета». Я хочу похвастаться. Извините, руководители «Почты России», может быть, для вас будет сюрпризом, но вот мы … Самое тиражное издательство России.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Браво!

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– «Областная газета».

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Да. На протяжении, вы меня извините, уже восьми лет.

– А какой тираж?

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Сейчас 79 – это среди региональных. «Областная газета». Было 140. Т.е. мы тоже падаем, несмотря на то, что мы вкладываем деньги в развитие и все такое. Во-первых, что бы я хотел рассказать уважаемым коллегам с почты. Мы партнеры, т.е. никакой огульной критики, в принципе, с моей стороны не должно звучать; должно быть понимание. С другой стороны, уважаемые коллеги, вы называете себя коммерсантами, а на самом деле, вы государственная структура. Вы оказываете государственную услугу. И роль печати – это скрепляющая роль (как культуру, условно говоря, так и язык), это скрепляющая нацию роль. Т.е. мы вот с коллегами (в том числе, региональными) делаем очень важное дело и вы должны это понимать. Колбасу есть кому продавать в обществе, пенсии есть кому нести, соцзащита для этого и создана. Вы, не занимаясь своей основной функцией... понятно, что вы тоже должны хлеб с маслом кушать, все понятно, но вы должны, в первую очередь, выполнять государственную услугу. И я уполномочен нашими коллегами, я еще раз повторяю, что, кроме того, что я работаю в областной газете, я еще секретарь Союза журналистов Свердловской области. У нас совокупный тираж районных газет – 400 тысяч, а был – 1,5 миллиона. Вот мои коллеги уполномочили меня задать вопрос: «Куда идут три (вот как вы сами сказали) миллиарда?» Эта сумма выделяется на доставку средств именно периодики, не на продажу колбасы. Т.е. мы бы хотели участвовать, в том числе, в контроле расхода этих средств. И, Софья Борисовна, может быть, на фоне вашей структуры, создать некий совет с участием уважаемых товарищей из "Почты" и Общественной палаты, средств региональной информации, и посмотреть. Еще раз повторяю: мы  совместную услугу оказываем, т.е. мы делаем информацию, вы ее доставляете. Мы заинтересованы в том, чтобы количество отделений не сокращалось. Мы вам даем работу. Вот, например, «Наша газета», у нас 20 тысяч по Екатеринбургу и 60 в области. Т.е. мы ежедневным своим тиражом даем работать почтальонам, которые доставляют и районную прессу.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Владимир Сергеевич, вопрос какой?

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Можно это как выступление, Софья Борисовна?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Выступление у нас потом, после обеда. Сейчас вопросы пока.

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Ладно, тогда я закончу.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы будете выступать потом
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, я бы хотел, чтобы каждый из вас имел возможность задать вопрос, а я бы, или Александр, либо Ольга ответили. На какой вопрос мне сейчас надо ответить?

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Нет. Не надо.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Пока это просто как комментарий примем.

ГОЛУБЕВ В.С.:

– Ну, по поводу этого комментария. Все-таки, вы знаете, я не хотел бы, чтобы и замечания, и комментарии тоже остались бы без внимания. 
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

- По поводу контроля за  расходом этих средств. Безусловно, мы готовы показать, как эти средства затрачиваются, а затрачиваются они на совершенно простые вещи, это: часть оплаты наших операторов; я говорил, что фонд оплаты труда – это порядка 60% от нашего дохода. Это самая главная статья расходов. И если почтальон, когда он идет с сумкой на плече, он большую часть (если говорить о весе; по крайней мере, я, когда бегал с сумкой на плече, ну, письма тоже были, но немножко, в основном, это, конечно – пресса), значит, значительная доля в фонде оплаты труда, это как раз оплата за счет этих субсидий. Но, поскольку платим ему мы больше, чем субсидируем, получается, что часть доплаты операторам (в том числе – с доставкой прессы) мы осуществляем, вынимаем за счет каких-то других услуг. Это второе, первое – по поводу того, что наша миссия совместна и то, что мы партнеры, я, безусловно, с ней соглашусь и подпишусь, спасибо за эту совершенно правильную оценку нашей деятельности. Но, в то же время, при слове «обязаны»... вот здесь, знаете, есть такая хорошая фраза: «Кто платит, тот и заказывает музыку». Государство, помимо того, что это власть, общая, центральная, верховная, относительно государственных проектов и государственных услуг, это тоже заказчик. Поэтому если заказчик говорит (и совершенно справедливо говорит) о том, что: «Пресса есть важная часть инфокоммуникационного пространства, поддержание целостности государства, доведение до граждан каких-то… ну, поддержание уровня культуры, доведение каких-то государственных идей и направление их развития». То как-то закладывается мысль о том, что государство должно это как-то оплачивать. Ведь государство – это, в данном случае, некий субъект правоотношений. И если мы, как субъект правоотношений, в магазине, да и в той же «Почте», да и в том же издательстве, потому что вы, помимо выпуска газет (газеты издания, возможно, еще какую-то полиграфическую продукцию, может быть) что-то заказывает, он, как правило, за это платит. А в данном случае, если государство заказывает музыку (и правильную музыку, и нужную музыку), закладывается впечатление, что оно должно, наверное, и его оплачивать. Ну, об этом я говорил, повторяюсь.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вопросы потом будут. Давайте перейдем к конкретным вопросам.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Редакция газеты «Наше время», Ростов-на-Дону, Ирина Стукалова. Буквально, коротко. Сначала к Александру Павловичу. Александр Павлович, в редакцию у нас поступает очень много писем, жалоб от тех людей, которых плохо обслужили на почтовых отделениях. Скажите, пожалуйста, какую можно поставить в газету заставку, если вас плохо обслужили, если вам не понравилось и т.д., список, то позвоните… куда? Напишите… куда? Конкретно.

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:

– Я быстро отвечу. У нас сейчас во всех почтовых отделениях расклеены плакаты, в том числе, и на сайте «Почты России», просто наизусть не помню номера. У нас сейчас специально появился номер, единый, российский, куда любой, имеющий любые недовольства, по любому поводу на почту, может звонить и там реально  вся эта претензионная работа осуществляется. Единый номер есть, бесплатный по России.

СТУКАЛОВА И.О.:

– …в газете, потому что сразу мысль возникла именно такая, чтобы сразу, потому что завалили письмами уже. Кстати, их можно вам передать, я привезла копии?

СОКОЛОВЕРОВ А.П.:

– Ой, ради бога.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Спасибо. Вопрос к Денису Георгиевичу. Денис Георгиевич, вы рассказали о том, что вы ездите по России и работаете стажером, чтобы узнать как бы так, изнутри. Можно вас попросить, чтобы вы записали адрес: село Пещаноковское, Ростовская область, приглашаем вас. Я была на той неделе, зарплата заместителя начальника почтового отделения – 1300 рублей в месяц. Из пяти человек работает только зам и один почтальон, соответственно, четыре вакансии. Место очень красивое, село очень красивое, вкусный хлеб. Можно приехать, записать. Кстати, там еще, когда я туда приехала, такое ощущение, что это год 45-й, 46-й, 48-й, ну, в общем, такого страшного не виделось давно.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– В Астрахани вчера был, там есть некоторые улицы, рядом с театром, которые четыре миллиарда потратили, там кино снимают, мне говорят, про начало XIX века. И я посмотрел: действительно там, вообще без приукрас, XIX век. Просто я говорю: ни в коем случае не уничтожайте этот район, потому что потом пройдет еще 50 лет, это будет самое туристическое место.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Нет, я вполне без иронии какой, потому что там поехать, посмотреть, мы рады тому, что там работают замечательные люди. И еще маленький вопрос Ольге Владимировне, наверное, по подписке: как решить задачу, вот помните, как в школе было: «Решите задачу с тремя неизвестными», когда областная газета выходит четыре раза в неделю, мы должны доставлять, а отделения работают всего два раза по области, в неделю: с 9.00 до 12.00. В остальное время – закрыто.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, начну с предложения. Я действительно подрабатываю оператором, и не только я, и Александр Павлович и Ольга Владимировна, и Мария. Все мы подрабатываем, включая и наших замов – тоже подрабатывают. Дело в том, что единственное, вот проблема такая, я бы с удовольствием подрабатывал хоть во всех 40 тысячах отделений, я совершенно не боюсь очутиться. Кстати говоря, в Ростовской области, помнится, в школе я славно работал в сельском хозяйстве. Все лето я проводил всегда у вас. Там были сельскохозяйственные сборы, очень этому рад, трудовоспитание получал. Что касается этого отделения и зарплаты, просто на этот год я, похоже, еду в Омск оператором также работать. Вот не знаю, это же предложение можно сформулировать Ольге Владимировне и Александру Павловичу, потому что тоже проходят операторами на работу. Меня немножко смутила ставка. Зарплаты у нас, конечно, невысокие.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Это 0,3.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, 0,3. Вы знаете, у меня такая просьба, об этом переговорить… Вы из самого Ростова?

СТУКАЛОВА И.О.:

– Да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

 – Переговорите в нашем управлении, потому что, вообще говоря, у нас (кстати, этим вызваны и часть вопросов по сокращению). Дело в том, что в ряде регионов у нас объем работы такой, что содержать там несколько полных или даже половину ставок – невозможно. И повелось вот это 0,1, 0,2, 0,3 ставки и т.д., что, конечно, дает вот эти какие-то микроскопические маленькие зарплаты. И поэтому у нас происходит такой процесс, что везде как бы минимум возможный – это 0,5 ставки, потому что, даже в нашем масштабе, такая зарплата кажется нереально микроскопической, просто по идее должна быть оптимизация штата таким образом, что к месту, условно говоря, пяти ставок по 0,3 оставляют две по 0,5 или там по одной. Вот таким образом.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Оказывается, не разрешено. Мы задавали этот вопрос.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, такая задача ставится перед управлением. Если можно записать.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Насколько нам известно, как раз газета «Наше время», областная, она очень плотно работает с почтовыми структурами...
СТУКАЛОВА И.О.:

– Совершенно верно. Каждую неделю мы ездим.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, если можно, пожалуйста, район и село. А если вы знаете индекс, это вообще будет замечательно.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Село Пещенаковская, вот скажем – последнее.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А район?

СТУКАЛОВА И.О.:

– Ростовская область. Красногвардейский.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Конкретно, для того, чтобы я, позвонив директору филиала, сказал: «Уважаемый товарищ директор, перед вами поставлена задача, чтобы у вас была ставка, в крайнем случае – полставки. Почему 0,3 ставки, почему 1,3?»

СТУКАЛОВА И.О.:

– Я думаю, мы бы договорились. Спасибо большое!

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Предложение принимаю. Я не могу гарантировать. В этом году я могу гарантировать, что я буду проходить практику в другом месте, где я записался, в таком же небольшом отделении, но в другом регионе. Ну, Ростов я буду рассматривать, как предложение.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Спасибо огромное. Я хочу поблагодарить за помощь, потому что, на самом деле, вот спасибо Софье Борисовне, она акцентировала внимание на то, что «Наше время» так плотно работает. Вы знаете, мы молимся на тех людей, которые работают на почтамтах. Замечательные люди, такой глубины души, которые за 1300 рублей могут…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Подарки какие дарят.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Да, что-то есть, да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:
– Был вопрос о доставке.
КНЯЗЕВА О.В.:

– Был вопрос по поводу доставки газет, которые выходят четыре-пять раз в неделю. А отделение работает 3 раза в неделю или два раза в неделю. Первое, что хочу сказать, когда человек приходит на почту, объявление о том, как работает отделение и как озвучивать доставку – есть. Т.е. клиент знает о том, что эта газета ему будет, соответственно, четыре раза в неделю. А второе, что хочу отметить, мы уже об этом неоднократно рассказывали, тарифы сформированы таким, образом, что считается стоимость услуг «Почты» по доставке одного номера, в зависимости от веса. Т.е. если клиент получит четыре номера, он должен будет заплатить за четыре номера, с учетом того веса, сколько весит издание. Но мы понимаем ситуацию, что, наверное, это несправедливо, если клиент получает сразу несколько номеров. Поэтому мы каждое полугодие рассылаем директиву о том, что в таких случаях подписчику предоставляются скидки от стоимости услуг «Почты», дополнительные скидки.

– Подписчики требуют вернуть деньги.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вообще, полностью за подписку они требуют?

– Ну да. Первое – они отказываются, второе – они вернут…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сейчас мы все выясним, где будут скидки. Сейчас все выясним. Есть ли еще другие варианты, кроме того, что скидки? Потому что, если мне нужна газета вторничная, я ее получила в четверг, – это тоже не вариант. Есть и другие варианты. Допустим, где-то, вот не знаю, автомат (я условно говорю), где человек может прийти, получить свою газету.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Ну, на почте таких возможностей нет. Может быть, Денис Георгиевич меня поправит. Т.е. у нас возможны доставки только почтальонами.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте подумаем, потому что нет смысла получать газету через два дня. Газета живет один день.

– Поэтому народ очень жалуется, требует назад деньги. Вот и все.

– Как скидку получить?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Как получить скидку? Давайте, я отвечу сразу. Если клиент приходит в отделение, там же указан график работы отделения. Допустим, отделение работает три раза в неделю, газета выходит четыре раза в неделю, то клиенту оператор обязан предоставлять скидку 10%. Когда мы утверждаем тарифы на подписку, несмотря на то, что они заморожены и не менялись с 2008 года, мы соблюдаем формальную процедуру утверждения тарифов и на всю филиальную сеть рассылается приказ, в котором указано, какой тариф необходимо применять. И в дополнение к этому приказу идет ряд регламентирующих писем, где указаны скидки для федеральных газет, имеющих тираж свыше 220 тысяч экземпляров и для региональных газет, тиражом свыше 15,5 тысяч экземпляров. Также указывается, что в таких случаях, если отделение работает не 5 раз в неделю, то подписчикам ежедневных газет и с периодичностью выхода, кажется, в четыре раза и более (у нас формулировка в письме), предоставляется скидка 10%. Это все указано в нашей регламентирующей документации.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Так, а можно ее получить?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Да, конечно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Озвучить это можно где-то?

– Это можно озвучить в газете где-то?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Да, конечно, конечно. Мы можем Софье Борисовне все эти письма предоставить для того, чтобы вы эту информацию опубликовали в своих газетах. И на сайте можно повесить, конечно.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Михаил Цыбулько, «Ставропольская правда». Так, может, тогда давайте называть вещи своими именами? Есть каталоги, распространяемые "Почтой России", в которых написано количество доставок. Давайте тогда, ну, если уж не в каждом доставочном месте, напишем в самом начале, что «господа, вот такими-то документами регламентировано следующее». Вот если у нас написана газета там: «Ивановские вести», пять раз в неделю, цена 500 рублей. А мы если не можем 5 раз в неделю доставлять вашим почтовым отделением, вы заплатите за доставку на 40 рублей меньше, понимаете, о чем я говорю? Приходится, как бы, сдерживающие факторы использовать, потому что люди начинают, наслушавшись телевизора, насмотревшись кино, говорить о том, что наверное надо в суд на почту подавать. Вот смотри, написано в каталоге это, заплатил за пятиразовую доставку, приносят в городе (я не говорю про деревню) раз в неделю. Кстати, ссылаясь на то, что мы по весу принесли все равно даже больше, это вообще отдельная тема разговора – как можно было додуматься до весовой категории. Возвращаюсь к вопросу. Давайте писать тогда в каталогах, везде, чтобы все сразу знали, не во внутренних документах, про которые мы, например, не все даже знаем, а для потребителя, который оплачивает нашу и вашу работу по доставке, подписке, газет. Понятен вопрос?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Смотрите, что я могу предложить в данном вопросе. Может быть, сейчас еще пообсуждаем. Точно могу сказать о том, что мы эту информацию разместим обязательно на нашем сайте. Что касается размещения информации в каталоге: каталог – это тот продукт, который производим не мы сами, а производят наши партнеры, подписные агентства. Т.е. они дают нам готовый продукт и о том, какую информацию они готовы размещать, в частности, о наших тарифах – насколько это будет корректно?

– За наши деньги размещают и делают этот каталог?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Это вопрос, наверное, к подписным агентствам, потому что нам доставляют готовый продукт. Диктовать подписным агентствам, какую информацию мы обязаны там размещать…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте, подумаем на эту тему.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Давайте подумаем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Давайте, мы о результатах. Коллеги, давайте, о результатах этой дискуссии мы доложим подписным агентствам и как раз вот потом, в общении, скажем их реакцию. Потому что, еще раз, это их продукт, мы, безусловно, можем их об этом просить и вы их, естественно, можете попросить как, ну, фактически заказчики, потому что совершенно верно, что вы участвуете в формировании каталогов и, в том числе, ваши деньги там присутствуют. Предложение услышано, записали мы это. Это обсудим. Потому что совершенно верно, и мы согласны, что информация о возможных скидках в результате изменения графика доставок, конечно, до клиента должна доводиться. Предложение принимается.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Газета «Невское время», Скворцов Юрий Витальевич, Санкт-Петербург. Денис Георгиевич, Ольга Владимировна, не знаю, кому из вас адресовать этот вопрос. Я здесь для вас подготовил бумажку с вопросами о всех печатных изданиях, газет, входящих в Балтийскую медиа-группу. В связи с невозможностью решать эти вопросы на месте, в Санкт-Петербурге под предлогом того, что нам говорят: «У нас нет самостоятельности». Не знаю, чем вы запугали питерский филиал. Все время направляют к вам, в Москву, поэтому я бумажечку вам передаю. Прошу аудиенции, прошу принять меня. Задаю от себя вопрос (коллегам оставляю возможность задать другие) по МАПу, раз уж он возник. Значит, у нас любовный треугольник и МАП в этом любовном треугольнике исполняет непонятную для нас роль. Раньше это был посредник, и пока мы работали с интересной взаимной перспективой, работалось нам неплохо. Сейчас МАП является непонятной для нас фигурой, и, на мой взгляд, на взгляд наших изданий, вот эта посредническая миссия МАПа сегодня исчерпана. Хотелось бы спросить: возможно ли сегодня работать напрямую по подписке с отделениями? Непосредственно подписывать на почте и без вот этого финансового оператора, по сути оффшора, каким является МАП? Спасибо.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Наверное, я попытаюсь ответить на этот вопрос. Но в моем вопросе будет и ответ, и встречный вопрос. Встречный вопрос заключается вот в чем. Раньше, насколько я понимаю, роль одного из каталогов, с которым мы работаем, была ясна, а сейчас она стала не ясна. Вот нужно пояснить, что изменилось в последнее время, по сравнению с предыдущими годами.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Значит, изменилось следующее: МАП печатает каталог, собирает, по сути, деньги с «Почты». Работает «Почта», внутри вот этой суммы находятся два разных НДС 10-12%, деньги крутятся где-то очень долго, сведений о подписчиках мы не имеем и мы, по сути, получается какое-то паразитирующее звено. Вот это ненужное, совершенно лишнее звено.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Как регулярно вам деньги возвращаются?

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Они все время поступают с задержкой.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– С какими задержками?

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Месяц-два. Ну, приходится буквально выбивать из них эти деньги.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

 – Это серьезные задержки.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– И все же. Это как бы уже третье замечание. По поводу качества предоставления информации, я так понимаю, вот в той записке, которую вы передадите, там будет содержаться эта информация. Что касается качества информационного взаимодействия, как МАПа, так и, подчеркиваю, – других каталогов, потому что я напомню, что мы работаем, если я не ошибаюсь, с девятью подписными агентствами. Соответственно девять подписных агентств. Коллеги, если чем-то не нравится это агентство, то есть другие.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Мы сами хотим, напрямую.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Сейчас, сейчас. Мы, безусловно, доведем до сведения как МАП, так и других партнеров то, что, безусловно, информационный обмен и денежный обмен, конечно, (что еще более важно) должен быть вовремя. Т.е. это все-таки взаимодействие вас с ними, в большей степени. Мы глубоко залезать в взаимодействия партнеров, наверное, не можем. Но мы на это укажем, я лично переговорю с руководством МАПа. А зачем вообще нужны подписные агентства? На наш взгляд, подписные агентства нужны...потому что  мы нуждаемся в некой консолидации, потому что работа по изготовлению каталога, работа по ведению неких баз, печати и всего этого – это некая довольно приличная административная работа. И мы сейчас идем к тому, постепенно, с точки зрения сокращения персонала, ведь оно проводится не только в регионах, вот в той дирекции, которой я руковожу (сейчас уже почти три года, как я руковожу), было уже три сокращения. Т.е. это делается для того, чтобы все вещи, которые непосредственно не связаны с работой либо в отделениях, либо на магистралке, они передавались бы на аутсорсинг. И, в данном случае, изготовление каталогов, оно является очень близкой и очень важной для нас функцией, но, тем не менее, аутсорсинговой. Сейчас вообще мы создаем call-центр аутсорсинговый. Сейчас идет речь о том, что у нас есть определенное программное обеспечение для поддержки разных продуктов. Вот наш новый зам по IT, который пришел, ну, он работал и в таких структурах известных, как «Аэрофлот», «Сбербанк», говорит о том, что, возможно, и какие-то IT-решения тоже нужно передавать на аутсорсинг. Речь идет о том, что мы, имея очень большое количество услуг, и выступая, как агенты, должны часть процесса, которая непосредственно не завязана на почту, передавать на аутсорсинг, иначе такое большое количество функций центральный аппарат и аппарат управления филиалов просто не потянет. Работа МАП не идеальна, и мы с этим абсолютно согласны. Еще раз: замечание я обязуюсь довести. Но отказаться от услуг, назовем его так, «консолидатора», от подписных агентств, мы не можем. Это касается не только подписки. По целому ряду других направлений у нас примерно такой же подход. Если вся договорная работа с вами, при всем нашем уважении, ляжет целиком на нас, мы не потянем такую работу, мы будем работать еще хуже. Пусть, может быть, я не исключаю, наверное, цены для вас где-то мы можем снизить, но при этом качество этой работы станет просто отвратительным в силу того, что нам заново придется создавать целое подразделение, потому что МАП и «Роспечать» – это большие структуры, которые заточены только на одно: изготовление каталогов и работу с вами.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сбор подписки.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Сбор подписки, да. Это – важная функция. И, еще раз, при, может быть, неидеальной работе и претензиях, отказаться от таких "консолидаторов", наверное, в теории как-то можно, но не представляю, как.

– Как вы раньше справлялись?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, мне сложно говорить, как мы с этим справились в 90-х.

– Денис Георгиевич, вот на семь процентов у вас упали наши объемы, которые вы получаете, дотацию, это 210 миллионов рублей. Куда они ушли?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я не совсем понял, это что за цифра?

– Три миллиарда – дотация государственная на доставку печатных СМИ. На семь процентов объем упал, это 210 миллионов у вас освободилось.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я не совсем понял математики. Наши издержки возросли. И они на 2,5 миллиарда превышают то, что нам компенсирует. Я понял математику. Т.е. тираж уменьшился, да. И на это уменьшение снизились издержки, но цена содержания оставшихся почтальонов и сети оплаты за горючку, оплаты за содержание отделения, 25% рост коммуналки у нас по всей стране, на содержание отделений, рост зарплаты. В конечном итоге, суммарно он значительно превышает то снижение затрат на тиражи, которые мы получаем, в связи с естественным снижением.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Так, понятно по МАПу. Мне кажется, ни одного у нас не было совещания без того, чтобы не происходило…

– Это нормально, естественно. Это участник игры.

– Год назад Владимир Владимирович Путин обратил внимание, что у нас много развелось посредников, паразитов всяких. Вот сегодня МАП – это паразит, от него надо избавляться.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нам надо 100 подписных агентств?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А вот это интересно, это ровно обратный вопрос. Только что было предложение, опять-таки, имеющее определенную здравость: «Почему бы, допустим, вам всем, и сотням других издательских домов, редакций и т.д. не работать с почтой напрямую?» Ну, как бы вы услышали мой ответ, что это я себе представляю очень затруднительно, потому что невероятный объем специализированной работы и административных издержек в ближайший год. Т.е. ведь ситуация такая, давайте будем честными относительно себя. Тиражи, к сожалению, у нас не растут, и, наверное, стагнируют. И пока мы сейчас, в ближайшие годы мы все-таки будем держаться на плаву и как-то сдерживать свой бизнес, ну, если эти два-три года, четыре, мы потратим на перестройку системы подписки под почту (а мы наверняка будем «буксовать», потому что я рассказывал вам про автоматизированный сортировочный центр), вроде бы благая идея, да. А в результате первый год или два – точно хуже получается. Это потом оно будет лучше. Как было раньше, мне сложно судить, честно говоря, отвечать за то, что было 10-15 лет назад я не могу, потому что и рынок подписки был другой. А сейчас, это был мой ответ на ваш вопрос, но здесь другое предложение: девять, ну, скажем так, каталогов. При этом нужно ли их уменьшать? А здесь другой вопрос, потому что сейчас у вас есть определенная степень свободы, при том, что, допустим, раздается критика в адрес МАП. Ну, не нравится МАП – есть и что-то другое. Ну, так получится, в пределе. Да, я утрирую, конечно, вашу мысль. Вместо девяти сделаем, допустим, один. Ну, или два там: МАП и «Роспечать». Не приведет ли это к тому, что в следующий раз мы встретим… Допустим, ну это в теории я допускаю, что мы сказали другим каталогам: «Ребята. Вот, здесь поступило предложение от издательского сообщества. Слишком много каталогов, давайте будем работать с двумя или даже – с одним». В следующий раз вы меня заклюете за то, что и без того ограниченный этот канал входа на нашу сеть через вот эти каталоги, стал еще меньше и мы сделаем… Т.е. это как бы ровно обратное предложение тому. Поэтому, я считаю так, что если бы наш рынок быстро рос, мы бы могли экспериментировать, потому что те потери, которые бы мы наверняка получили, в первый год-два мы бы сказали. Но через три года, когда мы наладим такую работу, у нас все хорошо пойдет. Я просто не знаю, где будет рынок подписки через три-пять лет. Ну, скажем так: такого огромного, бурного оптимизма на этот счет, честно говоря, не испытываю. Дай бог нам его сдержать. Вот это главная задача – сохраниться. Знаете, я работал, я всю рабочую деятельность начинал сервисным инженером по обслуживанию копировальной техники. И вот, мне первые мои наставники говорили: «Первое правило механика: механик, не мешай машине работать». Т.е. если машина, в принципе, работает и что-то такое выдает, не надо так лезть глубоко с гаечным ключом куда-то там, потому что она вообще может стать, либо начать работать так, что это вообще будет неудовлетворительно. Поэтому у меня есть предложение: если есть конкретные претензии к тому же МАПу, к «Роспечати», к другим коллегам, отдайте в письменном виде, я обязуюсь переговорить, и, может быть, постараться что-то изменить.

– Ну, если вы призываете к тому, чтобы мы были честными друг перед другом, то вот такой ответ лично меня в какой-то степени заставляет сомневаться в вашей искренности, потому что вы говорите о том, что нам будет трудно, появиться некий новый массив, т.е. договоры прямые и мы боимся не справиться, да? Но, знаете ли вы о том (а вы наверняка об этом знаете), чем занимаются ваши коллеги? Они во все филиалы, во все издания направляют письма с требованием раскрывать всю цепочку до последнего бенефициара: заполнить таблицы Excel, рассказать про ИНН, и КПП и т.д. Собирается огромный массив, вот всем они этим занимаются, т.е. им не до договоров. Они собирают массивы, матрицы и т.д. Вот чем они заняты на сегодняшний день.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Хорошо, я на этот вопрос тоже отвечу. А этим мы занимаемся, исполняя прямое поручение избранного Президента нашей страны, Владимира Владимировича Путина: «О раскрытии данных компаний, контрагентов компаний…»

– На основании какого закона? Скажите, пожалуйста.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– На основании прямого письма нашего профильного.

– Назовите закон.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, коллеги. Закона такого нет. Есть прямое указание нашего собственника.

– Это не является законным.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Еще раз, коллеги. Мы подчиняемся, ФГУП, в своей работе, являющимися собственностью государства, мы 100% подчиняемся прямым указаниям нашего министерства. Министерство связи и массовых коммуникаций Российской федерации определяет стратегические направления для нас. Я, получив через моего генерального директора, обязан. Я тоже занимаюсь этим процессом, естественно. И тот же МАП, и те же подписные агентства, также раскрывают свою информацию, потому что они являются партнерами предприятия со 100% государственным участием. ФГУП «Почта России», мы не можем не подчиняться прямым указаниям профильного министерства... У нас есть прямое указание: раскрыть данные о бенефициарах всех контрагентов, с которыми в настоящий у ФГУП «Почта России» заключены хозяйственные договора.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В министерстве есть такое как бы предписание, что подчиняется «Почта»?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Мы можем его увидеть? Вот то самое или это секретное?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, я вам могу его показать, пересылать внутриведомственные документы я, наверное, не имею права.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте, вы нам покажите. Здесь.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Конечно. Здесь вряд ли смогу, потому что, конечно, его на руках у меня нет.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Я имею в виду в Москве.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, конечно, конечно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А мы потом уже разберемся.

БЫКОВ М.М.:

– Денис Георгиевич, можно я? Я касательно темы МАПа, дополню просто коллегу. Нижний Новгород, газета «Новое дело». Вот касательно МАПа, там действительно есть один нюанс, я просто его дополню, коллегу. Мы издаем несколько изданий. У нас одним изданием заключен договор непосредственно с УФПС на распространение. УФПС издает отдельный каталог, городской. Мы в нем присутствуем. Это проходит не через МАП. Другое наше издание, оно региональное, оно распространяется по области и заключен договор через МАП. Принципиальное отличие в том, что УФПС после того, как собирает деньги по окончанию периода подписки, деньги возвращает нам сразу. Полугодовая, годовая, месячная – МАП оплачивает всегда только помесячную. Они собирают полугодовую подписку и начинают нам оплачивать. Например, за январь-февраль. Первый вопрос (мы задавали вопрос МАПу): «Почему?» Они говорят: «У нас такие условия». Мы говорим: «Ребята, нам это невыгодно. Вы собрали деньги с подписчиков, отдайте, пожалуйста, деньги нам. Мы перед подписчиками отвечаем». Это вот первый вопрос.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– За какой срок возврата вы ратуете?

БЫКОВ М.М.:

– Нет, мы ратуем, чтобы нам деньги, собранные с подписчиков, отдали сразу. Конечно. Они не отдают. Это первая часть вопроса, а вторая часть вопроса: можем ли мы каким-либо образом получить данные о своих подписчиках? Вот мы в течение десяти лет бомбардируем "Почту России": «Дайте, пожалуйста, адреса наших подписчиков». Нам «Почта» всегда отвечает: «Нет». Мы спросили: «Господа, почему?» – «Это конфиденциальные данные». Следующий вопрос: «Эта подписка проходит через МАП?» – «Да» – «Т.е. МАП эти конфиденциальные данные передает вам. Почему МАП или вы не можете передать точно так же нам? Мы не просим подписчиков других изданий, мы только своих. Можем мы как-то получить?»

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– С какой целью?

БЫКОВ М.М.:

– Вот я просто объясню: вот мы…

– Адресная реклама, например.

БЫКОВ М.М.:

– Да, это адресная реклама. У нас есть, точно так же, как у «Почты России», у нас есть же дисконтные карты для клуба читателей... Через газету далеко не все откликаются, далеко не все.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Михаил Михайлович, вопрос ясен. Давайте, дадим возможность ответить.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, конечно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это очень серьезный вопрос.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, по первому вопросу: сроку перечисления денег от МАП вам. Здесь вы, в своей деятельности, руководствуетесь договорами между вами и ими. Скажем так, так же, как вот если брать договор между нами и МАПом, это, вообще говоря, наше внутреннее дело, и это, естественно, есть тайна договора и т.д. Я, допустим, не буду обсуждать с вами особенности договора с тем или иным контрагентом. Так же и особенности договора, в том числе, и сроков оплаты с МАП, вообще говоря, это вопросы спора двух хозяйствующих субъектов. Т.е. издательства и подписного агентства. Вот поэтому я, безусловно, опять-таки, я уже частично отвечал на этот вопрос, доведу это пожелание до МАП, но еще раз подчеркиваю: когда вы подписываете договор, то здесь, конечно, нужно руководствоваться тем, что, при подписании или пролонгировании договора, отстаивать свою точку зрения. МАП – это некое предприятие, с которым у вас заключен договор. Настаивайте на том, чтобы сроки оплаты были те, которые вам нужны.

БЫКОВ М.М.:

– Денис Георгиевич, можно, добавлю сразу? Вот, относительно этого. Когда мы в филиале, ну, там в УФПС, ребята, мы не хотим заключать договор с МАП. Мы хотим заключить договор с вами. Нам говорят: «Нет. Мы проводим через МАП. Через их каталог» – «А мы не хотим попадать в их каталог» – «А тогда мы с вами вообще не будем заключать договор на распространение». Хотя, при этом у нас распространение непосредственно по городу есть напрямую. Почему нельзя через область?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Коллеги, будьте любезны. Давайте, я отвечу на ваш вопрос. Ну, мы уже говорили о том, что был период времени, когда «Почта» работала с издателями напрямую. Сейчас ситуация такова, что работа со всеми издателями, региональными и федеральными, осуществляется подписными агентствами. Единственную функцию, которую «Почта» оставила себе, это заключение договоров с городскими и районными газетами. Почему произошло так? Потому что ни один из наших партнеров из девяти подписных агентств сейчас не готов взять на себя как бы эту работу. Да, поэтому, собственно говоря, кроме нас заниматься распространением районных и городских газет, получается, что некому. Хотя есть случаи, когда редакции по городу распространяет газеты сами, а с почтой работают только на распространение по области. Такое тоже имеет место быть. Это я отвечаю на вопрос: «Почему с вами работают, как с городской газетой». Как только вы распространяетесь в пределах региона, то действительно мы предлагаем вам работать через кого-то из наших партнеров. Т.е. формулировка: «Идите в МАП», она некорректна. Мы говорим о том, что есть девять подписных агентств, с которыми вы можете работать.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ольга Владимировна, а на второй вопрос: «Можно ли получать данные персональные?»

КНЯЗЕВА О.В.:

– Про «персональные данные» - Денис Георгиевич.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это очень серьезный вопрос. Мы хотим знать о своих подписчиках.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Во-первых, я хотел бы сказать, что единые базы данных – это в укор нам, в укор, прежде всего, состоянию IT-секторов, в которые мы не имеем возможности вкладывать достаточно средств, прежде всего, по тем причинам, которые я сказал раньше. У нас нет такой базы данных, не то, что на федеральном уровне, но даже на уровне региона. У нас такие данные есть только на уровне отделения. Это с одной стороны. С другой стороны: передача персональных данных, к сожалению, вот закон «О защите персональных данных», он очень нас... Я не могу критиковать государственное решение, но это создает нам целый ряд… Мы бы рады были это передать. Т.е. если бы вы запросили по отделениям, мы бы дали бы, конечно. Но этот закон очень сильно ограничивает нас во многих вещах и получается то, что в осуществлении реального бизнеса, ну, дает нам препоны. Потому что, если мы передадим, руководствуясь наилучшими побуждениями, мы можем попасть, ну, в неприятную ситуацию прямого нарушения закона.

БЫКОВ М.М.:

– Денис Георгиевич, я еще раз уточняю. Вот скажите, пожалуйста, когда мы осуществляем подписку через МАП, сбор этих данных осуществляет кто – МАП или «Почта России»?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– «Почта».

БЫКОВ М.М.:

– А если это осуществляет «Почта», следующий вопрос: «Почему в том же договоре между почтой, МАП и нами, существует строка: «Мы МАПу за каждого подписчика платим деньги». Первый вопрос: «За что тогда?» И второй. В том же договоре, в персональных данных. Вот если смотреть закон «О персональных данных», то в любом каталоге, по которому человек подписывается, нужно указать. Как это делается, сразу говорил: не только с подписчиками, а с покупателями магазинов, когда человек получает какую-либо дисконтную карту, еще что-то, соглашается с тем, что его данные могут быть использованы где-то, получает рассылки письменные, или, например, кому-то для обобщения данных каких-либо, статистических. Вот вопрос: «В таком же каталоге можно указать эти данные, что человек, подписавшись на газету, соглашается, что эти данные будут переданы в это издательство или в этот издательский дом?» И тогда вообще закон «О персональных данных» никто не нарушил. У меня такое ощущение, вот на самом деле, складывается (не только у меня, у нас с коллегами, мы неоднократно встречаемся), что «Почта России» просто сама не хочет передавать эти данные по непонятным для нас причинам.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы знаете, если вы сразу не можете ответить, может быть, действительно подумайте, ладно?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Смотрите, на самом деле тут прозвучала фраза, что мы в МАП предоставляем информацию, да, и не предоставляем ее кому-то еще. В МАП, в любое агентство мы предоставляем информацию не о подписчиках, мы предоставляем информацию в соответствие с инструкциями, в частности, инструкцией по обработке информации и по экспедированию, мы даем информацию о том, сколько конкретно подписчиков на конкретном газетном узле и не более того. Другой информацией МАП не обладает.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну как? А подписные вот эти кто собирает?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Это хранится в отделениях связи и выше уровня отделения связи это не поднимается.

БЫКОВ М.М.:

– Нет, Ольга Владимировна, я не говорю, что вы передаете МАПу вопрос. Если данные такие собирает МАП, тогда он вам…

КНЯЗЕВА О.В.:

– Нет, данные собирает «Почта России».
БЫКОВ М.М.:.

– Тогда вопрос: «За что мы платим МАПу 8-15 копеек с подписчика, если он это не делает, а делает «Почта»?
КНЯЗЕВА О.В.:

– По поводу взаимодействия с подписными агентствами, готова прокомментировать, но, наверное, вернусь к словам Дениса Георгиевича: «Все подписные агентства, в большинстве своем, строят свою агентскую схему таким образом, что считается агентское вознаграждение, как некоторое вознаграждение за каждого подписчика». Почему агентства работают по такой схеме? Мы им задавали такие вопросы. Ответ такой: «Так сложился рынок». Т.е. это не те условия, которые мы диктуем им. Т.е. это те условия, которые любое агентство из девяти предлагает издателям: работать по такой схеме. Наверное, для этого вопроса, может быть, при следующей нашей встречи имеет смысл сюда пригласить подписные агентства, потому что вопросов к ним очень много звучит. То же самое, что касается схемы оплаты: когда мы заключаем договора с подписными агентствами, у нас предусмотрена оплата всех денег в подписную компанию. Т.е. мы платим не помесячно. Поэтому, естественно, что все нюансы договорной работы с агентствами и сроки оплаты, и порядок оплаты, и взимание агентского вознаграждения, естественно, нужно обсуждать с подписными агентствами, и очень хотелось бы сюда их пригласить в следующий раз.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте сделаем это. Это ведь от нас с вами зависит.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Безусловно. Потому что мы, еще раз, готовы обсуждать те вопросы, связанные с представленностью ваших изданий в отделениях, с качеством доставки, с качеством обслуживания, с теми тарифами, которые устанавливает «Почта России». Это наши вопросы, за которые мы отвечаем. Когда речь идет о вашем взаимодействии  с подписными агентствами, еще раз, это отношения вас с ними. Ну вот, суммируя вопрос Ольги, давайте ответим так: у нас, к сожалению, нет единой базы подписчиков ни на федеральном, ни на уровне регионов – это факт номер один; второе – в подписное агентство мы не передаем этих данных, ну, возможно, в том формате, который бы для вас требовался, а ограничивается количеством подписчиков на газетном узле; и третье – в передаче более развернутая информация, даже если бы она у нас имелась, мы ограничены законом «О персональных данных» и, откровенно говоря, преодолевать требования этих законов, как мы делаем, ну, в ряде других услуг, было бы для нас дополнительным напряжением. И опять-таки, товарищи, все это можно было бы и нужно было бы сделать, но при одном условии: если сама услуга убыточная. Т.е. делая дополнительные движения в этом плане, какой-то труд, мы кроме повышения убытков для себя мы вот… Мы, безусловно, сделали бы для вас благо, мы понимаем, но, в то же время, мы делаем дополнительную работу, которая, естественно, должна оплачиваться нашим людям, и, тем самым (ну, к сожалению, вы видели картинку), только повысится.

БЫКОВ М.М.:

– Денис Георгиевич, вы просили помочь вам вот такой и такой вопрос решить. Мы готовы. А вы почему вы не хотите нам помогать?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте пока по вопросам. Юрий, сейчас, минуточку.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– А можно вот конкретный вопрос?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Одну минутку, вот у нас прямо по часовой стрелке идут вопросы. Я понимаю, она слабая девушка, она не может пробиться.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Нет, я могу.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Просто осталось 20 дней до конца подписки, пора уже конкретные вопросы какие-то решать.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сейчас будем решать. Поэтому вы все зададите вопросы.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Северодвинск, «Северная неделя», Пятунина Елена. У меня вопрос немножко не по подписке, то, что касается МАПа, а о рознице. Т.е. мы занимаемся розничным распространением на территории Российской Федерации, и в последнее время это просто проблема: пробиться с новым изданием куда-либо, потому что звучит один и тот же ответ «У нас есть обязательный ассортимент. Это раз. Второе – есть МАП, который обеспечивает нас всей номенклатурой» Для того, чтобы начать работать с МАПом, по коммерческим расценкам, это достаточно дорогое удовольствие, это надо вложить в одну газету не менее 500 тысяч рублей, что не гарантирует остаться в розничной сети, естественно. Поэтому возникает вопрос: Почему сейчас сложилась такая картина, что на прямой договор УФПСы, практически, на заключение прямого договора, не идут. Я не буду голословной, например, Великий Новгород, вот мы хотели в прошлом году, в конце прошлого года включить новые издания. Нам сказали: «Сейчас мы посылаем, ваши издания в ассортименте в Москву». В результате мы получаем отказ: «Нет». То же самое происходит с Тверью, то же самое происходит с Вологдой. И все жалуются на то, что просто давит МАП своим ассортиментом. Объясните вот эту ситуацию, которая сложилась по розничным распространениям.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это один из немногих издательских домов, у которого по всей России идут такие подписки. Т.е. не совсем типичные.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Смотрите, ситуация у нас следующая: если говорить о продаже, так называемой местной прессы в регионах, то такие у нас договора идут, и я лично, поскольку через меня идут предоставления о разрешении на договора нашим региональным подразделением. Каждый день, по меньшей, мере пять-шесть регионов присылают мне вот такие достаточно значительные списки на местные издания, с которыми они заключают прямые договоры. Т.е. прямые договоры с региональными изданиями совершенно никак не запрещены. Это первое. А второе – по поводу ассортимента. Здесь мы сталкиваемся, потому что это розница, здесь мы воспринимаем как любой товар. Для того, чтобы управлению положить новый товар, новое издание, в данном случае, на полку, ему надо понимать вообще, куда оно положится и сколько оно будет приносить. Т.е. вы получается, что региональные, но в то же время вы как бы везде.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Мы распространяемся, да, на территории Российской Федерации.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, давайте так. Если можно… Вы мой e-mail записали? Там был e-mail. Напишите, потому что никаких противопоказаний на заключение региональных договоров у нас, вообще говоря, нет. Если речь идет о региональной прессе, если, в вашем случае, это как-то нарушается, давайте отдельно рассмотрим, я переговорю с регионами. Скажем так, я знаю целый ряд примеров, когда издание некоего одного региона продается в другом регионе тоже, являясь региональным изданием. Но здесь еще один момент, рыночный, я не договорил, про это потерял мысль, простите. Но дело в том, что каждый новый товар вам же тоже нужно доказать нашему управлению, что данное издание продаваемо, потому что когда мы ставим некий товар на полку, ведь мы ставим его для того, чтобы не занять полочное пространство (которое у нас маленькое), а для того, чтобы продавать. Я не знаком с потребительскими качествами издания. Мы обязаны и хотим продавать прессу, но мы не обязаны и не хотим продавать все издания, какие только есть. Нет у нас ни такой обязанности, ни желания. Поэтому здесь, выступая своего рода, как продавец, относительно вас, наверное, нужно суметь доказать потребительские свойства вашего товара, что он будет продаваться.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Каким образом?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Какую-то историю продаж в вашем регионе. Интерес вашего регионального…

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Нет, подождите, если это новые издания, какая может быть история? Это новое издание.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, здесь, в данном случае, мы абстрагируемся, что это пресса. Любой новый товар. Вот регион, вы выпустили новое издание, вы региональное издательство, соответственно, прежде всего, наверное (и мы со всеми товарными поставщиками так делаем), мы берем один-три региона и делаем «пилот». И бывают случаи, что мы начинаем этот «пилот» и видим, что не продается данный товар. И мы дальше его распространяем, может быть даже, вообще – прекращаем работу по «пилоту». Поэтому на вашем месте я бы для начала (если это новое издание), сделал некую апробацию в вашем регионе. И здесь я готов просто прямо напрямую поддержать вас, если вдруг наше управление не заключает договор. И если ваше издание докажет потребительские качества у вас, в регионе, будем распространять дальше. Здесь, на мой взгляд, может быть, помимо каких-то там других соображений одно, потому что когда идет центральная пресса, там содержится, как правило, информация универсальная, интересная всей стране. Ну, более-менее хорошего качества. Или, может, не очень хорошего. Как правило, региональная пресса, ценность региональной прессы (может быть, я ошибаюсь, но на мой взгляд), что она доносит специальную, очень интересные новости, события, информацию для жителей именно данного региона, специфическую. Я не знаю, какая информация есть в вашем издании. Допустим, я живу, условно говоря, в Башкирии. И ко мне приходит информация о событиях в Северодвинске, к примеру (я утрирую, может быть это не так). Возможно, жителю, допустим, Уфы, информация о ситуации в Северодвинске, ну, не так интересна.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Я веду речь об общественно-политическом издании, или городском.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– У них есть 22 издания, одно из них – «Пенсионерская правда».

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Это разноплановые издания, совершенно разные темы.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я понимаю, коллеги. Может быть, я не говорю о том, что это не так. Я за то, чтобы: заключить безусловно региональный договор на местном уровне, на местные издания, его попродавать, и если оно нормально, хорошо продается в вашем регионе, плюс оно действительно содержит информацию, универсальную, интересную гражданам других регионов, я готов вас поддержать.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В скольких регионах?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Но только при этом случае.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– В 62. Распространение по расписке розницы – в 62 регионах.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В 62. Так что вы понимаете, что это не только Северодвинск.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, я понимаю. Я говорю про новое издание.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Я вам предлагаю отдельно поговорить.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Ну, новое издание – это просто я задела отдельную тему. Да, существуют и старые издания. Можно еще один вопросик Александру Павловичу?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Который всем интересен?

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Да, я думаю, что будет всем интересен. То, что касается отделения почтовой связи. Вы говорили о том, что произошло изменение внешнее, да, это действительно видно, у нас по городу появились очень красивые витрины, все. Но вот вопрос о заполняемости этих витрин. Предполагается, наверное, что все-таки отделение почтовой связи – это, первую очередь, СМИ. Ну вот у нас, например, не одно отделение почтовой связи я прошла и посмотрела – центральные витрины заняты всеми сопутствующими товарами; это полотенца, постельное белье носки, извините, прокладки, бумага, мыльные принадлежности, все, что угодно, кроме прессы. Пресса на задней стороне, за оператором, на стеночке, газетка к газетке и видно только-только чуть-чуть логотип и все. Во-первых, нет никакого доступа к тому, чтобы посмотреть. Во-вторых, это достаточно большое расстояние, где не каждый увидит даже название. И вообще, насколько рационально использование площадей именно новых, таких вот, допустим, вложений денег в оборудование, использование не по назначению (не по прямому назначению). Да, это ваши коммерческие товары, все понятно, но это не прямое назначение почты. И еще: кто, например, проводил хотя бы какую-то статистику? Ну, взять наш город: сколько постельных принадлежностей было куплено на почте?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, вопрос понятен. По поводу прямого предназначения. Первое предназначение почты – это, конечно, почтовые товары: это конверты, марки и открытки. Это прямое предназначение. Любой другой бизнес, в том числе, при всем уважении к средствам массовой информации, он, безусловно, важен, но он следующий за почтой. А по поводу выкладки конкретных СМИ, конкретных отделений. Я согласен действительно с тем, что, конечно, средство массовой информации должны (я не знаю, в каждом отделении разное количество витрин) лежать так, чтобы быть доступными потребителю. Но здесь нужно смотреть конкретные фотографии отделений. Общая рекомендация, конечно: приоритет отдавать СМИ.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Как это сделать?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Это работа с конкретным отделением. Т.е. вы приходите в отделение и видите, что ваше издание (ну, не ваше издание, а вообще – СМИ) выложено не должным образом. Вы приходите в управление и решаете этот вопрос.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Вы можете дать рекомендации, хотя бы о том, что должно в первую очередь…

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, рекомендации по качеству выкладки, поверьте, идут постоянно. Есть целый ряд писем, в том числе и по СМИ.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Значит, они не выполняют просто рекомендации?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да.

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Может быть, в виде отчета и для вас?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Что в таком случае делать, когда не выполняют рекомендации?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Как и со всеми другими направлениями: просто долбить в одну точку. Долбить и вам, и нам. Вы увидели, что выкладка нехороша, соответственно, вы сначала работаете с филиалом, при необходимости сообщаете либо Ольге Владимировне, либо мне об этой информации. Но сначала, естественно, работаете с филиалом, потому что я не готов взять на себя работу по мерчандайзингу во всех 40 тысячах отделений конкретно.

Что касается наличия другого товара. Коллеги, я хочу сказать, что рост того же текстиля, если мы о нем говорим, 25% ежегодно, бывает и больше. Данный товар – значительная часть наших доходов. При этом она для нас абсолютно рентабельна. Норма рентабельности достигает около 30%. И, в том числе, благодаря этим деньгам мы можем покрывать те убытки, которые у нас возникают по подписке. Не имея этих денег, я не говорю, что это только оттуда берется, из чего мы будем покрывать убытки? Поэтому я не согласен с термином «использования не по прямому назначению». Я бы сказал о соразмерности. Т.е. получается так, что прокладки (извините, это тоже важный и востребованный лучшей половиной человечества товар)  игнорировать было бы как-то странно…

ПЯТУНИНА Е.А.:

– Задний план.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– На тот план, где бы они продавались. Согласен, при приоритетной выкладке СМИ. Дело в том, что, еще раз, товары, которые законны, качественны и востребованы населением, мы, безусловно, будем продавать и расширять это направление, потому что это позволяет компенсировать нам направления нашей деятельности с отрицательной маржинальностью. При этом, абсолютно согласен, приоритетно выкладывая СМИ и почтовые товары. И еще хочу обратить внимание на еще одно замечание по поводу открытой выкладки. Я, как клиент, с вами абсолютно согласен: прессу хотелось бы посмотреть и пощупать. И во многих отремонтированных отделениях у нас есть так называемый open space, открытое место, такая загородка, где продаются товары и средства массовой информации. Это отдельный закуток, рядом с которым сидит специально выделенный продавец, и там есть такая возможность. К большому сожалению, возникают два момента: не во всех отделениях у нас хватает площади это сделать. Если мы говорим, что мы там не приставим специально уже в полном смысле продавца, потому что это товар, он торгует товаром, не приставим человека, к сожалению, есть большой процент хищений. Мне неприятно об этом говорить. Я согласен, что открытая выкладка – это путь к торговле СМИ точно. Я езжу в основном на метро и иногда покупаю прессу в киосках. Я не могу представить, как это на потоке (в киоске же все внутри выложено). Бывает так, что открыто, развал, но тогда продавец совсем рядом стоит с этим всем, буквально на расстоянии вытянутых пальцев. Если это не на расстоянии вытянутых пальцев – слишком большие риски. Я абсолютно вас поддерживаю, мы стремимся к открытой выкладке. К сожалению, не всегда это возможно. С точки зрения приоритетности выкладки СМИ я тоже поддерживаю эту мысль. Я готов и я доведу до вас это. Я готов сделать очередное письмо по поводу того, что выкладка СМИ должна быть обязательно во всех отделениях и ей должен быть уделен приоритет, и выкладываться она должна таким образом, чтобы обеспечивать доступность хотя бы к заголовкам.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Правильно. Мы сделаем и рассылку, мы сделаем и на сайте. Вы поймите нас правильно: нас не интересуют пододеяльники, если бы к каждому пододеяльнику давали еще газету, то тогда мы согласны, можно ими и торговать.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Галина Федосеева, «Димитровград», Ульяновская область. Денис Георгиевич, мы вас выслушали. «Почта» занимается очень многими несвойственными ей функциями, которые мы терпим очень терпеливо. Не отмахивайтесь от нас, как от назойливых мух. Мы тоже хотим быть понятыми. Хотим, чтобы после наших разговоров, по сути, какая-то ситуация изменилась. Девушка очень права, когда сказала об ассортименте. Это раз. Во-вторых, по ситуации в нашем регионе, районные и городские газеты. Мы работаем без МАПа, слава богу, такой проблемы нет, но она существует в другом ракурсе: убрали МАП, убрали посредника – цену на доставку оставили прежнюю очень высокую. 70% от подписной цены забирает себе «Почта». Это несправедливо. Когда мы вели разговор на коллегии редакторов Областной Корпорации СМИ при губернаторе, мы договорились так, что губернатор выходит с предложением о погашении субсидий области. Область готова взять на себя финансовые обязательства, но у «Почты России» нет юридического момента этот вопрос решить. Как так?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Как это нет юридического момента?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Пожалуйста, поговорите с руководством ульяновского управления или ульяновского филиала «Почты России». По крайней мере, я бы хотела донести эту мысль до вас, чтобы она была воспринята нормально, тогда для людей и доставочная цена будет дешевле. Область готова помочь и почте и газетам. Услышьте нас, пожалуйста.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Можно я сразу отвечу на этот вопрос, чтобы понять? Правильно ли я понимаю, что мы говорим о доставке до газетных узлов? О каком этапе?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Да.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Извините, о какой доставке идет речь?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– О доставке партий газет до журнальных узлов.

КНЯЗЕВА О.В.:

– От типографии?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Нет, не от типографии.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Это тот тариф, который платит подписчик. Вы об этом говорите?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Да.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Позвольте, я отвечу тогда сразу. Я сейчас повторю ваш вопрос, чтобы мы убедились, что мы правильно вас поняли. Администрация Ульяновской области готова к тому, чтобы компенсировать «Почте» часть затрат на доставку и, таким образом, чтобы были снижены тарифы «Почты» для подписчиков?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Да.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Для меня странно слышать ту вещь, что «Почта» юридически к этому не готова, потому что у нас уже были такие ситуации в других регионах. В частности, были такие ситуации в Оренбурге, Липецке, это было в Москве. Т.е. мы такие ситуации практикуем и это возможно как и при заключении договорных отношений с администрацией, так и договорных отношений с редакцией, в зависимости от того, как будет решен этот вопрос. Это все вполне решаемо.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Спасибо! У нас 28-го будет коллегия. Я как раз всех предупредила, что я уезжаю на такой семинар и я задам этот вопрос, и непременно привезу на него ответ. Пока еще устный.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я продолжу ответ мысль Ольги. В действительности, это очень хорошая инициатива, эта как раз та реальная помощь, которую оказывают региональные органы власти. Если такое предложение есть (просто мы не знаем от наших ульяновских коллег о том, что оно есть), если возможно, сегодня еще раз эту информацию в письменном виде, может быть, в виде записки нам оставить. С кем вы общались в филиале: с директором, с заместителем? Чтобы понять, кто сказал «нет».

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– У нас общалась руководитель департамента Наталья Мартынова с Игрушкиным.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, с господином Игрушкиным, т.е. с директором, с первым лицом. Хорошо. Мы даже можем в кулуарах позвонить господину Игрушкину и задать вопрос о том, почему такая трудность возникает. Еще раз: это как раз то направление возможного решения, которое нас, безусловно, устраивает.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Оно всех бы устроило. И еще вопрос. Вы сказали, что вы работаете с "Почтой Италии". Это очень приятно, что вы работаете с "Почтой Италии". Я почему и сказала в самом начале, что вы выполняете не свойственные функции. Так вот, там, в Италии, в 6 утра газета у порога. Каким чудесным образом она там появляется? Когда у нас газета будет появляться хотя бы в 8, в 9 утра. Или хотя бы каждый день в сельской местности.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я скажу. Дело в том, что там почтальон… там очень интересная вещь. Кстати, «Почта Италии» занимается также всеми услугами, в том числе, вышеозначенным ассортиментом в самом центре Рима.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Колбасой.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Продуктами не торгует. Но тем же текстилем торгуют только так. А также куча еще других муниципальных, государственных, финансовых услуг, до которых у нас еще руки не дошли.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Они, выходит, государственное продают большей частью в Италии?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

 – Любые: финансовые, агент-банков многочисленных, всякие-разные.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Прокладки, тапочки, мячики они не носят.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Торгуют. Они совершенно точно этим торгуют. Дело в том, что я был в таких же магазинах почтовых. Т.е. «Почта Италии» занимается примерно тем же самым.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Заключим с ней договор.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Это замечательно. Был вопрос по доставке. Как это у них получается? У них получается это так: большее количество их почтальонов – это молодые ребята, которые ездят, в основном, на скутерах. Относительно их населения, количество почтальонов у них даже больше. Но, как я сказал вначале, государство заняло принципиально иную позицию в отношении «Почты Италии». А именно: не имея банковской лицензии, они легко и свободно работают со многими финансовыми продуктами. Им разрешили. По коммуналке там сделали таким образом, что тариф, который взимает «Почта» с плательщиков при оказании коммунальных услуг, зафиксирован на уровне 1 евро. Все что свыше, если у «Почты» возникают большие затраты, компенсирует государство. Это закреплено в неких подзаконных актах итальянского государства. Таким образом, на рынке сбора коммунальных платежей, итальянская «Почта» практически монополист. Проходит перепись населения, кому платит государства за проведение переписи? Почтальонам. Оказание государственных услуг. Кому? Почтальоном. Что касается арендных отношений и т.д., то там, где «Почта» занимает муниципальные площади, там селятся безвозмездно. Благодаря этому «Почта» аккумулирует достаточные средства для того, чтобы содержать и модифицировать парк доставки и почтальонов, позволяющих им такую доставку осуществлять. Нет чудес в мире. Здесь все подчинено закону физики и экономики. Если у нас была бы такая ситуация, я думаю, что через некоторое время мы смогли бы придти к такому же.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Значит, нужно доносить ее.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, по-моему, именно для этого мы собрались в учреждении, которое называется «Общественная палата».

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Вот-вот. Спасибо большое!

ИГНАТОВ П.И.:

– Издательский дом «Липецкая газета», Петр Игнатов. Денис Георгиевич, своим выступлением вы сказали, что вам не хватает той дотации, которую вам выделяет государство. Правда, не прозвучала мысль, что вы сделали для того, чтобы убедить государство проиндексировать эту сумму затрат, которая для вас, как вы говорите, очень велика. И мы, и вы понимаем, что одной из составляющих роста затрат является налоговое бремя. У меня конкретный вопрос к вам: выходила ли «Почта России» с предложением в Министерство финансов об уменьшении ставки налога на подписку, а может быть, даже и обнулении ее? И второй вопрос. У меня подспудно зреет такая мысль, что МАП – это, наверное, и есть тот банк, который вы ищете очень долгие годы.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Еще раз, последний вопрос я не совсем понял.

ИГНАТОВ П.И.:

– Ваша позиция по отношению к МАПу приводит к мысли, что вы так бережно сохраняете эту структуру, что, может быть, это и есть тот банк, с которым вы работаете, только не признаваясь в этом публично.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ирония.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги. Неоднократные проверки Счетной палаты, Прокуратуры, Следственного комитета и т.д. показали, что это такая же конкурентная работа, пусть со своими особенностями и какими-то недостатками. Еще раз повторю: есть 9 подписных агентств, с которыми мы работаем. Если есть определенная идиосинкразия к этому слову, то есть другие подписные агентства. И никто не мешает. Мы также работаем с ними как с партнерами. Если вы хотите, давайте, выходите на них, работайте с ними.

Про субсидии. Сейчас Ольга постарается проследить всю историю, начиная с процесса образования ФГУПа.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Если я начну рассказывать подробно, это займет очень много времени. На самом деле, «Почта» регулярно заявляет в Министерстве связи и массовых коммуникаций (и не только в Министерстве связи) о наших реальных потребностях в компенсации убытков. У нас эта работа шла с 2006 года, о том, что у «Почты» есть убытки и какие они. Сейчас уже, когда мы получаем субсидии, каждое полугодие мы отчитываемся о наших реальных расходах и наших реальных убытках. Схема сейчас такая: субсидии от государства мы получаем через Федеральное агентство связи и каждое полугодие мы в Федеральное агентство связи сообщаем сумму реальных убытков. Наше государство на наши убытки смотрит и дает нам ровно столько, сколько заложено в бюджет. Мы обращаемся с просьбой увеличить суммы государственных ассигнований. Т.е. эта работа регулярно ведется.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А налоги?

КНЯЗЕВА О.В.:

– По поводу налогов. Относительно снижения налоговой ставки «Почта России» обращалась и к премьер-министру и в Министерство финансов неоднократно. Более того, мы также являемся членами Ассоциации распространителей печатной продукции (АРПП), они со своей стороны Министерство финансов забрасывают раза три в год такими письмами.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И Медведеву, и Путину.

КНЯЗЕВА О.В.:

– И Медведеву, и Путину. Все это отписывается в Министерство финансов. Мне кажется, что Кудрин столкнул этот фургон на руководителя АРПП, но все наши просьбы о снижении налоговой ставке не услышаны. И мы общественной организации об этом говорим постоянно. Говорим, что это совершенно не справедливо. Подписка НДС 18%, розница – 10%. Я помню тот момент, когда перешли на НДС 18%, мы уже занимались подпиской, конечно, это переживалось тяжело и трагически. Все, что мы можем, мы делаем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нам не то, чтобы как-то возражают. У нас проверяли многочисленные расчеты на затраты. Сколько комиссий было… Для меня, когда я пришел на почту, это уже исторический груз, который не двигается много лет никуда. Т.е. количество обращений просто шкалит, мы пишем эти обращения. Но у меня такое впечатление, что это происходит формально: мы хотели обращаться, мы кидаем-кидаем-кидаем. Единственно – сейчас поменялось Правительство. Я уже эту мысль поднимал. И сейчас новое руководство нашего и вашего министерства. Поэтому, мне кажется, что, возможно, правильнее было бы вам проявить инициативу, потому что мы просим вроде как за себя. Может быть, эта просьба была бы больше услышана именно от представителей прессы, чтобы организовать какую-то совместную встречу как с новым руководством Россвязи, так, возможно, и с новым руководством министерства, чтобы еще раз попытаться уже до новых людей эту мысль донести. Количество обращений было такое и столько раз они отправлялись в игнор, что мне уже давно стало казаться, что это ничего. Так много было обращений. Давайте попытаемся с новым руководством встретиться и еще раз попытаемся донести эту мысль, еще раз подготовив расчеты. Это и в наших и в ваших интересах.

БЫКОВ М.М.:

– Вот у меня вопрос к Ольге Владимировне. Ольга Владимировна, скажите, пожалуйста, правильно ли я понял вашу мысль, что районным отделениям УФПС не запрещено заключать с нами договоры на подписку? Чтобы избежать конфликта с МАПом и другими.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Я поясню. Наши филиалы имеют право заключать договоры с редакциями газет. Мы тут немножечко по формальному признаку работаем. Вот у вас есть свидетельство о регистрации СМИ. Там указана территория распространения. Если у вас территория распространения написано «город Нижний Новгород» или, например, Борский район, то такую газету, например «Борскую правду», наши филиалы имеют право распространять по подписке. Если ваша газета распространяется на территории Нижнего Новгорода и Нижегородской области, то с такой газетой филиалы уже не смогут заключить договорные отношения и вам нужно будет обратиться в подписное агентство.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– У них разные газеты.

БЫКОВ М.М.:

– Да. Я объясню. У нас есть одно издание. Регион распространения – Россия. Но распространяем мы только в Нижнем Новгороде и заключаем договор напрямую с филиалом.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Только город – Нижний Новгород.

БЫКОВ М.М.:

– Да. Хотя регион распространения, все равно – Россия. Всероссийское мы получили, но распространяем только по Нижнему.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Мне кажется, что это нарушение.

БЫКОВ М.М.:

– Да. Я и хотел бы узнать.

КНЯЗЕВА О.В.:

– По формальному признаку – это нарушение. Но, в данном случае, филиалы если знают, что вы распространяете только в городе, они идут вам навстречу, обходя какие-то установленные рамки.

БЫКОВ М.М.:

– А с районами области мы так делать не можем? В чем отличия? У нас 49 районов области. Могу ли я заключить с каждым отдельный договор на распространение?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Я передам слово Марии Викторовне, как специалисту в этом вопросе. Она вам все расскажет.

СОБОЛЕВА М.В.:

– Дело в том, что здесь, на самом деле, еще технологическая проблема. Если вы распространяете только по городу или по какому-то району, здесь договор ведет почтамт. Здесь УФПС уже никак не ведет какую-то работу. А если вы распространяете полностью по области, нужно выделять отдельного специалиста, который будет консолидировать заказы от вас, от всех почтамтов, вести договорную работу по всей области. Т.е. это уже технология.

БЫКОВ М.М.:

– Секундочку, а зачем? Вот 49 районов области. Я с каждым заключаю договор.

СОБОЛЕВА М.В.:

– Это дополнительная нагрузка, о чем мы уже говорили, мы не можем себе позволить.

БЫКОВ М.М.:

– Для кого?

СОБОЛЕВА М.В.:

– Для почтовой сети. Вести дополнительные договоры, потому что вы будете не один. Все издатели придут вместе с вами, правильно? Где мы возьмем столько людей?

БЫКОВ М.М.:

– Слушайте, под словом «все» – это сколько?

СОБОЛЕВА М.В.:

– Все областные точно.

БЫКОВ М.М.:

– Не все придут.

КНЯЗЕВА О.В.:

– 12 тысяч индексов только в каталогах.

БЫКОВ М.М.:

– Тогда у меня параллельный вопрос. Насколько я понимаю, все эти структуры, все 9 каталогов, которые работают с "Почтой России", они очень прибыльны. Почему «Почта России» отказалась от таких прибыльных вещей и отдала на откуп? Почему «Почта России» не издает свой собственный единый каталог? Ну, не единый, а несколько каталогов?
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, вы знаете, мне кажется, я пытался ответить на этот вопрос. Возможно, если бы лет 15 тому назад, когда ни о каком едином каталоге не шла речь, потому что «Почта России» была не единая, такой бы вопрос поднялся, когда подписка росла, это был бы, наверное, правильный вопрос. Но мы подошли к тому моменту, когда рынок подписки стабилизировался с существующей системой. Если бы мы были уверены, что рынок подписки бы рос, и существенно рос, и возможные потери, связанные только с нами, нужно организовать специальное большое подразделение. Это сотня, другая, третья человек. Создать специализированное программное обеспечение, наладить договорную базу. Это процесс, который бы в наших масштабах занял бы год-два. За этот процесс мы бы точно потеряли. Нет абсолютно никакой уверенности, что дальнейшая динамика рынка подписки позволила бы нам компенсировать те промежуточные потери, которые бы здесь возникли. Я так отвечу на этот вопрос. Можно ли это теоретически? Да, наверное, можно. Практически – это значительные затраты сил, средств, времени, которые на переходном этапе только ухудшат ситуацию, потому что возникнет некая неразбериха, которая будет продолжаться достаточно длительное срок, и которая, возможно, дополнительно будет стимулом ухода клиентской базы из подписки. Поэтому здесь есть определенные риски и для нас, и для вас.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Республика Мордовия, «Известия Мордовии», Олег Корчиганов. Я не буду ни про Италию, ни про макро, ни про Министерство связи. Конкретно. Вот сейчас у нас 25 число мая. Подписная кампания заканчивается где-то 20 июня. Конкретные люди работают. Я о конкретном человеке – инструктор по подписке в районном звене. Он ключевое звено. Как правило, непрофессионал, как правило, сидит женщина, спрятавшись где-то там за чем-то, смотрит в сторону, поднят палец в потолок. Это как правило, потому что я очень активно этим делом 7 лет занимаюсь. Мне хотелось бы узнать: что-то предполагается вот с этой категорией специалистов? Курсы повышения квалификации, обучить их, привлечь деньги, которые, может быть, даже МАП даст. Чтобы обучали этих людей современным, активным, как вы сказали, продажам. Чтобы эти люди были специалистами. Мы можем много говорить. Но не каждый из нас – специалист. Мы можем выйти в народ с концертами, с фестивалями, мы это все делаем. Но хочется, чтобы и конкретный человек, инструктор по подписке, активно занимался. Не прятался от народа, а был специалистом.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, мне нравится это предложение. Я думаю, что в ряде филиалов у нас такие курсы ведутся. Мы делаем то, о чем говорил мой коллега Александр Павлович, а именно повышение квалификации наших людей на разных уровнях. Т.е. мы сейчас пока такими семинарами охватываем в основном верхний уровень, то, что сумеем охватить. Что касается семинара инструкторов по подписке. Давайте так: мы возьмем этот вопрос в проработку и, может быть, вы сможете поучаствовать в формировании материалов этого семинара. А именно, может быть, я попрошу вас передать в ассоциацию «АРС-ПРЕСС» для какой-то консолидации перечень тех вопросов, навыков, каких-то ситуаций, который вы считаете важным для донесения до инструкторов. Здесь может быть три взгляда на вещи: первый взгляд – нас, как центрального офиса; второй взгляд – наших филиалов, как людей находящихся ближе к земле; третий – вас, как наших партнеров. Я думаю, что это идея хорошая и что нам ее будет правильным осуществлять. Где-то она осуществляется. Поэтому я предлагаю следующим образом: если возможно в течение ближайшего какого-то разумного срока (в эту подписную кампанию мы, естественно, не успеем, но в промежутке между кампаниями это было бы хорошее время). Мы получим информацию от вас. Сформируем какое-то наше собственное видение, от дирекции по коммерческим операциям. И вместе с вами, вместе с нашими коллегами из филиалов, и вместе с кадровой службой разработаем семинар для инструкторов по подписке. Предложение хорошее, предложение принимается. Главное, что оно достаточно новое и достаточно конкретное. Спасибо большое. Давайте мы над этим поработаем.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А вы знаете, если еще между вот этими двумя подписками нам собраться еще и с подписными агентствами, все это сделать вместе.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

 – Это чуть другое предложение – собрать с подписными агентствами.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вот сейчас мы говорим только издатели и «Почта России».

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Сейчас мы говорили о конкретном предложении, а именно – семинар по инструкторам. Принимается. Вы сказали непрофессиональный? Я согласен с вами. Действительно, уровень профессионализма, скажем, довольно значительной части наших сотрудников, он оставляет желать лучшего и его нам нужно повышать. С точки зрения активных продаж, о которых говорилось, это абсолютно правильно, это продолжение этой идеи. Поэтому ждем ваших предложений, в виде тех навыков, которые мы должны формировать. Будем вместе делать семинар. Я думаю, что «АРС-ПРЕСС», вместе с нами будет таким координатором создания такого семинара.

– Ольга Владимировна, скажите, пожалуйста, а МАП принимает участие в инструктажах? Или он только собирает деньги с нас и делает только каталоги, и сбор подписчиков? Они хоть какие-то мероприятия проводят?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, стимулирующие акции они, безусловно, проводят.

– Какие?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Сейчас Ольга подробнее расскажет. Что касается инструктажа наших сотрудников, то это делать, конечно, должны только мы. В этом наша непосредственная функция.
– Межрегиональное агентства подписки. Т.е. они должны как-то нам тоже помогать, продвигать свою продукцию где-то, правильно?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Это по поводу продвижений, Ольга более конкретно ответит.

– Пускай ответит.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Коллеги, я бы сначала хотела дополнить слова Дениса Георгиевича, по поводу обучающих семинаров. Я целиком и полностью согласна с тем, что это дело нужное, дело полезное, потому что мы проводим обучающие семинары для начальников отделов подписки. У нас совсем недавно в марте месяце такой семинар был. И, действительно, эффект от этого мероприятия есть. Есть повышающие курсы для начальников, почтамтов и еще в регионах у нас есть центры повышения квалификации рядовых сотрудников, где учатся инструкторы по подписке и другие сотрудники. Точное количество таких обучающих центров не скажу. Самый большой у нас, кажется, в Самаре. Сама, лично, как раз во время стажировки, я была в обучающем центре в Нижнем Новгороде. Это достаточно большое здание, где очень много различных пособий и хочу все-таки поблагодарить за такую идею. Я думаю, что узкоспециализированный какой-то семинар для инструкторов по подписке – вещь нужная и полезная. Что касается стимулирующих мероприятий от подписного агентства МАП. МАП проводит стимулирующие акции, проводит конкурсы среди почтальонов. Есть и творческие конкурсы, есть конкурсы, по результатам которых сотрудников «Почты» премируют и денежным эквивалентом, и поездками за рубеж. Т.е. это те акции, которые проводят сотрудники МАП самостоятельно. Также МАП является одним из спонсоров как раз акции «Человек подписки». Софья Борисовна, правильно это?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все правильно. Я могу дополнить. Социальная подписка библиотек сельских – это тоже сделал МАП. Социальная подписка студентов факультета журналистики, которых надо учить читать газеты. Вот это все было, это в прошлые годы, сейчас только «Человек подписки» продолжается. Может быть, это не свойственные им, в данном случае, функции. Но те деньги, которые они с нас собирают, они стараются еще вот в такие акции вкладывать. Мне кажется, это не худо. У нас двойственное отношение к  МАПУ.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Т.е. работа, конечно, непосредственно с нашими сотрудниками. Это делала «Почта России», это прямая обязанность. Что касается работы с регионами по текущему выполнению планов, по подписке, МАП это безусловно все делает, это один из тех партнеров, который очень плотно работает именно на региональном уровне. «А где деньги?» – вы спрашиваете.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Он по-разному работает. В разных регионах – по-разному.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет. Я согласен, качество работы разное, но, сравнивая со многими другими нашими партнерами, я могу сказать, что качество региональной работы МАПа, оно, в общем (если взять в среднем, по России), достаточно высоко. И они достаточно много в этом плане делают.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Да. Но у них работают те же почтовые работники, которые вот так сидят, и тоже ничего не делают. Они у них как бы собирают подписку, мы это тоже знаем. Сейчас, одну минуточку! У нас есть еще такое предложение, коллеги, два вопроса сейчас, потом покормим, потому что все уже злые от голода. После этого у нас есть выступающие, потому что еще наиболее острых вопросов мы не коснулись. И вот у нас здесь Виктор Григорьевич Руденко сидит, воронежский, который был на последнем нашем круглом столе, который проводил Минкомсвязь. Вот он может сказать, как там. Там Мандрыкин выступал, Ольга Владимировна была. Он может сказать о том, что, каким образом мы пытаемся сделать и что, может быть, сделано. Наталья, «Орловский вестник», вопрос.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Большое спасибо. Наталья Балакирева, «Орловский вестник». Я очень коротко попробую сформулировать проблему, наверное, системную, для Орловской области.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Наталья, вопрос или проблему?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Без проблемы просто я не смогу задать этот вопрос.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А у вас выступление во второй части.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Оно совершенно  о другом. Дело в том, что мы столкнулись с очень большой проблемой, связанной с розничным распространением на почте. Мы не сталкиваемся с этой проблемой в других сетях, кроме как в почтовой. В чем она заключается? Я не исключаю, что речь идет о системном воровстве продавцами почтовых отделений издания. Это касается не только «Орловского вестника», но и ряда других СМИ. Мы общаемся, все знаем эту проблему хорошо. Я ни в коем случае не пытаюсь как-то поругать руководителей нашего управления местного. Это нормальные, профессиональные люди, которые всегда готовы выйти на контакт. Как только мы пытаемся эту проблему решить, она затихает буквально месяца на два и потом, как гриб, растет в другом месте. Т.е. это портит и нашу отчетность, безусловно, потому что у нас очень какие-то нехорошие продажи по почте конкретно идут. И плюс, естественно, мы теряем деньги. У меня такая просьба, предложение, вопрос: «Возможно ли издать некую резолюцию системную, по почте, по всем отделениям, которая бы помогла нам каким-то образом бороться с этим системным злом?» Спасибо.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вопрос, отчасти, понятный, но можно, я конкретизирую? Вы работаете по местному договору со 100% списанием. Верно?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Я не большой специалист. У нас занимаются специально коммерческий директор. Но я знаю, что каждую неделю ко мне приходит наш распространитель, и приносит акт о том, что, допустим, не найдено 40% газет, 50% распространяемого тиража, на конкретном отделении и т.д. и т.п.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Дело в том, что надо уточнить, какой именно договор есть. Я могу только предположить, фантазируя, я не знаю деталей, что, например, если у вас есть договор со 100% списанием, наши лихо продают, условно говоря, 50%, а 50% объявляют, как списание. А в действительности они это продают, я извиняюсь, все практически свои – кладут в карман. Такого я исключить не могу, конечно. Но здесь я бы что сделал. В принципе, мы можем выйти на филиал и предложить им это сделать. Если это проблема носит действительно системный характер, физический возврат с пересчетом. Если не вернули (а они не вернули) остаток… Т.е. в рамках разовой акции, в рамках проверочной акции, мы делаем это. Здесь, опять-таки, пересечение. Вы, конечно, возражаете против другого товара, я понимаю, потому что «своя рубашка», конечно же, ближе к телу. Поскольку у нас большинство сейчас договоров все больше и больше – договора комиссии с тем или иным возвратом и т.д. Когда от поставщика поступают системные претензии на то, что: «Мы что-то передали на почту, продажи показали такие, а где остальной товар? Приходим, витрина пустая, и продаж тоже нет». То инвентаризация, сначала принудительная, мы можем написать письмо по обращению поставщика такого-то: «Просим провести инвентаризацию», бумажную, например. Как правило, наше отделение, даже если где-то кто-то «не чист на руку», как правило, когда идет в бумаги, инвентаризация, все-таки, как-то все понимают. Если, наконец, проблема настолько далеко зашла, что бумажная инвентаризация ничего не дает, т.е. на бумаге пишут одно, что есть такие издания, приходишь в отделение, а там их – нет. Физический сбор. Если речь идет именно о такой проблеме, если можно, во время обеда, просто позвонить на базу, уточнить, то кроме как физический сбор… Вот по открыткам мы сейчас сделаем. Вы можете сравнить с прессой, в плане того, что почтовая специфика. Вот мы делаем по нескольким регионам сейчас, потому что лето – не очень сезон, физический сбор, потому что у поставщика возникает также системная мысль о том, что товара нет и денег – тоже нет. А хотелось бы либо товар, либо деньги. Поэтому вот такое решение проблемы.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Это очень сложно, поскольку придется объехать всю область…

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет. Физический возврат мы сводим. Вы же передаете нам на одну точку все издания или разводите их?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Мы передаем, естественно, на одну точку.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну вот. В одной точке их соберут. Каждый раз мы это делать не будем, мы не можем. Но если проблема настолько системная, что...

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, экспериментально, что там. Так, у нас один вопрос последний, до обеда. Остальные вопросы ваши, все, тоже будут.

БЕЛЯКОВ С.Л.:

– Город Ярославль, Сергей Беляков. Я представляю информационное агентство «Верхняя Волга», которое издает шесть газет и журналов. Три газеты мы распространяем по подписке. По поводу МАПа. У меня недоумение вызывает ваша позиция, в отношении МАПа. Поясню. Работа МАПа, которую он для нас производит, состоит из двух частей. Первая часть – это издание каталога. Издают, спасибо. Вторая часть – это проведение подписки. Эту вторую часть проводит не МАП. Эту вторую часть проводит «Почта России»: операторы, почтальоны, специалист по подписке (скажем, в Ярославском УФПС). У меня предложение: пусть МАП занимается каталогом, а работу по подписке вы, как проводили, так и проводите. За эту работу мы вам будем платить, а не МАПу. А МАПу будем платить, и заключать договор только на включение в каталог.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я, наверное, начну отвечать на вопрос. Может быть, какие-то вещи я передам Ольге. Насколько я понимаю, функции подписных агентств, я думаю, что они: три – относительно вас и одно – относительно нас. Относительно вас – это издание каталога, это распространение каталога и это проведение стимулирующих акций. Как мы понимаем, и то и другое, и третье (как МАП, так и другие наши подписные агентства уважаемые), они делают. Относительно нас (самая главная работа, которую надо относительно нас сделать) – они берут некую, достаточно непростую функцию по технической подготовке каталогом, в том числе, и ведение договорной работы с многочисленным количеством различных издательских домов. И они эту работу выполняют. Что касается проведения подписки, – да, мы занимаемся действительно физически. Продавцы подписки – это, конечно же, почтовые операторы, может быть, почтальоны, начальники отделений. Просто, насколько я понимаю, МАПу мы такую работу никогда в жизни не поручали и «Роспечати» не поручали.

БЕЛЯКОВ С.Л.:

– Фактически-то вы эту работу делаете.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Делаем, мы делаем такую работу, конечно.

БЕЛЯКОВ С.Л.:

– Я пришел в наше управление федеральной почтовой связи Ярославской области и предложил: давайте, мы с вами, заключим напрямую агентский договор на проведение подписки на региональные издания. Дело в том, что на районы (как коллега сказала, и тут уже говорили) УФПС отдельный договор агентский заключает. Они согласились. Я попытался рассказать об этом в МАПе, расторгнуть договор с ними и заключить с ними договор только на включение в каталог (как делают районные городские издания). МАП надавил на УФПС, на этого специалиста, который был согласен с нами договор агентский заключить. И вот этим все кончилось. Как было, так и осталось. Я предлагаю, чтобы региональные издания работали с МАПом так же, как районные и городские, заключают договор на включение в каталог, а агентский договор на проведение подписки заключают непосредственно с почтой, с управлениями. Все деньги – ваши.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Понятно. Сергей Львович, я помню предложение. Но, мне кажется, я пытался ответить на этот вопрос. Дело в том, что если бы в каждом регионе было одно издание, наверное, мы так и сделали бы. Но, поскольку в каждом регионе (особенно, если крупные регионы) изданий достаточно много, то это потребует, возможно, помимо получения каких-то дополнительных денег еще дополнительные расходы, как минимум, на организацию дополнительной IT-инфраструктуры, а самое главное – рабочих мест под это дело.

БЕЛЯКОВ С.Л.:

– Вы же это все делаете сейчас, со всеми изданиями. У вас уже все налажено.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Если можно, по функциям, которые мы выполняем. Сейчас я передам слово Ольге, вот она подробно расскажет, какие функции при организации процесса подписки ложатся на нас, а какие на МАП. Как и на другие подписные агентства – подчеркиваю.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Коллеги, у нас сейчас, у «Почты России», 9 договоров с подписными агентствами. Соответственно, подписку в отделениях связи, принимаем мы. Мы от этого не отрекаемся и это наша функция. Мы принимаем подписку в отделениях связи, на дому, где-то в каких-то в регионах, в офисы ходим, есть у нас услуга «Почтальон на дом» и т.д. Подписку принимаем мы. Но потом всю эту подписку, все эти заказы общей массы и все деньги мы делим на девять таких корзиночек и передаем в девять подписных агентств. А издателей у нас, в стране, намного больше. У нас это исчисляется тысячами издателей. «Почта» не имеет возможности заключать договорные отношения и передавать заказы, и перечислять деньги всем издателям. У нас нет этих ресурсов. За те 10 лет, что «Почта» этим не занимается, она изменилась, изменилась структура предприятия. У нас нет людей. На почтамтах идет процесс централизации бухгалтерии. Сколько сокращений прошло по сети, Денис Георгиевич, за те восемь лет? Я думаю, что ни одно, и не два. Сеть, она же меняется. У нас нет сейчас ресурсов для заключения договорных отношений со всеми издателями. И, тем более, если «Почта России» сейчас начнет меняться и скажет, что: «Мы работаем не с региональными издателями. А почему тогда нам не работать с центральными издателями?»

– Действительно.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Действительно. Но тогда надо будет еще человек 500. Дополнительно создавать технологические мощности, программное обеспечение, которого сейчас нет. Дополнительная это компания будет, самостоятельная компания.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ольга Владимировна, у нас нет центральных изданий-то. У нас федеральные.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Ну, федеральные издания. Пускай, федеральные газеты будут, региональные, межрегиональные.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Они сами свои варианты находят.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– У многих присутствующих, может, еще один вопрос образоваться. «Почта России» сократилась, много сокращений, а зачем?» – спросите вы. И, кстати говоря, для нас, как продавцов, тоже. А зачем? Ради достижения одной цели. Почти 15 лет, до позапрошлого года «Почта» была глубоко убыточна. Если взять суммарные убытки всех УФПСов, глубоко убыточной организацией. Это приводило к тому, что где-то мы дополнительно выпрашивали какие-то субсидии, но, как правило, приводило к обветшанию, к тотальному обветшанию нашей сети, плоды которого мы сейчас пожинаем. Все вы жалуетесь на то (и мы жалуемся), как неприглядно выглядят наши маленькие отделения, как невелика зарплата наших операторов. Но, товарищи, чудес на свете не бывает. Это плод нашего существования, такого экстенсивного, когда мы много чего делали сами. Это никак не централизовалось. Т.е. мы не имели ресурса на развитие. И в то же время государство периодически нам отказывало в тех субсидиях, которые мы просили: «Дайте, дайте деньги». Мы не хотим просить деньги. Мы хотим их зарабатывать, с одной стороны, а с другой стороны – тратить сообразно нашим заработкам. Оттуда берутся сокращения, которые  нас, как  коммерсантов, конечно же, тоже больно бьют. Так же, как и  вас. Но мы понимаем, что мы не можем содержать количество персонала и количество отделений выше определенного, потому иначе это значит, что какие-то средства, которые, в том числе, мы направляем на совершенствование транспорта, хотя бы даже поддержание сети, ту модернизацию, которая есть. Где нам их взять?

– Денис Георгиевич, можно вопрос?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Денис Георгиевич, если бы мы вам рассказали, как мы сейчас выходим все из положения…

– Сколько примерно МАП получает по подписке? Я понимаю, что, скорее всего, коммерческая тайна.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, я не готов, конечно же, комментировать взаимоотношения хозяйственные, которые регламентируются внутренними договорами.

– Речь идет о миллиардах.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– «О миллиардах» чего, простите?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Долларов.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Долларов? К сожалению, все наши доходы, это 4 миллиарда долларов – вся «Почта». Так что о миллиардах долларов вопрос не идет точно. А об объемах по подписке, вы видели, какие они. И, в общем-то, это перераспределяется между участниками. Коллеги, здесь вопрос в том, что я ни в коем случае не прошу предъявлять вас, данные о структуре ваших финансов и об особенностях ваших договоров с контрагентами. Так же, я думаю, было бы нам не вполне корректно раскрывать данные.

– Вы рассказываете, что у нас какие-то миллиарды.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, это вопрос о том же. Если вы меня спрашиваете о том, на каких условиях мы работаем с тем или иным контрагентом, к сожалению, при всем желании, не нарушая наших договоров, я не могу это сказать.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нет, если бы МАП был в «Почте», в подразделениях…

– А почему возник вопрос о создании такой структуры? Почему сразу «Почта» не взяла на себя эти обязанности? Почему момент возник?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Во-первых, мы выбиваем табуретку из-под ног выступающего. По выступлению у нас будут эти вопросы еще. Люди, я предлагаю уйти от этого самого разговора: «Зачем нужен МАП?» Это как Земля у нас. Солнце вокруг Земли крутится, или Земля вокруг Солнца? Давайте еще, вот вопрос у вас был. Подождите, минуточку. Вы вопрос хотели задать? Пожалуйста.

ИСАЕВА Л.И.:

– «Подольское информагентство», Исаева Людмила. Я очень коротко и очень конкретно. Для нас самый больной вопрос – это вопрос доставки. Мы боремся за тиражи, подписываем льготно, спонсоров ищем. И организовываем всякие альтернативные, в редакции подписку, в «Союзпечати», в библиотеках. Но, все-таки, большую долю у нас распространяет «Почта России». Это где-то почти 4,5 тысячи. Но у нас из года в год одна и та же проблема: очень плохая доставка газеты. Вот ничего совершенно не меняется.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– По городу, по району?

ИСАЕВА Л.И.:

– По городу, и по району, и по всему. И городские, постоянно. Каждый день я этим занимаюсь непосредственно. А мне звонят, 21 отделение: «Не получили за май ни одной газеты», четвертое отделение: «Не доставляют газету». Постоянно звоню, уже язык отсох: «Нет почтальонов. Некому работать. Низкая зарплата». У меня вопрос просто уже риторический: «Как-нибудь эта проблема когда-нибудь решится или так оно и будет?» Просто люди уже отказываются подписываться. Говорят: «Зачем? Если нам они все равно не принесут газету».

– Можно еще, в тему как раз. Я думаю, нам после обеда надо придется эту тему затронуть. Почтовые ящики. «Почта» сможет рискнуть, как предприниматель? Не только государственный. И мы тоже ведь деньги делаем. И мы считать умеем. Мы тоже, собственно говоря, в этой же сфере, как и вы. В принципе, копейке цену знаем. «Почтовые ящики» – это тоже большая тема. В городе, в принципе, подписчик-то исчезает. Сельские подписчики сейчас выручают. Чего же говорить. Это правда. Село нас выручает.

ИСАЕВА Л.И.:

– У нас, в районе, решили как-то более-менее эту проблему. Сейчас стали и капитальные ремонты делать в домах, и ящики. Но доставка – это просто бич. Как вы видите, вообще, я не знаю, Ольга Владимировна или Денис Георгиевич? Как вот решать эту проблему? Ну, понятно, повышать зарплату почтальонам, вы говорите – не из чего. Может быть, какие-то социальные должны быть? Ну, хоть жилье им давать или как? Иначе это просто все разваливается. Нереально! Причем, я говорю, не меняется ничего из года в год. Даже хуже становится. Просто это наша боль.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, есть несколько путей решения. Первое, как вы сказали, нам нужно повышать привлекательность такого труда для наших граждан. Соответственно, здесь другого пути, как повышать зарплату, у нас нет. Чем мы, собственно, и занимаемся, но что, собственно говоря, и увеличивает те наши убытки, потому что законы экономики неумолимы. В то же время, как я сказал, от 15% до 20% в разных регионах у нас зарплата была поднята, в целом, по предприятию. В основном, это касается именно звена массовых профессий. Мы постепенно сокращаем отставание. Я думаю, что если мы будем вот такими темпами идти, в течение трех-пяти лет, мы можем сократить отставание средней зарплаты на «Почте России» от средней зарплаты массовых профессий. Ну, где-то отставание будет. Кстати, на той же самой «Почте Италии» они тоже есть, там почтальоны-операторы тоже получают ниже среднего массового уровня по Италии. Поэтому я думаю, что где-то процентов 15-20, может быть, составлять будет разрыв года через два-три. Т.е. это первый путь решения проблемы. А второй путь решения проблемы – это привязка к трудозатратам, оплаты к трудозатратам. Это новая вещь. Я об этом, кстати, забыл сказать. Мы считаем, что это должно обязательно помогать в работе по подписке, по рознице. 
В прошлом году у нас было принято положение о доплате нашим сотрудникам за определенные коммерческие услуги. Мы их называем «сетевыми услугами». Такой немножко странный термин, потому что у нас все услуги сетевые. Но в данном случае это услуги, которые нужно продавать. Это касается оформления подписки и продажи в розницу и ряда других услуг. Но в данном случае это интересует. Т.е. там определенный процент, причем процент от оборота. Я очень надеюсь на то, что оно медленно будет срабатывать. Там, где постепенно операторы сознают, что: «Я имею долю в бизнесе…» Продавец, ему, по большому счету, какие-то большие политические вещи, социальные ему не важны. Оператор, любой человек массовой специальности, он должен хорошо делать свою операцию, и быть привязанным к результатам операции. 
Так же в другом положении. У нас есть положение о тарификации определенных технологических операций, в том числе и сортировки. Там уже в зависимости от количества операций. И мы надеемся на то, что медленно, но верно, это все-таки будет исправлять ситуацию. Т.е. это «пряник»: у людей растет средняя зарплата, плюс идет привязка к результату. Есть и «кнут». Есть определенные люди, которые, можно даже сказать, что ты заработаешь настолько, насколько больше оказывая эту услугу лучше, но человека это не проймет. В этом случае здесь должен присутствовать «кнут», а именно: работа с претензиями. У меня просьба. Вы с нашим Подмосковным управлением работаете?

ИСАЕВА Л.И.:

– Да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вот сейчас там новый заместитель, Юлия Виноградова, которая была перед этим заместителем в Ростове. Потом она работала в центральном аппарате одно время. Очень хорошо знает вопросы подписки. Она не так давно работает в Подмосковном управлении. У меня просьба выйти на нее и указать проблему. Если проблема в том, что нет штата – это одно. Если проблема в том, что просто это привезли и где-то валяется, но об этом забыли – это другие проблемы. Также как и если, условно говоря, ты не купил, потому что это дорого – это одно, а ты не купил, потому что тебе нахамили – это другое. Если речь идет о том, что определенные начальники отделений или сортировка подольская где-то плохо справляется со своими обязанностями, может быть, она поможет решить вопрос, что если это вопрос конкретных людей, качество работы…

ИСАЕВА Л.И.:

– Тут нехватка почтальонов больше. Они на нее ссылаются.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нехватка почтальонов – это те первые две вещи. Надо, с одной стороны, улучшать условия жизни и затрачивая на это, естественно, больше средств; с другой стороны, для тех, для кого это не является стимулом, делать ротацию. Это довольно общий ответ, но чудесных формул я, к сожалению, не могу придумать.

ИСАЕВА Л.И.:

– Но вы над этим работаете?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Обязательно. Надо, конечно, работать с конкретными проблемами, с конкретными претензиями. В общем, ответы такие. В частном нужно искать, что в данном отделении или в данных отделениях.

ИСАЕВА Л.И.:

– Мы это делаем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Проблемы, они могут отличаться. Но у меня просьба это суммировать и довести до нашего управления, чтобы конкретно по отделениям посмотрели, какие резервы.

ИСАЕВА Л.И.:

– Хорошо. Спасибо.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Немножечко все устали. Тогда несколько объявлений сейчас. Просто послушайте. Во-первых, я так понимаю, Наталья, мы переходим после обеда в следующий зал?

– Мы уточним пока, да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нас выгоняют?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Там лучше зал. Там был министр иностранных дел. Продумать такой вариант. Вот сейчас будут у нас выступающие. Выступающие выступающими, но у каждого из вас есть совершенно конкретное предложение, которое мы дадим, которое мы запишем и которое будет потом, надеемся, реализовано. Потому что много из этого уже двинулось. Когда было первое наше совещание, вы знаете, это было просто бодание: «А МАП… А доставка… А газеты через не идет…» Потом пошли уже какие-то позитивные вещи. Почему мы и называем проект: «Шаги навстречу» И поэтому я прошу вас, каждого. Пусть это не будет на пять минут, ваше эссе, выступление, предложение: «Что можно сделать?» Вы послушали состояние «Почты». Вы знаете состояние наше. Мы привыкли раньше говорить, что: «Вот они такие богатые, они не хотят с нами делиться». Но когда мы начали разбираться, то действительно они колбасой, можно сказать, закрывают газету во многом, но, может, не во всем. Только потому, что цифры непрозрачные, и нам пока невозможно сделать прозрачными наши отношения. Невозможно, а хочется.

перерыв
ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Софья Борисовна, здесь один вопрос был интересный задан. Я просто не могу как бы выйти из роли, я вот несколько дней вел довольно массовый семинар, как раз на улучшение работы торговли, в том числе средствами массовой информации. А вопрос следующий. В кулуарах мы обсудили вопрос, связанный с почтовыми ящиками. У нас, безусловно, безобразное состояние хозяйства почтовых ящиков. И это очень неприятно и вам, и нам. И здесь у нас абсолютно одни и те же проблемы, цели и задачи. Ситуация такая. Как вы знаете, сейчас к почтовым ящикам «Почта России» не имеет ровно никакого отношения, кроме названия «почтовый» – однокоренные слова, но абсолютно никакого родства.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы имели в виду, к почтовым ящикам в домах?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да-да, я имею в виду почтовые ящики…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А которые на улице-то висят, они ваши?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Для сбора писем – да. Я имею в виду почтовые ящики в домах, куда разносится, в том числе пресса. Состояние безобразное. Вот у меня, допустим, хозяйство в собственном доме. Т.е. я несколько раз ремонтировал замок, но на третий или на пятый раз мне это уже надоело. Соответственно, это резко снижает интерес к подписке, потому что подписаться на что-то, что возьмут твои соседи доброхоты, если речь идет о многоквартирном доме, как-то, честно говоря, не хочется. Проблема очень острая. И мы пытались уходить в какое-то для меня доисторическое время. Вот мои коллеги мне на обеде подсказали, что было у нас обращение к господину Медведеву, когда он еще в прошлый раз был премьером. Но, к сожалению, закончилось это вроде бы как ничем. Был отказ. 

Ситуация осложняется тем, что это хозяйство находится не у кого-то одного, не у какой-то одной организации, с кем мы могли бы как-то определить перераспределение функций, а у множества разных организаций, некоторые, вообще, полубесхозные и так далее. 

У меня просьба, ну, может быть, вопрос даже, не требующий ответа сейчас, а может быть, и требующий, если у кого-то есть опыт. Если у кого-то есть опыт вдруг, хотя бы какой-то локальный, организации контроля над почтовыми ящиками, просьба сказать сейчас. А если, соответственно, такого опыта нет, то, может быть (и здесь просьба к Софье Борисовне) мы адресуем этот вопрос к членам Ассоциации для того, чтобы и наши, и ваши юристы совместно подготовили некое обращение, т.е. какие законодательные акты, какие нормы нуждаются в изменении так, что либо эти ящики были переданы в управление «Почты», ну, с соответствующей оплатой со стороны государства, и это была бы реальная помощь. Допустим, мы говорим: да, нужно увеличивать субсидии. Но дело в том, что если бы мы получали какие-то средства на поддержание базы данных, вот этой базы почтовых ящиков, то это уже хорошо – мы бы могли заложить туда некую маржинальность свою, которой в том числе компенсировали убытки от подписки. С другой стороны, совершенно очевидно, если ящики будут содержаться хотя бы немного лучше, и мы будем как-то что-то с ними делать, то, скорее всего, и подписка будет, ну если не расти, то, по крайней мере, не падать. Есть определенные препятствия. Вот мы переговорили с Нижним Новгородом. Вот вроде бы хотели, и вроде даже губернатор поддерживает, но упирается в целый ряд проблем. Вопрос такой. У вас у кого-то хотя бы немножечко что-то было положительного на эту тему?

ПЕТРОВ Э.А.:

– Город Смоленск, газета «Рабочий путь», Петров Эдуард, начальник отдела реализации. Значит, касаемо почтовых ящиков. Мы разбирались с этой проблемой и до сих пор помогаем Смоленскому филиалу «Почта России» в решении данной проблемы. Значит, что касается самого вопроса «почтовые ящики». Обязанность по установке и замене почтовых ящиков лежит на управляющих компаниях. Поэтому решение данного вопроса об установке почтовых ящиков – это и ответ самого «Жилищника», как управляющей компании, это и ответ ТСЖ – все, которые имеются. По закону обязанность по восстановлению, установке возлагается на жилищные компании. Т.е. первое решение – это обращение через граждан напрямую в «Жилищник» или в другие ТСЖ об установлении этих почтовых ящиков. И решение второе – это обращение к депутатам о выделении денежных средств на конкретные какие-то дома, в чьем ведении депутатов находятся эти почтовые ящики, о выделении денег. Ну напрямую, безусловно, они выделить деньги не могут, т.е. есть у них возможность, т.е. они сами знают, как это сделать – выделение денежных средств. Почтовый ящик стоит порядка трех с половиной тысяч рублей, но если, там я не помню, на сколько секций, 22, по-моему, секции. Вот. Вот такое решение вопроса.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А насколько успешно это в Смоленске? Какие результаты дает эта совместная работа?

 ПЕТРОВ Э.А.:

– Какие результаты дает? Ну вот я боюсь ошибиться, какой район, Гагаринский или же Вяземский район, т.е. там были установлены почтовые ящики. Ну, я на цифрах не могу сейчас сказать, потому что не готов ответить, но это реально дает, безусловно, положительные результаты.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Если такая ситуация. Вот такой район, спальный район города. Соответственно, там какой-то ДЭЗ есть. Ситуация плачевная с парком почтовых ящиков, ДЭЗ ничего не предпринимает. В этом случае какие бы действия вы порекомендовали?

ПЕТРОВ Э.А.:

– Если ДЭЗ ничего не предпринимает, единственное, это, может быть, и глупо звучит, конечно, но обращение к нашим подписчикам, к нашим читателям, проведение собраний, наверное, среди этих жильцов и объяснение им. Если они постоянно, регулярно жалуются, нам звонят, допустим, в редакцию, и жалуются на Смоленский филиал и нам жаловаться звонят о том, что у них сломаны эти ящики. У нас есть даже одно место, общежитие, где почту, корреспонденцию, доставляют не в это общежитие, потому что там нет почтовых ящиков, а доставляют в соседний магазин, через дорогу, и выкладывается на столе, который там специально поставлен. Т.е. это, вообще, ненормально. Обращение к депутатам – единственный вопрос, чтобы они выделили эти деньги. Другое поведение, наверное, все-таки среди жильцов – это как-то несколько сложный вариант. Наиболее простой вариант – это обращение к депутатам на выделение денежных средств и установку ящиков именно в данном конкретном каком-то доме.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну это один из вариантов, так я понимаю, да? Спасибо.

ПОГОДИН Д.В.:

– Коллеги, простите, пожалуйста, просто ясность хочется внести. Дмитрий Погодин, Вологодская область, газета «Красный Север». Просто немножко по законодательству. Наши замечательные депутаты и наша администрация будут выделять деньги на замену почтовых ящиков только перед очередными выборами, когда туда надо положить листовки. Это практика, проверенная годами. В остальное время они этим заниматься не будут. 

С точки зрения Жилищного кодекса, который сегодня действует у нас в стране, содержание имущества лежит на собственниках. Соответственно, если только собственники сами захотят, жильцы, установить у себя сломанные ящики, они могут сброситься и поставить их. Ничего просто так никто не даст. Если люди поставят на свой подъезд домофон, будут следить за тем, чтобы он был исправен, и, по крайней мере, будут разгонять компании, которые там будут собираться, чтобы эти ящики не ломались – вот это единственный способ в этой жизни для того, чтобы они работали. Все.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо. Еще одна точка зрения.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Ульяновская область, «Димитровград», Галина Федосеева. Пять лет был решен этот вопрос под выборы. Все работает, никто ничего не грабит, не разбивает. Сейчас ящики находятся на обслуживании управляющих компаний. А в принципе, за них отвечают жильцы. Я хочу сказать, что во всех общагах, у нас которые были от автоагрегатного завода, вот в моем районе, где я проживаю, там, вообще, было же ужасно просто зайти. Когда установил ящики, установили двери, замки – нет такой проблемы, вообще ее не стало. Пять лет мы эту проблему не знаем. И во время выборов всех мы используем эти ящики по прямому назначению.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А как она была решена? Вот канун очередных выборов. Вы обращаетесь к депутатам, и что?

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Это не мы обратились к депутатам, это было волевое решение областной власти. Была принята целевая программа, так и называлась она «Почтовый ящик». Все. Были закуплены ящики в Казани, и практически вся область ими была снабжена.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А можно попросить передать, ну, те материалы, которые можно по данному вопросу передавать, допустим, копию такого решения нам, может быть, через Софью Борисовну, потому что это был бы интересный прецедент, который мы бы могли использовать вместе с нашими филиалами и с вами.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– Это делала не почта.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Понятно, это делала не почта, но, в общем, если такое было сделано в одном регионе, то, наверное, с точки зрения опять-таки нас, здесь вот слово коммерция под разными углами склонялась немножко, но настоящий коммерсант должен быть активным. Т.е. если, в принципе, есть лазейка и есть возможность, есть прецедент самое главное, то я могу задачу поставить перед своими директорами, замами по коммерции и попросить у вас поддержки пойти в думу и переговорить, опять-таки ссылаясь на имеющийся прецедент. Ну а что, под лежачий камень вода не течет, если нам нужно, давайте долбить.

ФЕДОСЕЕВА Г.Ф.:

– У нас тоже были проблемы, такие же, как и у коллег с газетой, с подпиской – куда ее нести, куда ее девать. А проблема решилась сама собой.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, у вас в области тоже эту проблему перед выборами решили аналогичным путем.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Санкт-Петербург, газета «Невское время». Я знаю точно, это решается не под выборы, это можно сделать и без выборов. В Питере такой опыт есть. В 2000-2001 году местная газета «Комсомольская правда» - Санкт-Петербург" этот вопрос подняла и частично решила следующим образом. Значит, стало понятно, что проблема с почтовыми ящиками, именно вандализм, не решится, пока не закрыть входные двери, не повесить замки. Когда это стало понятно, «Комсомолка» обратилась к муниципалам с просьбой помочь жителям многоквартирных домов в установке кодовых замков на подъезды, и под этим соусом как бы спасти все вот это имущество, которое находится внутри, включая лифты, почтовые ящики. Первое время это ничего не работало, но, к несчастью (не было бы счастья, да несчастье помогло), вдруг неожиданно стали по Санкт-Петербургу происходить массовые случаи насилия. То там школьниц изнасиловали, то тут кого-то – т.е. это все надо было увязать в единое целое. И, связав вот эти три звена: безопасность, установка кодовых замков – "Комсомолка" предложила местным ДЭЗам закупать и ставить эти ящики, если жильцы конкретного подъезда скинулись (а это копейки) и в своем подъезде поставили кодовый замок. УФПС с радостью поддержала, нужно было просто, там была проблема – выучить номера кодов в каждый подъезд. «Комсомолка» помогла, собрала номера кодов. Не по всему городу – взяли отдельный показательный квартал в спальном районе и это все сделали до конца. Это опыт Санкт-Петербурга.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Спасибо большое. Галина, если можно, я просто напомню – зафиксировать копию вот этого решения, прислать Софье Борисовне, если можно. Спасибо большое, коллеги, вопрос для нас очень интересный. Если мы его хотя бы частично начнем решать, мне кажется, и вам, и нам будет хорошо, ну, скажем так, лучше, чем сейчас.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все понятно. Потому что когда Медведев замораживал подписку, тогда же встал вопрос (тогда был Козьмин, по-моему, руководителем «Почты России») о почтовых ящиках. И сильно дрались из-за этого, извините за такое слово, и «Почта России», и город, который хотел получить эти деньги на содержание ящиков, на ремонт ящиков. Понятно, что все это тоже финансы. Но, тем не менее, мы убедились, что за эти четыре или пять лет ничего не изменилось, поэтому все равно нам надо подключаться. Это, действительно, очень важный момент. Так что если мы сейчас с почтовыми ящиками пока закончим вопрос, пойдем быстренько по нашему плану, у нас сейчас очень интересные выступающие, и первой у нас в плане обозначена Наталья Юрьевна Балакирева, главный редактор газеты «Орловский вестник».

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Здравствуйте, коллеги, еще раз. Еще раз представлюсь, меня зовут Наталья Балакирева, я гласный редактор «Орловского Вестника». Прежде всего, хотела бы поблагодарить организаторов нашей сегодняшней встречи за предоставленную возможность высказаться по столь злободневной теме, как рынок печатных региональных СМИ. Если можно, я это сделаю на примере Орловской области. Но прежде чем я приступлю к своему выступлению, я хотела бы поделиться таким вот своим наблюдением, не наблюдением, а, скажем так, своей небольшой занятостью во время предыдущих выступлений наших уважаемых спикеров. Я составляла небольшой план, название которого кратко звучит: «Рынок региональных печатных СМИ, плюсы и минусы». И я во время выступления составляла вот эти вот две колоночки. Прошу прощения за почерк, его можно будет не разбирать. И вносила в плюсики, у меня пока три пункта; в минусы – гораздо больше удалось занести. Поэтому у меня небольшое предложение, пока я буду говорить, я передам по ряду, по нашему, потом можно будет туда. Если у кого-то какие-то свои соображения появятся, я очень хотела бы, чтобы колонка с плюсами увеличилась.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– По-моему, нормально, да?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Да, потому что очень как-то скудно все это выглядит, если сравнивать. Листик у меня на следующей странице тоже разделен, пожалуйста, напишите несколько слов. Можно не разбирать каракули, потому что это займет какое-то время. Даже если будет повторяться информация, ничего страшного.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Регламент мы будем устанавливать? 10 минут нормально будет?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Я постараюсь как можно короче. Да, конечно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Остальным выступающим?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– 40-50.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, тебе и часу мало. Давай, Наташа.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Мы, предыдущие спикеры, очень интересно и много говорили о количественных характеристиках регионального рынка печатных СМИ. И все это мне напомнило, знаете, такого большого слона, т.е. ком проблем. А, как известно, слона нужно, во-первых, есть по частям, а во-вторых, все-таки знать, как он выглядит. Поэтому я предложила бы небольшой доклад на тему все-таки качественных характеристик регионального рынка печатных СМИ на примере конкретно нашего региона. Начнем с небольшого пояснения. 

Наша газета «Орловский вестник» обладает, как я уже говорила, одним из самых старых газетных брендов, она издается с 1873 года. И за все это время газета никогда не была финансово зависима, так исторически сложилось, от властей, и всегда стояла на либеральных позициях. Я с гордостью могу сказать, что ничего не изменилось и на сегодняшний день. Мы достаточно честно, но взвешенно пытаемся реагировать на все поступки властных структур, не щадя порой, в общем-то, ни областные, ни муниципальные власти. Ну, при этом, содержание газеты нашей сложно назвать протестным, оно, скорее, проблемное, что, наверное, еще больше раздражает некоторые структуры. И мы, не скрою, периодически подвергаемся некоторым гонениям. 

Вот буквально информация прошлой недели. Абсолютно доподлинно стало известно, что из одной из исполнительных структур (не буду озвучивать наименования) поступило очередное ценное указание о том, чтобы попытаться способствовать закрытию нашего издания. Ну, т.е. были разговоры с некоторыми контролирующими структурами, об этом нам известно доподлинно, были некоторые письма и так далее. Ну как бы сегодня пока у них не очень получается, а завтра, может быть, какие-то подвижки и произойдут. Наверное, речь идет не только о самодурстве, в этом случае, власти, но и о незаконной конкуренции на нашем не слишком развитом рынке региональной прессы. 

Я рассказала об этом примере совсем не для того, чтобы поделиться неким откровением, потому что я очень хорошо знаю, как живут независимые газеты в России. И, вместе с тем, все-таки еще одна небольшая иллюстрация о нашем издании, которая тоже, может быть, как-то пояснит ситуацию. 

Дело в том, что буквально не так давно, два месяца назад, одной из рейтинговых структур в Центральном федеральном округе, достаточно известном, был проведен замер по уровню доверия к печатным средствам массовой информации в регионе, и с гордостью могу сказать, что наша газета оказалась на одном из первых, ведущих мест. В немалой степени это, наверное, достаточно высокая оценка нашей работы. Но все-таки, на мой взгляд, очень многое для этой оценки сделала сама власть. 

Чем это можно объяснить? Как все мы знаем, вопреки установкам президента, сделанным в 2010 году, которые сигнализировали о возможном старте разгосударствления СМИ, в общем-то, ничего не произошло, и вместо снижения расходов на официальные средства массовой информации, в Орловской области благополучно произошло увеличение. В частности, приведу такие цифры. По-сравнению с 2010 годом, на фоне медиа-реформ, за год эти цифры выросли на 17 миллионов – до 92 миллионов. Вообще, это такая достаточно распространенная тенденция, естественно, не только для Орла. У нас в регионе, в частности, на сегодняшний день функционирует 26 редакций, которые являются областными государственными учреждениями.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Из какого количества?

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Из 160-ти. Но это абсолютное большинство среди средств массовой информации, ориентированных на общественно-политическую проблематику. Т.е. остальные там просто тихо плачут в сторонке, я имею в виду, как, может быть, кажется властям. Но с чем связаны такие телодвижения власти, здесь абсолютно все понятно, потому что шел предвыборный год, естественно, делались очень серьезные вливания в государственные СМИ с тем, чтобы заручиться электоральной поддержкой. Причем на примере нашего региона это произошло не совсем удачно, поскольку Владимир Владимирович Путин занял третье место с конца по цифрам в нашем регионе. Вот. 

И объясняется это, на мой взгляд, достаточно просто. Власть сделала ставку на государственные СМИ, которые у нас в регионе пользуются не слишком высоким доверием у читателей, и с точки зрения электорального инструмента, они, в общем-то, не слишком эффективны, мягко говоря. При этом при всем, власть успела разругаться совершенно безобразно с некоторыми независимыми изданиями, ну, собственно, какой результат и вышел, резюмируя. В связи с этим возникает вопрос. Что такое доверие в современном утилитарном контексте? Кто-то скажет, что это вещь весьма относительная и сложно фиксируемая. С другой стороны, разве не является оно одним из самых серьезных, а, может быть, самым серьезным капиталом и стимулом для развития того же регионального рынка СМИ, пребывающего в России по оценкам большинства экспертов на стадии становления. Конечно, следует признать, что российский региональный рынок СМИ весьма неравномерен, что, впрочем, отражает и слабость асимметричной формы устройства Российской Федерации с достаточно низким уровнем доверия официальным институтам власти. 

Как быть, что делать? Некоторые эксперты полагают, что региональный рынок может или должен автоматически модифицироваться под влиянием новых условий, связанных с введением прямых выборов губернаторов, а говорят, что это должно повысить роль СМИ. Однако такой вариант развития вызывает все же сомнения из-за специфических особенностей нового законодательства губернаторских выборов. Поэтому, скорее всего, речь может идти только об эволюционном развитии, успешное прохождение которого будет зависеть от того, смогут ли заинтересованные государственные структуры, наконец, обозначить официальные контуры дорожной карты перемен, необходимых на этом рынке. Кто и когда рискнет поменять ход вещей. Ведь, как известно, даже для революции сверху нужны предложения снизу. А значит, это проблема не только государства, но и общества, и решать нам ее придется, видимо, сообща, но все-таки только при базовом условии, что СМИ Российской Федерации могут и должны развиваться только как бизнес и никак иначе. Это мое мнение. Спасибо за внимание.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо. И как раз это на тему о том, о чем вы говорили, что качественный контент, который, так сказать, дает возможность уже, может быть, и «Почте» не только отдавать, не только в убыток уходить, а вот что-то получать; когда мы будем такие, что нас будут рвать на части, как в свое время рвали – и «Московские новости» вот у нас в Москве что творилось, неизвестно – ну вы знаете все эти времена.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Софья Борисовна, а мне можно зачесть полученный предварительно результат, или мы в конце плюсам и минусам отведем пять минут.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В конце мы итоги подведем.

БАЛАКИРЕВА Н.Ю.:

– Хорошо, спасибо.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сейчас у нас должен Олег Владимирович Корчиганов свое слово сказать? Это Республика Мордовия, газета "Известия Мордовии".

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Я буду коротко и по существу. Постараюсь все-таки к «Почте» поближе, потому что мы с ними друзья и коллеги. Во-первых, хочется выразить благодарность и «АРС-ПРЕСС» и «Почте России» за прошлогодний семинар. Ровно год назад, и не просто это для пафоса, как воздать должное, а просто удалось найти удочку – совещание принесло конкретные, положительные финансовые результаты. Я не буду раскрывать секреты, каждый регион найдет удочку эту сам, но конкретно финансовые и которые исчисляются – более миллиона рублей, даже к двум где-то, т.е. это конкретная помощь этого совещания. Не просто посидели, а конкретно поставили и решили вопрос.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А если расшифровать?

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Это секрет.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну как? А мы хотим опыт перенять.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да? Ну я попозже расскажу, но, может быть, о чем другом. Вот к тысячелетию приедете, у нас скоро будет праздник в Саранске. Мы приглашаем всех на это мероприятие, «АРС-ПРЕСС» и «Почту России». Вот там поделимся за чашкой чая, руководство. Ну что ж, история подписных тиражей у нас чуть-чуть буквально, потому что все-таки наша тема связана с тиражами. Буквально пять-шесть лет назад мы мечтали только 11 тысяч экземпляров, в 2006 году. Сейчас это 18500-19000 экземпляров – нынешний подписной сезон. Это не может не радовать. У нас республика небольшая, 830 тысяч население. В принципе, удельный вес – мы в десятке по плотности населения, по той таблице, которую мы смотрели в первой части. Что нам объективно мешает по подписке? Как ни странно, и вот Денис Георгиевич говорил об этом, все вот эти институты, все вот эти хай-теки и прочее, в том числе кабельное телевидение, Интернет, в определенной степени мешает чуть-чуть и нерасторопность «Почты» в отношении ежедневных изданий, потому что это особый вопрос, особенно государственных изданий. Государственные – это не значит, что в какой-то лучшей ситуации, чем, допустим, частные издания. Сами знаете, мы что пишем, это надо разъяснять с позиции власти, она не всегда популярна. И власть заставляет отрабатывать все вот эти дела. Поэтому 30% только то, что мы пользуемся этими дотациями, 30%. Все остальное – реклама. Это о капитализации вопрос.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Главное, не говори ваши результаты на выборах.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Результаты хорошие, впечатляют. Благодаря этому, мы строим сейчас почту. Это будет, как заверяют, лучшее здание «Почты России» в Саранске. Оно будет вот к сентябрю месяцу готово.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– В результате выборов.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– В результате выборов, да.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну да, но не так, как в Дагестане, по-другому.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Нет, Дагестан – это недосягаемо, Чечня, это уже, вообще… Значит, очень вызывает сожаление то, что у рядового почтальона нет стимула к работе с подпиской. Я вот встречаюсь еженедельно сейчас, ежедневно т.е. практически. Вот в понедельник выезжаем с руководством «Почты» по районам, там, где я вот проехал на прошлой неделе, рассказал ситуацию, и вот еще в понедельник выезжаем. А здесь с Василием Васильевичем посмотрим, что изменилось. Это наш зам, активный, вот как Денис Георгиевич у нас, не менее активный человек такой. Т.е. у нас коммерцией занимаются люди очень такие вот активные. 

Хочется сказать по поводу человека-подписки, не забыть, тот конкурс, который, в принципе, как мы обозначили двумя словами. Стараемся не просто участвовать в этом конкурсе, но и таких людей послать кандидатами, самых достойных, ну самых, рекламное слово такое «самых». Представили женщину, которая 15 километров, значит, идет – пять километров пешком, 15 едет на транспорте попутном, приходит к восьми часам утра, выполняет планы свои и помогает другим… Кстати, сначала не знала, что такое план, оказывается, хитрый, помогала всем остальным, а сама вторые, третьи места занимала. Вот такая женщина. Муж – инвалид первой группы, две коровы и еще что-то там в хозяйстве. Вот такую женщину представили. Спасибо, что вы ее поддержали и наградили ее. Она вошла в десятку лучших почтальонов.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Мы старались.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Проводим мы самые различные акции, несмотря на трудности всякие финансовые и любые. И организационность «Почты» нестандартная. Хочется чем-то вас удивить. 6 апреля мы провели акцию для читателей нашей газеты. Ну, сейчас удивить очень сложно людей, сами знаете. И Пугачевой, и Ротару не удивишь, а мы удивили. В Саранске провели акцию. Совместно со ФСИНом (службой исполнения наказаний) привезли две машины, автозаки. Суперконцерт получился: «Музыкальные капели Дубравы». Я не говорю, что был аншлаг, а то, что все билеты были проданы, «Почта» практически вся присутствовала на этом концерте. После концерта десять минут аплодировали, потому что люди понимали, что люди, сидящие на зоне – это и наша вина в том числе, которые отпустили людей своих близких туда.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А газеты не читают там?

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да, вот я что хотел сказать, это не просто акция, а тысяча экземпляров на «Известия Мордовии», это сотрудники прежде всего; 300 экземпляров на газету «Женская сударыня». Т.е. это конкретный результат, в том числе этой акции. Ну, естественно, там пришлось и мне исполнить песню первую, встать с ними вместе.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Я только хотела сказать, если б вы слышали, как он поет.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Нет, ну услышите, приедете. Пришлось первую песню петь перед ними, чтобы они почувствовали, что мы с ними вместе. Ну вот результат, я думаю, оправдывает – 1000 экземпляров. Держим цену. О цене, кстати говоря, тоже вопрос особый. Я думаю, что они приятно удивят вас. 240 рублей стоит газета, вот и за среду у нас «Толстушка» – 240 рублей; 330 рублей – это ежедневно четыре экземпляра (четыре, в смысле, дня выходим мы), 270 рублей – это «Сударыня», газета женская. Т.е. в принципе, это народные цены. Стараемся. Пусть за счет рекламы работаем, у нас рекламный отдел очень активный. Но, конечно, немножко это отдаляет от читателя, мы «жареным» не очень, получается, пользуемся, что привлекает, в первую очередь, людей. Ну вот, тем не менее, вот такая ситуация.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну вы можете держать, честно сказать, такую цену, потому что все-таки вас подпитывают, это же государственная газета.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Подпитывают, я же сказал, на 30%.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Существенно. Но, тем не менее, молодцы.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Так, ну про новую политику я сказал.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А вы на тендерах или?..

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– На тендерах, обязательно, да, обязательно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все понятно. Хорошо.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Так, ну и что еще хотелось сказать по поводу акций, вот у нас Ольге Владимировне особенно, я думаю, как специалисту, в первую очередь, в этой области – вот неделю подписчика, МАП проводим. Я не знаю, как мои коллеги про неделю подписчика, которую проводит МАП, она мне кажется, не совсем эффективной, потому что мы проводим в середине подписной кампании, как правило. Люди, подписавшись на полную стоимость, потом обращаются с жалобами, приходят и говорят: «Мы что же, в дураках остались? Мы подписались и…» Про декаду я говорю. Пусть она в начале, допустим, подписной компании, чтобы привлечь…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Это вечная проблема. Люди, которые подписались, получается, в проигрыше.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да, они в проигрыше, получается, это конкретные же люди. Так, значит, ценовая политика, о капитализации я уже сказал. Однако, вот еще хочется сказать о расценке за фальцовку, сортировку и доставку до этих пунктов злополучных.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Газетно-журнальных…

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да, издательства эти, да. Я хочу сказать, что мы готовы платить, в принципе, но цены должны быть какие-то адекватные. Если раньше ежегодно прибавляли 30%, то мы еще как-то молчали, в принципе, и сейчас пока еще не рыпаемся. Но в этом году повысили цены за вот эту всю работу, сортировку, фальцовку – на 70%.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сортировка и доставка? Это газетно-журнальный клуб, да?

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да-да-да. Это значительно, в принципе, если мы говорим, инфляция – 15%, так максимум пока еще. Значит, резюмируя, как говорит моя коллега. Мы находимся в одной лодке, раскачивать ее не собираемся. И еще раз я хочу всех вас пригласить в конце лета на шикарный праздник всероссийский – единение народов Мордовии с народами Российского государства. Поверьте, что мы очень готовимся к этому празднику. У нас сейчас весь город перерыт абсолютно. И это будет сказка через три месяца. А в конце лета найдите, пожалуйста, время. Я думаю, что и Софья Борисовна приедет.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И деньги, время и деньги.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Я думаю, что основа будет все-таки, 99%, за счет принимающей стороны.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Что, у вас такой богатый президент… руководитель?

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– У нас такая гостеприимная республика. Поэтому спасибо большое за внимание. Я думаю, что мое выступление было позитивным. Спасибо всем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Спасибо большое за комплименты, и я обязательно передам коллеге такие слова благодарности. Было три момента, которые хотелось бы прокомментировать. Наверное, два вопроса прокомментирую я, а третий – Ольга Владимировна. 

Значит, по поводу декад подписчика. Ну, безусловно, мы этим занимаемся много лет, и даже наше собственное руководство говорит о том, что мы, коммерсанты, не способны сделать ничего более интересного в декаде подписчика, которую уже, извиняюсь за грубое слово, мурыжим много лет. Ну, действительно, пока вот в наших головах внятной концепции продвижения подписки не сложилось. У меня просьба, вот сейчас во время следующих выступлений подумать, и, может быть, там у нас еще будет подраздел «Круглый стол». Если у вас какие-то предложения по системному стимулированию, именно, как стимулированию продаж, как сезонные акции, промоакции, если у вас будут какие-то идеи, то мы готовы послушать, потому что пока что такого серьезного, более эффективного, не придумывается. И вот все-таки еще вопрос по поводу сроков проведения декады подписчика. Ну, вот было высказано мнение о том, что проведение декады подписчиков в середине подписной кампании вроде как не очень. А как было бы лучше, в самом начале?

– Поближе к началу, да.

– С первого дня, логика подсказывает. Кто не успел подписаться в первую декаду, будут платить больше. Это правила продажи.

ПОГОДИН Д.В.:

– Нет, ну, коллеги, здесь есть один маленький нюанс. Когда мы начинаем нашу подписную кампанию, мы начинаем наше промоушен, нашу рекламу, баннеры, на телевидение пошли… И человек только-только включается в то, что началась подписка. Я не знаю, наше издание вот в эту декаду достаточно получает.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Назовитесь, пожалуйста.

ПОГОДИН Д.В.:

– «Красный Север», Вологодская область, Дмитрий Погодин. Вот. И поэтому если мы будем вот эту декаду делать в самом начале подписной кампании, то она будет не так эффективна, как она идет сейчас. По крайней мере, сейчас народ уже понимает, что да, вот идет подписка, он видит рекламу. В самом начале мы не разбудим такого ажиотажа у наших читателей. Поэтому как бы вот в самое начало ее переносить – это тоже очень опасно.

СТУКАЛОВА И.О.:

– «Наше время» Ирина Стукалова. Может быть, учитывать нюансы менталитета в регионах, в которых мы живем, потому что вот мы ехали с коллегой даже, обсудили в автобусе. Она говорит, вот на юге: в Краснодаре, Ростове, Ставрополье – люди такие быстрые, что они и газеты выпускают быстрее, все им быстрее. Т.е. в самом начале, раз – все, побежали, подписались. А где-то проснулись в середине, где-то – в конце.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– «Ставропольская правда». Извините, что влезаю, а, может быть, отдать это на откуп филиалам, может быть, там как бы определить сроки проведения? Вот и все,  на территориях.

СТУКАЛОВА И.О.:

– Вот и я об этом же.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, дело в том, что отдать на откуп филиалам - чем не нравится эта история? Я уже говорил про лоскутное, до сих пор лоскутное состояние наших регионов, очень неравномерное, потому перед руководством ФГУП «Почта России», в том числе, перед руководством коммерческого блока встает задача управляемости. Вот вы адресуете свои какие-то пожелания, претензии и так далее, адресуете их мне, и Ольге, и Марии – почему? Потому что мы для вас представляем ФГУП «Почта России». И, соответственно, у вас есть наверняка такое мнение, что если какие-то вопросы мы с вами решим, обсудим, они будут транслированы на все филиалы. Кто служил в армии, помнит: безобразно, но единообразно. Я извиняюсь за такое сравнение. Но мы должны сначала, вот как Греф пришел в Сбербанк, да, «научить слона танцевать», вот здесь про слона уже говорили, если помните, на прошлой нашей встрече. Вот эта вот аналогия со слоном, она в приложениях «Почта России», к таким организациям, как Сбербанк, она возникает неизбежно. 

Так вот если мы каждому пальчику и хвостику слона будем сознательно позволять танцевать отдельно, возможно, в отдельных регионах это, действительно, приведет к большему эффекту. Но вы все знаете ситуацию с нашими коммерсантами на местах. Они разные. Вот есть, допустим, как мой коллега в Мордовии, про которого только что говорилось, действительно, человек просто электромотор. Я-то всех задолбаю там СМС-ками, звонками, иногда визитами. Это человек, который может еще похлеще меня, хотя, в общем-то, в возрасте определенном. Вот. Ну, далеко не везде так. И, более того, для многих слово «анализ» ассоциируется, извините за каламбур, с поликлиникой, а не  с оценкой текущей деятельности, какой-то вывод там, видение перспективы и так далее. И мы, если мы хотим нашей организацией управлять, с точки зрения и стабилизации подписки, и так далее, мы все-таки должны приходить к каким-то системным, единым решениям. 

Хотя, я понимаю, опять-таки другая поговорка: «Лес рубят – щепки летят». Безусловно, в каких-то регионах летят щепки, и, безусловно, где-то мы режем по живому. И, возможно, когда мы все объединяли, и приводили, и приводим к единому знаменателю, возможно, в каких-то регионах из-за этого мы потеряли эффективность, я сознаю это. Но, поскольку стоит задача сделать в целом по предприятию, то, к сожалению, от решений отдельных для разных регионов мы стараемся уходить, потому что это, к сожалению, приводит к нашей ситуации, к неуправляемости. Хотя я понимаю, что в отдельных случаях это могло быть, действительно, эффективнее. Но я насколько помню, у Ольги тоже какой-то комментарий был.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Коллеги, мы не в первый раз уже, в принципе, говорим на эту тему с вами. Я бы хотела прокомментировать, чтобы вы поняли, почему мы продолжаем декады подписки проводить в середине подписной кампании. В первую очередь, наверное, я хотела бы согласиться с Дмитрием по поводу того, что большинство нашего народа, наверное, все-таки в большинстве регионов, может быть, на юге люди другие, но в начале подписной кампании мало кто раскачается. И, действительно, если мы проведем декаду подписки, а декада подписки все-таки должна быть Всероссийской, я поддержу Дениса Георгиевича, что масштабность акции… Ведь вы, наверное, обратили внимание, у нас же реклама идет по телевизору, у нас баннеры, у нас рекламы. Если мы рекламируем активно подписку в течение 10-15 дней, то это совпадает с декадой подписки. Тем более мы просим нашу службу рекламы, чтобы реклама началась немножечко раньше. Условно говоря, там 10-го начинается декада подписки, а реклама по телевидению за два, за три дня началась, чтобы люди как-то осознали, что вот она сейчас будет декада подписки. Если проводить в одном регионе вначале, в другом регионе – другие даты, ну мы, правда, не сможем обеспечить рекламную поддержку на телевидении, это совершенно другие ресурсы финансовые, мы, естественно, не потянем такую рекламу. 

Во-вторых, декада подписки распространяется, естественно, и на региональную, и на федеральную прессу. У нас есть очень активные филиалы, у которых потрясающе проходят декады подписки. Результаты – про Томск расскажу. Они кроме декады подписки еще сделали у себя день подписки – два выходных дня, т.е. суббота, воскресенье. Было это после декады, кажется, это на прошлую подписную кампанию, первое полугодие 2012 года. Они за один день, вот за этот день подписчика, они насобирали подписки, вот в объемах, в деньгах – это пять процентов от всего, что они собирали всю подписную кампанию. 

Конечно, от эффективности работы филиала зависит очень многое. Есть у нас, к сожалению, и пассивные регионы, которые в декаду подписки особенно никаких ни праздников не проводят, т.е. ну, по-разному есть, мы тоже это осознаем. Мы пытаемся их расшевелить, замотивировать, чтобы это было интересно им. Сейчас про математику Денис Георгиевич расскажет. Но, тем не менее, для них это достаточно большой труд. 

И если мы сделаем отдельно для региональной прессы, а отдельно для федеральной прессы, то у нас получится размывание эффекта. Т.е. человек придет сначала подписаться на праздник на региональную прессу, потом на федеральную прессу. Ну, видимо, он второй раз не придет. Т.е. ну, как-то так вот, все-таки лучше, чтобы это было одномоментно. И я ведь отслеживаю тоже, нам для декады подписки нужны списки тех издателей, которые принимают участие в декаде, какие скидки кто предоставляет. И вот эта консолидированная информация подписных агентств к нам поступает буквально за день, за два до начала декады подписки. Т.е. они не успевают, подписные агентства, всю информацию консолидировать и нам присылать. 

Может быть, и мы попробовали бы немножко ее сдвинуть; опять же, на самое начало подписной кампании, вот честно, страшно сдвигать. Мы объемы потеряем, мы тиражи потеряем, потому что, во-первых, не забывайте: привычка – вторая натура. У нас давно уже декады подписки идут в середине подписной кампании, люди к этому привыкли. В начале подписной кампании мало кто подпишется. Мы проводим анализ, мы смотрим, как собирается подписка. Мы каждую декаду собираем подписку. У нас есть подписка, на 10-е апреля, 20-го апреля, 30-го апреля. Вот только к маю более-менее начинается какая-то движуха. И когда мы делаем релизы о том, что у нас начинается подписная кампания, т.е. анонс, да, вот 1-го сентября, 1-го апреля стартовала основная подписная кампания. И также второй новостью, у нас идет информация о том, на какие даты у нас запланированы декады подписки, чтобы подписчик уже там, 1-го апреля, знал, что декада подписки будет в мае, чтобы у него не было вот этого неприятного осадка: «Ой, а чего же я подписался в апреле, а в мае будет дешевле». Ну вот честно, про себя скажу. Купила прошлой зимой сапоги. Ровно через неделю захожу в другой магазин, еще сезон, еще зима впереди, а там они ровно в два раза дешевле. Я говорю: «Почему?» – Она говорит: «А у нас последний размер остался». А это мой размер. Мне обидно было до безумия. Ну тут такой вот фактор – мне просто не повезло, пришла не в тот магазин. Поэтому абсолютно честно, положа руку на сердце, признаюсь, что, в первую очередь, переносить декаду подписки на начало подписной кампании страшно. Даже если мы преодолеем все технологические проблемы работы с подписными агентствами, и рекламу мы раньше поставим на телевидение, мне кажется, что эффект будет намного ниже, потому что у подавляющего большинства регионов самая активная жизнь – в мае или в октябре. Да, пожалуйста.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ольга сказала ключевое слово. Я хочу на нем сконцентрировать ваше внимание. «Даем рекламу по телевизору». По какому телевизору, все видели, идет реклама? Вы понимаете, в чем дело, Денис Георгиевич, вы, действительно, коммерческий директор, просто к вам я не знаю уж, какие отношения там у вас внутри вашего подразделения, никто не понимает, что то, что прошло там, по телевизору, по ящику и даже в федеральной газете, это не то, что произошло, это прошло бы рекламой. Отщипните вы кусочек от этой безумно дорогой федеральной рекламы и отдайте ее в регионы. Вы увидите, что эффект будет гораздо больше. Даже вот накануне декады подписки в каждой газете в какое-то время прошло: «Вот, вот, вот, вы идете туда». Сейчас ведь реклама идет на все: на ваши банковские услуги, на ваши почтовые карты – на все. И все это идет, извините, по ящику, по тем самым каналам. Но вы не используете такой мощный рычаг, вы просто не отдаете себе отчета, насколько это мощный рычаг.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, я думаю, что отчет себе мы отдаем, опять-таки возникает вопрос с точки зрения организационной, потому что организовать на центральном телевидении или на других средствах массовой информации, синхронно возможно. По нашему опыту организовать, синхронно сработать по всем 80 регионам, с этим есть определенные проблемы.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Да, а зачем у вас «АРС-ПРЕСС» здесь вот, можно сказать, слева сидит?

КНЯЗЕВА О.В.:

– А вы знаете, я тоже готова прокомментировать. Просто жалко, что уехал Александр Павлович, мы с ним эту тему обсудили. Во-первых, когда «Почта» дает рекламу, все наши действия согласовываются с вышестоящими органами. Это Федеральное агентство связи. Т.е. наши затраты на рекламу нам обязательно должны согласовывать. И я спросила у Александра Павловича, почему же у нас реклама идет по телевизору (ну, в основном это второй все-таки канал, не первый канал, второй канал все-таки более доступен, чем первый, в регионах, насколько я знаю, может быть, вы меня поправите), и почему у нас нет рекламы в прессе? Он мне объяснил, что мы подавали заявки на то, чтобы нам разрешили разместить рекламу и на телевидении, и в средствах массовой информации, это в печатных СМИ. Нам Федеральное агентство связи утвердило только затраты на рекламу по телевизору. Нам не утвердили рекламу в бумажных средствах массовой информации. Ну, причины нам, к сожалению, не прокомментировали. Но мы готовы на следующий период выносить предложения, опять же, о размещении рекламных материалов в средствах массовой информации печатных. Но тут сразу расскажу вам, как это будет происходить. Мы по деньгам так прикинули, получается, что разместить рекламу на неделю на Центральном телевидении дешевле, чем во всех средствах массовой информации.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы какие имеете в виду?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Вообще все.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну не надо. Расценки совсем другие в региональных СМИ...

КНЯЗЕВА О.В.:

– Опять же, если почта будет размещать информацию в печатной прессе, то это возможно будет сделать, мы будем объявлять конкурс, потому что сразу возникает вопрос, а почему мы разместили рекламу в одной газете и не разместили в другой.

– По телевизору не возникает этого вопроса, конкурса не объявляете?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Обязательно проводится конкурс между агентством… Дело в том, что у нас, как правило, договоренности с некими рекламными агентствами, которая дает нам некий пакет. Делаются конкурсы, конверты, естественно, публичное вскрытие, т.е. все по процедурам. Здесь будет такая же история, т.е. если мы получим на это разрешение.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну давайте. Мы же готовы участвовать в тендерах, давай заявки, потому что мы же не одно средство массовой информации представляем, а сотни региональных-то.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я понимаю. А дело в том, что опять-таки, вот Ольга упомянула ключевой момент, если мы получим на это разрешение.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы понимаете, ну под лежачий камень вода не бежит, мы уже столько говорили на эту тему. Вы идете, мы делаем шаги навстречу. Вы без конца говорите о том, и подаете там свои предложения, а мы без конца говорим, что мы готовы выполнять…

КНЯЗЕВА О.В.:

– Нет, Софья Борисовна, мы сказали уже, что мы действительно подавали такие заявки в вышестоящие органы, согласовали только одну заявку. Мы действительно работаем в этом направлении, мы вас слышим, и мы пытаемся пойти вам навстречу. Но это те вопросы, которые не все на ответственности только нашего предприятия.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все понятно. Сейчас идет обновление правительства. У вас тоже будет обновление.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, это в продолжение к той мысли о том, что если нам удастся сделать какую-то встречу с новым руководством отраслевого министерства, то, возможно, эту тему тоже можно будет поднять.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

Пригласите нас. Мы и так в отраслевом Совете по прессе. У нас там всего 15 человек в этом в отраслевом Совете при  министерстве, и «АРС-ПРЕСС» там присутствует. Пожалуйста, от вас всегда есть кто-то: или Мандрыкин, или… ну, Киселева, правда, ни разу не видела. А так… Вы понимаете, в чем дело, одно дело, когда это все, так сказать, вот на том уровне скажется, и все забудется. Вот мы сейчас с вами под стенограмму говорим. Эту стенограмму мы вам потом представим. Вы можете на основании вот этих всех наших предложений, тоже выходить куда-то. Это не голос одного человека, не голос одного функционера.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ольга говорит, что мы уже выходили, и мы получили отказ.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Значит, надо продолжать.

КНЯЗЕВА О.В.:

– А, вообще, есть эффект от ТВ и от газет, да, почти в рифму сказала. В телевидении проходит несколько минут реклама, ну, секунд, минуты я очень так, образно говоря, говорю. А в газете реклама будет жить вечно. В принципе, газеты читают люди, не выбрасывают.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Да любой номер неделю будет как минимум жить.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Все равно должны убеждать свое руководство, ели вы идете, допустим, с каким-то предложением, то должны мотивировать, что газеты тоже очень большую роль имеют.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, коллеги, безусловно, мы это делаем, но если говорить об эффекте, есть два момента, два опыта, моих личных опыта. Дело в том, что я очень долгое время сам работал с почтой, как партнер. Соответственно, мы давали определенную рекламу, и как партнеры, мы давали информацию в региональных СМИ, возможно, из каких-то ваших. Вот. И одновременно, что-то давали по телевидению, ну, в тот момент, когда было возможно. Тут речь идет о региональном телевидении. Вы знаете, откровенно говоря, эффект все-таки на тот момент от телевидения был заметно выше. 

И еще пример последнего времени. Я лично не смотрю телевизор, т.е. у меня его нет физически дома. Тут как-то была история, по финансовым услугам нашим некоторым пригласили нас на Первый канал, и руководство предприятия поручило мне выступить за предприятие. Я туда пошел. Были съемки с господином Малаховым на Первом канале, была довольно-таки острая дискуссия, которая по счастью не закончилось мордобитием. Вот, все было хорошо. И через некоторое время, прошел где-то месяц, там пока программа пошла в эфир… О том, что я там был, знало несколько человек с нашим руководством, несколько коллег дирекции, несколько моих родственников. Все. А потом программа вышла, я даже сам и не видал. Я знал, что вот в этот вечер она пойдет. Я получил моментально столько звонков и СМС-ок от людей, которые не знали, что я там был. Передача, на мой взгляд (ну, можно по-разному относиться к товарищу Малахову, не будем его обсуждать), на меня произвела очень странное впечатление, очень спорное. Я в парикмахерскую стричься пошел неделю назад, и мне парикмахерша, которая даже не знает, как меня зовут, сказала: «А я вас видела на телевидении».

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А из Магадана вы не получали СМС-ку, нет?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– И вы знаете, я как человек, не смотрящий телевизор, я понимал, что да, телевизор – это сила. Но что такая сила, такое воздействие, я, откровенно говоря, не ожидал. Поэтому, безусловно, рекламу в газетах мы с удовольствием… Более того, наши филиалы, в действительности, имеют возможность размещать рекламу в прессе. У них есть свои локальные бюджеты на маркетинг, поэтому то, что сказала Ольга, относится к централизованному размещению рекламы в средствах массовой информации, в том числе и региональных, там, через конкурсы, через все. Но вы прекрасно знаете, возможно, кто-то тоже этим занимается вместе с нашими филиалами. Наши филиалы размещают рекламу в региональных средствах массовой информации. У них есть отдельные локальные бюджеты, которые, конечно же, меньше центрального, естественно. Но такая возможность есть, и они этим занимаются. Вот. Поэтому здесь такой момент, что, да, наверное, мы в этом заинтересованы, реклама в средствах массовой информации стоит меньше. С другой стороны, телик – это все-таки, как ни крути, с точки зрения рекламного воздействия на аудиторию, товарищи, это круто.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Да. Денис Георгиевич, вы берете Малахова, у которого, извините, рейтинг – 30%. Вообще, я не смотрю никогда.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А я был туда приглашен, я туда не рвался, меня туда просто пригласили прийти.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Меня приглашали, я сказала: «Это не мой формат».

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я, к сожалению, не мог отказаться.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Надо мной нет ведь начальника. Я просто вам говорю, что это не показатель, - Малаховская передача.

 КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Дело в том, что вот насчет рекламы – реклама рекламе рознь. Она даже цеплять, 21-ый век, 2012 год.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Правильно, она должна быть очень креативной.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Надо ведь не просто сказать: «Идите на почту и подпишитесь». Это уже зевота и, наоборот, у людей нормальных вызывает отторжение.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Не пойду, да?

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Надо придумать что-то абсолютно другое, такие инновации, или мультфильмы какие-то делать или еще что-то, совсем абсолютно другое должно что-то быть. И, конечно, телевидение, никто не спорит, это надо быть недалеким человеком, чтобы сказать, что телевидение отстает от печатных средств. Конечно же, телевидение вперед идет, и Интернет развивается, кабельное телевидение. Телевидение – за него сейчас нужно платить денежки. Бабушка, которая живет в деревне, она уже подключилась к кабельному телевидению и платит там 200 рублей. Поэтому она еще раз будет думать, либо ей срезать это вот кабельное телевидение… Я закончу мысль, то что самая главная пропаганда – реклама. Это как бы подвожу итоги. Так вот я хочу сказать, что самая главная реклама – это профессионализм сотрудника, который встретит на почте человека, и заставит любого человека вошедшего, подписаться на любое издание, прямо заставлять.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Не заставит, побудит.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Нет, они сейчас как говорят, вот я сейчас заехал, допустим, на почту, перед поездкой сюда. Барышня сидит по подписке, сидит, ее не видно. Я говорю: «Вот на газету «Диагональ» сколько подписалось?» А ведь учебный год заканчивается. Район – не самый плохой, Мордовия. Там есть и цементный завод. – «Один экземпляр». Я говорю: «А как это один экземпляр, вы так сумели организовать работу?» – «А сейчас никого нельзя заставить, у нас демократия, у нас свобода». А вы думаете просто так, что ли, там 23 тысячи мы подписываем экземпляров, 18 тысяч по подписке? Ничего абсолютно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну все, молодцы, просто больше ничего не скажешь.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Никакая демократия, никакой демократии в этом вопросе быть не должно.

ТОЛСТОВА О.А.:

– Можно я выступлю по поводу декады? Ольга Толстова, газета «Вольная Кубань». Я хочу на своей газете вам рассказать, как у нас проходит эта декада подписки, и почему мы просим, чтобы ее перенесли чуть-чуть там пораньше. Если раньше у нас была льготная подписка, и люди начинали как бы подписывать сначала по льготной цене, а потом уже подписывали по основной цене, как бы с 1-го апреля и с 1-го сентября, она была на несколько больше. Сейчас у нас уже четыре года вы не поднимаете тариф. Естественно, мы подписную цену тоже не поднимаем, у нас тоже она идет такая, ну как бы договариваемся. Поэтому у нас льготной подписки нет. А сейчас, между прочим, временной разрыв между обыкновенной подпиской и началом следующей подписки – буквально две-три недели. Все. Т.е. люди еще не успевают от той подписки как бы отдохнуть, уже у них новая подписка. Поэтому раньше если они подписывались по льготной цене, и, действительно, очень весомый вклад был бы в тираж, то сейчас нету ее. Поэтому если вы сделаете, предположим, там, ну не с 1-го числа, а недели через две эту декаду подписки, и люди уже будут предварительно знать, что вот с такого числа по рекламе... Да, мы сами себе делаем…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А перед этим будет реклама, да?

ТОЛСТОВА О.А.:

– Да, в газете мы сами поставили рекламу для своих подписчиков, чтобы он знали, что идет декада подписки, потому что они сами не придут на почту. Поэтому я считаю, что надо немножко повыше ее поставить, не надо ее в мае ставить. Очень много нареканий, просто много.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Т.е. на две, три недели раньше.

ТОЛСТОВА О.А.:

– Ну да, пускай так.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Вы знаете, у нас до докладчика никак руки не дойдут, до третьего. Да, пожалуйста.

ИГНАТОВ П.И.:

– «Липецкая газета». А мы, например, согласны полностью с Ольгой Владимировной. И даже хотим попросить ее о том, чтобы сохранить эту систему. Благодаря тому, что мы сейчас точно знаем, в какие дни проходит декада подписки… потому что сделать мультяшный ролик, о котором говорят здесь, нужно время, и для того, чтобы ролик был интересным, нужно каждые полгода его менять. У нас тоже выработалась такая практика, мы и на телевидении большие PROMO делаем, и в газете нашей делаем PROMO, и мы согласны с тем, что подписка проходит именно в такие дни, в какие она сейчас проходит. В каждую подписную кампанию, на каждом почтовом узле связи мы делаем хорошие концерты. Выезжаем туда с хорошей, как бы сказать, группой поддержки наших коллег.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, это уже усилия газеты самой, самой редакции.

ИГНАТОВ П.И.:

– Да. И вот практика, которая сложилась сейчас, вот мы, например, за декаду подписки на областную газету набрали девять тысяч подписчиков. Я считаю, что это результат у нас. Спасибо.

– Ну я считаю, что люди будут, наоборот, ждать эту декаду подписки и не будут подписываться в основное время. Вот и все.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Коллеги, ну я понимаю, разные мнения. Мы взвесим… Еще в речи было два предложения. Во-первых, отсутствие мотивации. Я напомню, вы можете даже записать, когда вы будете общаться с нашими коллегами, в том числе в отделениях, и когда вам будут говорить, что никакой мотивации нет. 

Помните, я говорил о том, что у нас было принято положение в прошлом году о мотивации за так называемые сетевые услуги, к которым относится как подписка, так и продажа газет и журналов в розницу. Так вот за подписку два процента от оборота, и в случае розницы, там немного сложнее. Ну, тоже запишите, потому что, к сожалению, это документ внутренний, я его скопировать вам не могу, так просто запишите, чтобы проверять. Кстати, это будет тоже интересно, если вы приходите в отделение, и оператор это не знает, то это повод для разговора на филиалах, потому что в филиалы неоднократно доводилось это распоряжение. 

У нас там получается следующее. У нас дифференцируется по рознице оплата, скажем доплата, для оператора и для почтальона, потому что труд разный. И еще у нас есть два типа отделений: одни находятся на повременной оплате труда, другие – на сдельной. Как правило, на сдельной отделения более крупные, более проходимые, там, где есть объем операций. Это так называемый первый, второй, иногда третий класс отделений. Так вот, почтальоны получают при временной оплате труда доплату в два процента от оборота, при сдельной – четыре процента от оборота, т.е. от количества, в данном случае от сумм, собранных в вашем случае за газеты, например, и журналы проданные. Почтальоны – шесть и двенадцать процентов от оборота, в случае сделки. 12% в известных мне организациях, продающих здесь вот ритейл, что-то никто не получает. 

Мы долго бились за эти суммы, чтобы они были именно от оборота, не от дохода, не от прибыли. Потому что и наши, да и ваши исполнители, честно говоря… доход и прибыль предприятия – это дело такое, всем интересно. Вот я оператор, я продавец, я столько-то продал, я в кассу пожил тысячу рублей, сколько я с этой тысячи буду иметь? Ну, соответственно, в нашем случае, если говорить о рознице, если это оператор, например, это будет, соответственно, 20 и 40 рублей, либо 60 и 120 рублей, если это почтальон. Безусловно, продавать и носить в сумке газеты для продажи и любой другой товар – тяжелый труд. Но и процент вознаграждения за них соответствующий. Поэтому если начальник отделения оказывает услуги, т.е. он за оператора садится, то он также получает это вознаграждение. 

Есть у нас еще так называемые выделенные рабочие места, где тоже продается в розницу, там немножко другая система вознаграждения. Там устанавливается определенный план, и выполняющий этот план получает определенные бонусы, объем которых нарастает в зависимости от процента выполнения и перевыполнения плана. Т.е. возможно, эта система не идеальна, конечно, возможно, не все знакомы, не все поняли и так далее, но она действует. У меня просьба такая: обязательно спрашивать об этом в отделениях, именно у операторов непосредственно, потому что менеджеры наши, конечно же, скажут, что все знают. И если вдруг не знают, то тогда прошу вас идти к нам в филиал и об этом общаться. 

И также было заявлено о том, что реклама должна быть креативной. Я полностью с этим согласен. Действительно, скучное объявление, типа: «Приходи, вот на почте уже подписка». Ну ни фига себе новость. Есть почта и подписка. В двух этих словах такое новшество содержится, что просто, вообще…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– А давайте мы конкурс объявим на рекламу среди наших и, вообще…

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Можно, можно. Коллеги, а у меня есть такое предложение. Когда вы общаетесь с нашими филиалами, которые в том числе, я подозреваю, какую-то рекламу размещают в ваших газетах, у меня такая просьба, у вас же все-таки есть, ну люди, профессионально работающие с текстами, ну подразумевается, что в газете такие люди есть…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Не только с текстами, но и с картинками.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Тексты, картинки… Если наш, допустим, менеджер, принес там: «На почте уже подписка» – такое скучное, пожалуйста, поработайте тоже с этим, помогите и нам, и вам сделать это более креативно, потому что с креативом, возможно, у нас плоховатенько. Мы огромные «машины» по перемалыванию разного рода товаров и услуг. Наверное, у нас бывает с креативом слабовато. Помогите нам в этом.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, давайте мы конкурс отсюда объявим. Ну что каждый сам по себе будет картинку рисовать или там слова говорить? А мы вот здесь вот соберем…

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Газета Санкт-Петербург, «Невское время». У меня есть предложение по креативу. Так получилось, что я видел разные ролики «Почты России» последний год…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Повезло.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– Там рекламируются различные финансовые услуги: Кибер-Деньги, Кибер-Почта и так далее. Я хорошо знаю, что такая реклама сама по себе сделана очень профессионально, сделана, видимо, западными какими-то агентствами…

– Нашими, уже сейчас нашими.

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– …Мы видим красивых подтянутых девушек модельного вида с шарфиками, в униформе, улыбающиеся лица, мужчины подтянутые – все это, такого рода реклама вызывает у людей раздражение и самые негативные, на самом деле, впечатления, потому что слишком большое несоответствие, слишком огромная разница между экранным образом, стилизованным, кстати, под рекламу Сбербанка, и тем, что мы видим в отделениях связи, приходя туда по своим мелким делам. Я готов поспорить и возразить, что реклама по телевидению, по Первому каналу, по центральным каналам, реклама почт и почтовых услуг, она, скорее, работает негативно, против «Почты России». Поэтому я бы рекомендовал отказаться хотя бы на какое-то время вот от такой массированной рекламы и от траты огромных рекламных бюджетов. Приходите к нам в газеты, мы поможем и с креативом, и освоим этим рекламные бюджеты. Так будет намного проще.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо, Юрий Витальевич. Мы говорим на одном языке.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А вы говорите, что вы не бизнесмены. Какие еще бизнесмены!

СКВОРЦОВ Ю.В.:

– А мы этого не скрываем. Мы все время слышали раньше, что «Почта России», мы государственное предприятие, мы не бизнесмены. Поэтому вы нам свое второе лицо, наконец, открыли. Спасибо.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– А я думаю, если бы мы Дениса Георгиевича увидели с почтовой сумкой в рекламе, что вот руководитель такого ранга лично взял и пошел по районам там где-то…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– …Дениса Георгиевича? Ольгу тоже можно…

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Да вот, именно его. И я думаю, что вот мы все, кто здесь сидим, нас человек 30, мы все бы подписались в первую очередь.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Хорошо, коллеги, я буду проходить практику, я попрошу коллег заснять меня, сфотографировать. Я не возражаю.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Тогда в метро будут узнавать, тяжело будет ездить.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да я не боюсь.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Коллеги, вернемся все-таки к нашей программе. У нас сейчас Татьяна Михайловна Мельникова. Это Самара, это «Социальная газета», это 90 с лишним тысяч тиража, это нежные отношения с «Почтой»...  Или не очень нежные?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Нет, отношения совершенно нормальные. Мы понимаем друг друга, мы даже как бы встречаемся неформально. Но это, к сожалению, не меняет дела. Вот сегодня много раз уже коллеги и представители УФПС говорили о том, что в течение четырех лет цена на подписку не меняется. И так же держит ее редакция. И вот коллега чуть затронул тему о том, что есть еще другая составляющая – это сортировка и тарифы за внутриобластную перевозку. Они-то как раз стабильно из года в год заметно растут, и платятся они из нашего кармана, ежемесячно. Я выступаю под рубрикой, испытанной на себе. Накануне, в прошлом году, мы получаем уведомление об очередном повышении сортировки и тарифов на перевозку. Пишем в ответ письмо: «Объясните, пожалуйста, а чем вызвано, а как складываются эти тарифы?» Какой тут может быть секрет, на наш взгляд, ну объяснили бы, и объяснили, мы бы вошли как бы… Сегодня мы тоже слышим только общие слова, а не видим, как это делается.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– А мне объяснили, кстати говоря, можно комментарий? Значит, рост тарифов на зарплату, 30% там вот это все это идет, значит, бензин, снижение аппарата и все остальное…

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– И инфляция.

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– Это отдела подписки не касается вопрос, они не в курсе. Там другой отдел совсем занимается этим вопросом.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну пусть Татьяна Михайловна нам расскажет.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Ну, нет, пождите, а берут-то с нас, берут из нашего кармана. Ну подождите, а ничего у нас-то не прибавляется…

КОРЧИГАНОВ О.В.:

– А когда спросил у руководителя: «А можно конкретно результаты?» Она говорит: «А вам вот ЖКХ, когда вот за воду у вас конкретно какие-то результаты, вам дают эти распечатки? И мы не дадим».

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– А вот мы вчера как раз и говорили о том, что поставщик услуг совершенно с потолка их берет, непонятно. Расскажите нам, откуда вот, почему такие нормативы? Непонятно. Что сейчас делать – изучается, правильно, Софья Борисовна, что теперь будут все измерять, пересчитывать, и потом снова пересчитывать. Ну просто вот послушайте, испытано на себе. «Ну, почему? Ну, расскажите нам, ну свои люди». Ответ: «У нас мы руководствуемся инструкцией и методикой формирования применения тарифов по приему заказов от клиентов на подписку и доставку газет и журналов, согласовано там-то и там-то, в таком-то году». Т.е. решительно – нет.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, эту инструкцию дали, да?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Тогда вот мы стали искать эту инструкцию на сайтах. На ваш сайт, на центральный заходили, подумали, что, а вдруг какой-то регион выложил. Мы и там их поискали – нет, инструкции нету. Тогда мы неформальным способом, неформальным путем пошли, и каким-то образом раздобыли расчет затрат на экспедирование одной стандартной газетной пачки на 2011 год. Здесь, к сожалению, факс прошел очень плохо, но кое-что все-таки понятно. Вот смотрите, как складывается пачка, которую мы привозим запакованной, платим за то, что нам типография перевязала, пересчитала; платим за то, что из типографии до цеха экспедирования довезли. И дальше мы читаем. Значит, исходные данные. Средняя зарплата оператора – 8680, коэффициент, учитывающий резерв на отпуск – такой-то; норма рабочего времени в месяц – такая-то. Внимание! Норма времени на прием и оформление одной пачки (она весит по-разному, в зависимости от полосности, 8-10 килограммов, но не более 10-ти) в минутах – 10 минут; норма времени на выдачу одной пачки – 2,73 секунды. Итого, затрат – 12,73. Дальше идет обмен и обработка пачек с печатью (вы посмотрите, как она тютюшкается, эта пачка), перемещение пачек из цеха до машины, укладка пачек в машине. Дальше, расчет затрат. Работа оператора: на обмен и обработку одной пачки, на перемещение одной пачки, на укладку одной пачки, ну и прочие там какие-то затраты. В итоге, пачка получается 50 рублей. Это пачка, которую готовую привезли. А дальше еще надо добавить, что эту пачку когда повезут, один килограмм – 50 рублей, 49 там, или в зависимости тоже от веса. Т.е. пачка в среднем 100 рублей. То, что еще вручную, россыпью – это отдельные цены, совсем другие и дорогие.

КНЯЗЕВА О.В.

– Будьте любезны, я вас перебью, уточните, пожалуйста, про какие тарифы вы конкретно сейчас говорите?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Сортировка. Расчет затрат на экспедирование стандартной газетной пачки.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Экспедирование стандартной газетной пачки?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Да.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Это документ УФПС Самарской области?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Да. Так вот, получается, что мы сделали – 12 минут на оформление пачки и на выдачу пачки. Мы количество пачек умножаем на это время. Что мы получаем, значит, что в минутах это 4416 минут. Переводим в часы – 73 часа. Переводим в сутки – трое суток. Ну, думаю, как же трое суток, когда на следующий день газету уже должны получить? Я знаю, что газета из типографии приходит в цех экспедирования в 10 часов. Ну, следовательно, думаю, я к обеду подъеду, посмотрю там, что у них, на каком этапе. 

Подъезжаю к часу в цех экспедирования – пусто, сидит мужичок и разгадывает кроссворд. Я говорю: «А что, газету-то не привезли, что ли нашу, “Социалку”?» Он говорит: «Почему не привезли? Вон». – «Как, где вон?» Она уже сформирована. Причем не просто не разобрана, она сформирована по направлениям по всем, по узлам. Я говорю: «А вот вручную-то пересчитали, то, что там как бы не в пачках?» Я говорю: «А где вот это, как это выглядит?» Он говорит: «А вон, сверху лежит». Подошла – действительно, где-то 10 экземпляров, где-то там 40, они просто где-то скручены, где-то так перевязаны. Я говорю: «А накладные, может, еще не успели?» Он говорит: «Они вот там, видите…» – и накладные. Три часа. Ну, хорошо, потом я начала выяснять, ну как же так, ну хорошо, здесь меньше трех часов разгрузили, еще нужно будет снова загрузить – еще три часа, и разгрузить на узлах, куда довезут – ну пусть еще три часа. Ну девять часов, но не трое суток. Т.е. нам непонятно, т.е. мы в таком недоумении. И получается, что вот эта вся стоимость… 

Вы нам финансовые не открываете дела, а я вот не постесняюсь, секрет не буду делать. Смотрите, общие цифры какие получаются. Значит, за один месяц, что мы платим. Редакция получила от подписки за месяц 1047000. Из них МАПу отдала 33168 рублей. Причем МАП каждый год тоже, как вы знаете, по копеечке, по копеечке. Вот 33000 с нас. А сегодня Ольга Владимировна озвучивала, что там 15000 индексов. Давайте-ка умножим, да? Цифра, конечно, такое впечатление – не маленькая. Ну отдали.

 Так, что получила «Почта» от самой подписки? 1204000, ну там, я огрубляю, да? Дальше, вот мы получили эти деньги. Из наших полученных средств оплатили за сортировку 90 тысяч с лишним, за транспортировку внутриобластную – 54 тысячи с лишним, и плюс еще мы делаем дополнительно, чисто за свой счет: и бумага, и ноги почтальона, и тоже сортировку – мы делаем дополнительно четыре полосы почти каждый месяц. Это наше развитие вот в этом заключается. Это вот нам четыре полосы встали, мы заплатили почтой – 53000. Итого, у нас получилась сумма 197 с лишим тысяч, а с НДС – 232. 

Теперь смотрим, что получила в результате «Почта», и что осталось нам. «Почта», если добавить эти деньги туда получила 1400000, а у нас осталось в кармане 780000. Поэтому нам непонятно. У нас подозрение, что здесь как-то все, ну, я не знаю, наверное, нам нужно это разъяснять, доводить, или, может быть… Смотрите, как «АРС-ПРЕСС» замечательно корректно сформулировал тему. Цель встречи – найти компромисс, который позволит не усложнять жизнь изданий, и в то же время дадут возможность почтовикам рационально использовать финансовые возможности, в том числе, государственные дотации для нормализации крайне конфликтной ситуации. Мне бы хотелось здесь знак вопроса еще поставить. Услышите ли вы нас, поймете ли вы, что у нас нет средств ни повышать… И я со страхом, с ужасом думаю, что вот скоро подойдет время, как я снова получу это уведомление о повышении расценок.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо, Татьяна Михайловна, прямо голая конкретика.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Это конкретика только.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, во всяком случае, вы услышали нас.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– А цель моей встречи, цель моего выступления, чтобы довести до вас, что повышение – оно просто уже беспредельно, вот именно этих позиций. И потом вы же знаете, какие суды, их не мало же прошло, правда. И вот этот участок, который вы говорите, он конкурентный, я вам приведу пример, я поговорила с нашим директором УФПС Ниной Ивановной. И, кстати, вы так легко говорите, возьмите этот участок и сами как-то... А ведь вы везете не только нашу газету. Машина загружается десятками изданий, и каждый платит 7 рублей 60 копеек за килограмм. Если вот так суммировать, можно на такси, вообще, ездить, по ценам. Мы не понимаем. И машина-то идет не по 18-ти направлениям, а шесть, семь направлений, потому что они идут вот – здесь узел, здесь узел… А едут – в одну сторону одна машина. Т.е. здесь не складывается. Так вот я спросила у Нины Ивановны: «Нина Ивановна, вы нас заставите сделать так, что мы объединимся с изданиями, которые выходят в этой типографии. Сделаем там сортировочный узел и довезем до узла. А что дальше?» Она сказала: «А дальше вы будете нам платить за то, что мы будем довозить до вот тех отделений». Ну вы понимаете, ну как, туда-то мы уже не проникнем. Здесь еще мы можем как-то доехать, а там уже нет. Я не пойму, где же кончается узел, он бесконечный, что ли, или все-таки узел вот там, где крупный узел?

– Как что?

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Ну, который вот по дороге идет, я не знаю, как правильно назвать.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Давайте, я постараюсь ответить, немножечко разбить ваше выступление на небольшие части, потому что что-то интересное для себя я услышала, что-то достаточно новое. Сейчас объясню, почему, и что у меня удивило. Когда мы говорим о тарифах на подписку, я сегодня сказала, как этот тариф называется: тариф по оказанию услуг по приему заказов на подписку и доставку газет и журналов. Этот тариф включает в себя затраты почты на доставку газет и журналов от газетного узла. Список газетных узлов закреплен приказом предприятия и размещен на нашем сайте уже несколько лет. Этот список два-три раза в год обновляется, и список газетных узлов есть. Это ни в коем случае не отделения связи, это именно, ну, будем говорить, Почтамты, для красоты понимания. В связи с объединением Почтамтов, некоторые отделения связи продолжают выполнять функции газетных узлов. Т.е. этот список закреплен и конкретизирован. Поэтому о том, что вы сказали, что Нина Ивановна вам сказала, что до отделений связи вы будете везти – ну, не знаю, это, наверное, немножечко лукавство, наверное, надо это так расценивать. Потому что менять технологию мы не намерены, действительно. Тут немножечко, наверное, ну, скажем, слукавила директор нашего филиала. 

Далее, тариф на сортировку. Этот тариф берется за экземпляры, устанавливается он в аппарате управления централизованно. Тариф был утвержден в 2006 году. Потом мы его подняли в 2011, и, кажется вот сейчас было небольшое повышение. Этот тариф, именно на сортировку газет и журналов, берется он за экземпляр. Вот тот страшный тариф, который вы здесь зачитали – экспедирование газетных пачек – меня, если честно очень сильно удивил, потому что о таком тарифе я не знаю. Филиалы могут взимать деньги за перегрузку газетных пачек. Это касается розничных тиражей. 

Т.е. я сейчас попытаюсь объяснить цепочку: какой тариф централизован, какой тариф не централизован. Потому что мы, действительно, сталкиваемся с той ситуацией, что на местах филиалы не всегда понимают, что делают. И когда мы видим, как они с экономической точки зрения обосновывают свои тарифы, у нас тоже к этому есть свои претензии. Поэтому то, что я сейчас скажу, это абсолютно серьезно, что мы готовы работать с этими тарифами. Т.е. вот тариф на сортировку – он тоже централизованный. Далее, есть тарифы на транспортировку. Вот 7 рублей за газетную пачку вы сказали – это транспортировка.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– За килограмм же?

КНЯЗЕВА О.В.:

– За килограмм, да. 7 рублей за килограмм – это тариф за транспортировку от областного центра до газетных узлов. Эти тарифы устанавливают филиалы самостоятельно. Но по поводу этих тарифов мы готовы вести переговоры с нашими филиалами, и вот на одном из наших семинаров (либо который был год назад, либо два года назад, я не помню точно), ситуация была в Пензе. Были филиалом установлены какие-то заоблачные тарифы на транспортировку. Мы вернулись с семинара, я попросила, чтобы нам филиал показал, как они формируются – экономические составляющие этого тарифа. И, действительно, мы убедили филиал, что они немножечко заблуждаются и слишком много затрат включили в этот тариф. И тариф филиал, в итоге, пересмотрел. Т.е. эти вещи нужно обсуждать, и вопросы вы тут задаете совершенно верно. 

Что касается вот этого тарифа за экспедирование газетных пачек – ну вот честно, я 10 лет занимаюсь подпиской, я никогда не слышала вот экспедирование газетных пачек. Понятие экспедирование, вот я помню, когда я только начала заключать договор, тогда еще была не «Почта», я заключала договор с почтой на экспедирование. И мои юристы просто это слово не понимали. Потому что транспортная экспедиция, да, это сопровождение грузов, а экспедирование – меня заставляли расшифровывать, что это: сортировка, упаковка, маркировка пачек. Россыпью то, что пришло, это отсортировали. Сейчас это называется не экспедирование, сейчас мы термин ввели: сортировка – для понимания. Вот взяли все это все упаковали, т.е. одну большую пачку вскрыли, распаковали по газетам условно, упаковали в пачки – это и сортировка. Что такое экспедирование газетных пачек, уже готовых стандартных пачек, интересно. Давайте мы к этому вопросу вернемся, если у кого-то такие… 

По поводу перемещения газетных пачек – такие вопросы могут возникать в силу того, что у нас в каких-то регионах есть УФПС, да, экспедирование, где-то еще магистрально-сортировочные центры. И у нас даже бывает такое, что одно подразделение с другого деньги берет. Т.е. нюансы могут быть, и мы готовы по этому поводу общаться. Вот были контакты Дениса Георгиевича, Софья Борисовна может всем дать мои контакты, мы будем подключать наших экономистов и разбираться конкретно, потому что, ну, вот честно, вы меня удивили. 

Потому что у меня все в голове такое конкретное: есть тариф на подписку, который действует от газетного узла, есть тариф на сортировку, он тоже централизованный, и должен быть установлен УФПС тариф на транспортировку. Причем с Самары уж как раз мы очень четко вели переговоры именно относительно того, что у нас просто было дело с конкурентами по поводу транспортировки по Самаре. И антимонопольная служба поддержала нас, сказала, что да, действительно в Самарской области очень много транспортных компаний, которые в состоянии осуществлять именно транспортировку до Почтамтов. И эта услуга конкурентная. И филиал готовился к этому делу, и меня, правда, вот удивляет, что какое-то непонимание есть. Готовы разбираться, готовы принимать активное участие.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо, Ольга Владимировна.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы ссылаетесь на копию, я так понимаю, некого распоряжения по нашему Самарскому филиалу.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Тайно получено.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, я понимаю, нет, мы обязуемся не раскрывать как бы там источники информации. Может, вы для ускорения, чтобы что-то осталось на руках, если у вас есть какая-то другая копия, дать нам эту, чтобы мы по возвращении на базу в понедельник уже начали прорабатывать.

МЕЛЬНИКОВА Т.М.:

– Ну, пожалуйста, чтобы имя не присутствовало.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет-нет, конечно, если там как-то… присутствие каких-то конфиденциальных данных давайте уберем, чтобы никого не подставлять.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Нет, имя-отчество и фамилия редактора, этого достаточно, это уже все.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, мы можем даже, не ссылаясь на вас, просто сказать, что вот мы узнали о том, что есть такое распоряжение, давайте разберем методику. И все же, если копию можно, я прошу сейчас, потому что потом «завтра» будет «завтра», будет еще ворох проблем, чтобы у нас на руках что-то осталось, чтобы мы подумали.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо. Коллеги, ну у вас не только в Самаре, кстати, у вас и в Саратове вы знаете вся ситуация с этими доставками … Высший арбитражный суд даже этим занимался. Да, и выиграли, да. Так, у меня маленькое объявление...

БЫКОВ М.М.:

– Софья Борисовна, можно малюсенький вопрос? Денис Георгиевич, Нижний Новгород. Я не знаю, вопрос адресовать к Ольге Владимировне или к вам. Вот ситуация как раз с подписками и с тарифами вот такая. Вот на примере подписки на первое полугодие, действующей сейчас. До 30-го июня мы должны сообщить каталожные цены для попадания в каталог. До 24-го. А расценки на доставку, которую мы оплачиваем из своих вот этих каталожных цен, мы узнаем не в июне, а в декабре, о повышении тарифов на доставку. Вопрос: а как мы ее можем учесть? Вот мы когда формируем цену на подписку, мы включаем туда все расходы. А расходы вырастают, спустя шесть месяцев после того, как мы утвердили свою цену. Как мы ее можем компенсировать, учесть?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Я отвечу на этот вопрос. На самом деле, наше руководство поставили в известность о том, что все тарифы на магистральную транспортировку и на сортировку должны утверждаться нашим предприятием заблаговременно. Т.е. если тариф вступает в силу 1-го июля, то об этом должны знать и подписные агентства и издатели в ноябре предыдущего года. И, действительно, тарифы мы утвердили, условно говоря, в ноябре, а действовать они начали с августа или с июля. Т.е. мы заранее утверждали. Вот один раз у нас это получилось сделать, а другой раз тарифы по каким-то причинам мы не утвердили, но наши сотрудники уведомление о том, что мы планируем повысить тарифы, разослали по всем филиалам и по всем экспедиционным кампаниям, федеральным издателям. То же самое должны сделать наши филиалы были. Возможно, не доработали. Точнее, первый у нас опыт был, когда мы просто проинформировали, скажем: «Внимание, у нас тарифы повысятся». Видно филиал не доработал. А сейчас мы стараемся всегда заблаговременно утверждать тарифы, вывешивать их официально на сайте, чтобы могли предусмотреть это при именно договорной кампании и формировании своей цены на следующие подписные периоды.

БЫКОВ М.М.:

– У нас как раз вопрос возник по последнему подписному периоду. Мы в ноябре 2011 года, как раз вот на этот заканчивающийся подписной период, получили тарифы. Т.е. нам в ноябре сказали: «Ребята, заключаем договор на доставку ваших…»

КНЯЗЕВА О.В.:

– С 1-го января?

БЫКОВ М.М.:

– Да, с 1-го января.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Ну это филиал не доработал, это поздно сообщили.

БЫКОВ М.М.:

– Мы сразу сказали: «Извините, нам тарифы не сказали, не будет никаких…»

КНЯЗЕВА О.В.:

– И что, они вам оставили старые тарифы?

БЫКОВ М.М.:

– Нет, мы просто отказались подписывать договора.

КНЯЗЕВА О.В.:

– А, отказались.

БЫКОВ М.М.:

– И вот я не знаю, по каким тарифам мы работаем.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Ну это недоработка филиала. Мы всегда просим филиалы, чтобы они заблаговременно сообщали.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, ну здесь, наверное, предложение такое, учитывая ту информацию, которую сейчас Ольга довела, просто заранее обращаться в филиал с таким запросом.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Именно филиал должен работать.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– И если вы не получаете ответ, опять-таки обращаться к нам.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Нет, тут все-таки я, наверное, не соглашусь с Денисом Георгиевичем, покритикую наши филиалы. Конечно, они заранее должны были это делать.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, покритиковать-то можно, только что делать-то в этой ситуации?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Меры-то принимать вы будете.

КНЯЗЕВА О.В.:

– К нам, к нам, обращайтесь к нам.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Меры принимать следующие:  заблаговременно обращаться в филиал, имея вот эту  информацию, что эти тарифы должны быть за полгода утверждены. Если вы такой информации не получаете, то, соответственно, зная всю эту ситуацию, значит, обращаться к нам.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Хорошо, соглашусь. Передумала, потому что сейчас вот сижу, вспоминаю, действительно, начинается договорная кампания издателей и с подписными агентствами, и мне приходит достаточно большое количество звонков от региональных издателей или федеральных издателей, ну кто меня знает. Спрашивают: «Оля, а что там будет с тарифами? Т.е. мы беспокоимся, мы цену формируем». И, как правило, я всегда в курсе этой ситуации. Вот. Надеюсь, что таких ситуаций у нас в дальнейшем не будет.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, скажу так, на Бога надейся, а сам не плошай. Поэтому лучше упредить ситуацию, зная о том, что это может быть. Но это решаемый вопрос. Просто самим спросить, что у нас будет изменяться в филиалах за полгода до предполагаемых изменений.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Как приятно слышать слова: решаемый вопрос. Вот это и есть - "Шаги навстречу". Сегодня много у нас будет решаемых вопросов, правда? Так, Виктор Григорьевич Руденко у нас следующий.

РУДЕНКО В.Г.:

– Софья Борисовна, я чувствую, все устали, поэтому я буду очень коротко. Значит, я предлагаю вернуться к такому вопросу, как сроки подписки. У нас льготный период подписки – это февраль, март и июль, август. На самом деле, был сначала только один месяц: март и август во второй половине года. Вот при внедрении двух месяцев подписки, на самом деле, льготных ничего не дало. Мы платим «Почте» за предоставление сведений по собранным экземплярам. На самом деле, подписка не идет. И специалисты на «Почте», и люди, которые выписывают газеты, они просто в эти месяцы реально не выписывают газеты, поскольку одна подписка закончилась, вторая началась, и это неэффективно. Поэтому давайте, чтобы мы не занимались профанацией, чтобы мы там какие-то деньги не платили за, в самом деле, несделанную работу, давайте вернемся к срокам льготной подписки: март и август. По одному месяцу. 

Следующий вопрос. До того периода, когда цены перестали повышаться, до 2006 года, у нас был хороший маркетинговый ход, во время досрочной подписки: подписывайтесь в досрочную подписку, цены ниже, с 1-го апреля или там с 1-го сентября цены повышаются. Сейчас этот момент мы никак не используем, и у нас этот месяц фактически проходит впустую. 

Мы придумали декаду подписки. К ней достаточно сложное отношение. Но уже то, что она проводится многократно, много лет подряд, уже начинает приносить свои какие-то плоды, т.е. к ней люди привыкают и на нее начинают как-то ориентироваться. Но в Воронежской области до введения декады был день подписчика. И, на самом деле, в рамках декады подписки, мы по-прежнему проводим этот день подписки, в который максимально собираем тиражи, на которые люди ориентируются, ориентируются редакции, ориентируются подписчики. И вот большая часть подписки, мне кажется, все-таки проходит в этот день подписчика. 

Предложение. Все-таки подумать над тем, как сделать месяц льготной подписки выгодным с точки зрения того, чтобы люди все-таки подписывались. Люди за полгода до того, как им начнут доставлять газету, люди оплачивают, т.е. авансируют нас. Они должны иметь какую-то от этого выгоду. Сейчас никакие убеждения, основанные на том, что вот: «Подпишитесь, сделайте доброе дело» – они не действуют. Т.е. надо возвращаться к тому, что тоже стимулировать. Я понимаю, что вы сейчас скажите о том, что тарифная комиссия вам не разрешает делать льготы на такие длительные периоды. Но вы знаете, ну грех не использовать вот все-таки оставшиеся в памяти людей, а люди, те кто выписывают газету, выписывают издавна, и привыкли к тому, что, ну, в самом деле, были льготные периоды, льготные месяцы подписки. Давайте думать о том, чтобы к этому вернуться. 

Следующий момент. Я говорю тезисно. Нам были озвучены сетевые услуги от оборота, временные, сдельные и прочее. Но не было сказано о том, что раньше была премия за экземпляры. Эта премия почтальонам за экземпляры, она, на самом деле, работала. Она перестала выплачиваться, по-моему, в конце прошлого года. На самом деле, эта премия, этот подпункт стимулирования, он работал. К чему это сразу привело? К тому, что почтальоны начали ориентироваться на дорогие издания и сразу же игнорировать дешевые издания, как невыгодные для себя. Это такой момент. 

Следующее. Вы знаете, сейчас, анализируя ход подписки на следующее полугодие, мне, честно признаться, становится очень тревожно. Вот мы говорили о том, что хорошо сделать в будущем. Но вот сейчас подписка складывается, не знаю, как в других регионах, в Воронежской области очень сложно. И одна из причин, почему это происходит, почему подписка складывается плохо – нехватка почтальонов. Увольняются целыми отделениями. Разговор о том, что маленькая зарплата, он как бы уже навяз. Но, на самом деле, есть и другие причины, о которых не было сказано. «Почта» продает более 80-ти услуг. Вот вы представьте оператора связи или почтальона, который знает, как их продавать. Т.е. от людей при достаточно скромной зарплате требуется знание, и люди просто не выдерживают этого и уходят. 

Потом, мы как бы не критикуем выбор партнера (партнер для нас – «Почта»), но ряд услуг, которые предлагаются, они изначально неконкурентны, и, грубо говоря (услышал выражение – передаю), «Почта» становится прибежищем шарлатанов. Имеется в виду «Книжный клуб – Терра», о котором столько говорилось. Все ж на почте говорят: «Вы знаете, кто за этим стоит? Надо обязательно…» Проводились и лекторные совещания. Все начальники почтамтов, все почтальоны подписаны на это собрание сочинений, хотя в книжных магазинах в это же время лежали книги, собрание этих сочинений, значительно дешевле. Сейчас такая же ситуация повторяется, как с «Книжным клубом – Терра», с финансовыми услугами, с продвижением банка. Банковские проценты, они просто ужасающие. Перед этими процентами… Какой банк славился высокими процентами?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ой, да их много.

РУДЕНКО В.Г.:

– Да, даже эти банки сейчас вянут перед вот этими процентами. На самом деле, это все работает против репутации «Почты». Почтальоны прямо говорят: «От нас требуют, но мы не можем, потому что мы прекрасно понимаем, что это неконкурентоспособно на рынке. 

Следующий момент уже в защиту «Почты». Проводятся тендеры на доставку почты. И тендеры уже изначально объявляются, как для субъектов малого и среднего бизнеса. И мне непонятно, почему «Почта» не отстаивает свои услуги, т.е. изначально уже «Почту» отсекают от участия, т.е. понятное дело, что «Почта» проиграет по своим тарифам, но уже то, что ее не допускают к этому, это является явной дискриминацией. Почему-то об этом «Почта» не говорит. Потом не совсем понятна позиция «Почты» в отношении лжеагентств, которые периодически на рынке появляются и периодически собирают большие суммы денег. И с начала полугодия на «Почту» обрушивается шквал звонков: «Где наша подписка?» Оказывается, они подписали у этого альтернативщика, ипэшника, который собрал просто деньги и ушел. Т.е. я так полагаю, что эти ситуации во всех областях повторяются. Почему-то нет какой-то разъяснительной компании. Мы готовы об этом писать. Но, опять же, должна быть инициатива «Почты», чтобы вы готовы были об этом говорить. Все. Спасибо за внимание.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Можно я прокомментирую по ряду вопросов и что-то, наверное, передам Ольге. Из того, что я услышал. По поводу поощрения, оплата за экземпляры. Почему это постепенно уходит? Дело в том, что мы хотели бы все наши услуги, в конечном итоге, так или иначе, привязать, ну, для операторов – к объему, а для нас – извините, к маржинальности, т.е. доходности оказания услуг, тем самым унифицировать. 

Я повторю тезис, я его несколько раз говорил, но я повторюсь, он очень важный. У нас очень много параметров управления на «Почте». И для того, чтобы этими параметрами управлять, мы обязательно должны как-то сузить их бесконечное многообразие. Иначе просто нет никаких человеческих сил ими управлять. Таким образом, мы сводим вот всю эту мотивацию (т.е. я еще раз повторюсь: мотивация у нас, никоим образом, не исключается, просто в прошлом году все было приведено к деньгам) по поводу того, что начинает превалировать интерес к более дорогим изданиям. Ну, пожалуй, соглашусь. Но дело в том, что для нас, вот если говорить с точки зрения экономики, если оператор проведет 10 операций и заработает 100 рублей, и проведет одну операцию и заработает 100 рублей – второй случай и нам, и оператору интересней. При том же, может быть, доходе, административные затраты на оплату труда, с точки зрения его времени, во втором случае для нас это сочетание выгоднее и интересней, потому что это значит, что в освободившееся время он, возможно, сумеет сделать еще несколько каких-то операций, тем самым принеся и «Почте», и, в общем-то, себе больше дохода. 

Вот. К сожалению, есть такой момент. Но здесь нужно тоже понимать, что подписать или продать что-то более дорогое все-таки, как правило, для оператора более сложно. Ну вот, к примеру, на почте продается ручка, на почте продается сотовый телефон. Ручка, допустим, стоит 30 рублей. А вот эта штука сейчас стоит, примерно, 15-16 тысяч. Если я продаю вот это, по-любому я проведу с клиентом больше времени, больше ему буду разъяснять, так же, если мы сравним дорогое и более дешевое издание. Безусловно, процент мотивации будет один и тот же, но оператор, с одной стороны, ориентируется на более дорогое издание, но в то же время он понимает, что более дешевое… Вот я работая оператором, продавал, ну какие-то были газеты с кроссвордами, какая-то местная пресса, недорогая достаточно, в Иркутской губернии. Они просто летели, как семечки. Ничего не надо было объяснять. Там показывали пальцем, а ты просто давал. В то же время там были более дорогие издания, там уже мы смотрели, а какой это номер,  читал, не читал, и так далее. Т.е. процентовка, наверное, будет единая, и операторы, наверное, будут неким образом, конечно, ориентироваться на более дорогой товар. Но в то же время они тоже осознают, что более дорогой товар всегда продавать, не то чтобы сложнее, а дольше. 

С точки зрения увольнения, я согласен с вами. Т.е. с одной стороны, наша проблема получается с точки зрения содержания персонала, избыточна, а там на каких-то участках происходит у нас увольнение. Ну вот кроме того, что опять-таки улучшать условия их труда, я ничего другого придумать не могу. Чтобы улучшать условия их труда, «Почте» нужно больше зарабатывать. А чтобы больше зарабатывать, нужно либо поднимать маржинальность существующих операций, либо набирать дополнительные операции, либо каким-то образом ориентировать государство на оказание внешней помощи нам. 

Ну вы знаете прекрасно ту ситуацию, которая была. Может быть, новое руководство Минсвязи будет с большим интересом относиться к каким-то и нашим, и вашим просьбам. Но пока так. Законы экономики неумолимы. Чтобы кому-то что-то платить больше, нам нужно это зарабатывать. 

Следующее. По поводу наших неудачных проектов был приведен «Книжный клуб – Терра». Ну, для меня это были какие-то доисторические времена, я застал только отголоски. Ну я признаю, что этот проект был, скажем так, с точки зрения его выхлопа коммерческого, наверное, не самый удачный. Ну в любом бизнесе существуют проекты более-менее удачные. К тому же мы, опять-таки, существуем не в безвоздушном пространстве, есть определенные силы, которые могут тоже оказывать на нас определенное воздействие, с точки зрения того, заниматься или не заниматься тем или иным проектом. Вот. 

И, наконец, моя любимая тема – почтово-финансовые услуги, по поводу процентов. Здесь ситуация у нас такая. Я уже сказал, что мы бы хотели быть банком, потому что вот почему такой Сбербанк жирный, да, и хороший, и там растут зарплаты, они выше наших? Да потому что маржинальность их операций выше. Вы посмотрите, под какие проценты они дают кредит, под какие депозит. Ну, основная деятельность банка – кредитно-депозитные операции. Причем между ними есть доход банка. У Сбербанка замечательное плечо, они живут хорошо. Молодцы. Я им не то чтобы завидую, ну, нормальный такой у них бизнес. Вот. У нас маржинальность операций меньше, но нам бы хотелось, скажем так, ее все-таки получить. 

Мы не банк, и не знаю, вообще, будем ли банком. Мы хотим выглядеть, как некий супермаркет финансовых услуг. Вы совершенно верно заметили, что у некоторых наших контрагентов, и здесь идет речь о, так называемых, микрофинансовых организациях (не о банках, подчеркиваю, а о микрофинансовых организациях), проценты большие, очень большие проценты. Но те же микрофинансовые организации – это абсолютно легальные структуры, закон о которых был принят совсем недавно. Уж почему он был принят, я могу только догадываться. Если я не ошибаюсь, с первого июля прошлого года такой закон был принят. А сейчас уже существует по моим сведениям около двух тысяч микрофинансовых организаций. Т.е. фактически это некая легализация, попытка привести в законное русло тех самых… 

Вот у меня есть один отдаленный знакомый, ну, более-менее состоятельный человек, он просто ссужает деньги под очень большие проценты каким-то своим менее удачным согражданам. Зачастую вокруг такого вот бизнеса вертится криминал, где тоже и проценты и, скажем так, возможности санкций за невозврат долгов. Он значительно больше. И, видимо, государство понимая, что потребность получить вот иногда без скоринга (ну я напомню, скоринг – это оценка банком заемщика), и, соответственно, если мы говорим о нормальных банках, крупных, о нормальных заемщиках и более-менее крупных суммах, там обязательно скорят клиента, т.е. оценивают: какое у него состояние, какая у него недвижимость – это такой длительный процесс. А вот мне сейчас нужно пять тысяч до зарплаты. И у меня нет богатых родственников, которые мне могли бы это дать. Что мне делать? Мне нужно кушать… Допустим, я нормальный гражданин, я не говорю о вариантах там, извиняюсь, с конченными алкоголиками, с бомжами – я нормальный, законопослушный гражданин. Но почему-то так случилось, что вот мне нужно пять тысяч на неделю до зарплаты. У меня нет кредитной истории, у меня нет особенного имущества ценного, мои доходы невелики. Где мне взять деньги? А у меня, допустим, семеро по лавкам, и их нужно кормить. Мне нужно либо обращаться, я уж извиняюсь за жаргон, к бандюкам, либо мне нужно не жрать целую неделю, либо мне где-то нужно притянуть их законным путем. 

И при всем том несовершенстве, и мы, кстати, обращались и в Счетную палату, и в Госдуму – ну, в целый ряд организаций с предложением законодательно ограничить процент, который микрофинансовые организации могут взимать с граждан. Реакции, в общем-то, не было. Т.е. реакция была такая: это есть рынок, организация действует в законном поле. Вот примерно так. Справедливости ради надо сказать, что во всех странах Европы и Америки такие микрофинансовые организации действуют, и их процент еще больше, чем у нас. Он совершенно, на мой взгляд, безумный, но это те организации, которые действуют в законном поле. 

Но, безусловно, такими крайними, с точки зрения нормального восприятия граждан, экзотическими организациями, безусловно, не ограничивается наша работа, и не на них мы нацелены. Мы нацелены работать с нормальными банками («Связьбанк», «Тинькофф», «Русский стандарт»), некоторыми крупными банками, в основном, у которых нет своей крупной региональной сети. И мы для них возмещаем эту сеть. Там и ставки по депозитам и кредитам. Если говорить о ставке по депозитам, депозиты банка «Тинькофф» – срочные, составляющие 10%. Они очень даже рыночные и очень даже привлекательные, поэтому говорить о нерыночности вряд ли приходится. Если мы говорим о ставке на кредиты, то ставки колеблются в размере, скажем так, от 12-15%, для уже проверенных заемщиков где-то до 30-40%, что, в общем, тоже более-менее сообразуется с рынками. 

Там же продаются страховые продукты. Мы только учимся с ними работать и, наверное, где-то мы делаем ошибки. И не все наши партнеры идеальны. Но мы хотим этим заниматься, для нас это возможность заработать, потому что мы зарабатываем здесь и на оформлении документов для этих организаций. На передаче Малахова я докладывал именно по этому вопросу. Там был задан вопрос: «А вы входите в долю этого процента?». Нет, мы не входим в долю этого процента, мы получаем за почтовый перевод, согласно нашей стандартной сетке «Почтовые переводы». Мы получаем некую наиболее интересную для нас часть заработка, фиксированную сумму за оформление пакета документов для этих организаций, для клиентов. 

Поэтому, безусловно, не все наши опыты удачны, но я считаю, что данное направление нашей работы вполне рыночное. И при неудачах с нашими контрагентами мы, безусловно, будем продолжать так, чтобы человек, придя на почту, увидел 3-4-5 достаточно интересных и рейтинговых банков с разными ставками, из которых он мог бы быть выбран. Человек должен увидеть несколько страховых организаций с разными ставками и с разными видами страхования. Точно так же, как он должен уже, переходя к прессе, обязательно увидеть (и это, конечно, уже требование ко всем отделениям) богатую выкладку прессы, где были бы представлены и региональные, и федеральные издания во всем своем разнообразии. Мы и для вас, и для финансовых организаций являемся, по сути дела, универсальным агентом.

Была также поднята болезненная для нас тема – тендеры с ограничением по признаку субъектов малого предпринимательства. Я очень благодарен вам, что вы подняли эту тему. Напомню, что мы сейчас все более активно участвуем в различных тендерах на подписку, которая объявляется как среди государственных организаций, так же крупные организации частные такие тендеры проводят. Мы столкнулись, что одной из проблем является то, что нас не пускают к участию на тендере, потому что мы – не субъект малого предпринимательства. При этом есть «дырочка» в законе: существуют разные коды услуг, и может быть разная трактовка. На наш взгляд, подписка не попадает под перечень тех услуг, на которые распространяются ограничения, что данные тендеры размещаются только среди субъектов малого предпринимательства. И наша позиция именно такова: позиция федеральной антимонопольной службы различна. Мы, конечно же, боремся с этим, мы обращаемся в ФАС и в ряде случаев мы эти дела выиграли. Тендеры были либо прекращены, либо изменены условия тендеров, в некоторых случаях нам отказали. Сейчас мы подготовили обращение по итогам подписки на первое полугодие 2012 года. Передано в ФАС общее центральное обращение от ФГУП «Почта России» по поводу того, что мы считаем ограничения и отстранение нас от участия в тендерах по той причине, что мы не являемся субъектами малого предпринимательства, дискриминационным и ограничивающим право крупнейшего игрока на рынке подписки в участии. Тем самым потенциально снижающим качество предоставления услуг по подписке нашим потенциальным партнерам и юридическим лицам.

КНЯЗЕВА О.В.:

– Каждый вид экономической деятельности имеет свой код, в частности, подписка имеет код 5200180. Этот код не входит в перечень видов деятельности, на которые государственные структуры обязаны размещать заказы у субъектов малого предпринимательства. Есть постановление правительства, в соответствии с которым каждая государственная структура должна заказывать от 10 до 20 процентов от всех своих закупок в год у субъектов малого предпринимательства. Приложением к этому Постановлению является Перечень кодов экономической деятельности. В этом Перечне есть код 2200000 – это код «Печатная продукция». Иногда, заказывая услуги по подписке, заказчики указывают среди прочих параметров код экономической деятельности просто «Печатная продукция». На самом деле в код 2200000 входят и производство печатной продукции, и распространение в том числе. Т.е. условно говоря, Министерство обороны у нас заказывает «Красную звезду». Тендер выигрывает сама редакция, т.е. она и производит газету, сама печатает и сама может ее распространять. В данном случае имеет место быть код 2200000, но, если это подписка на разные газеты и журналы, напечатанные издательствами, а мы только доставляем, то это чистой воды код 5200180. 

Но антимонопольная служба, каждое конкретное Управление по той или иной области имеет свой взгляд на эту тему. Со своей стороны мы ведем очень серьезную статистику всех тендеров, которые объявляют для субъектов малого бизнеса в предпринимательстве. Это касается не только тендеров на подписку, но и других почтовых услуг, и доставка счетов, и многие другие услуги. За прошлый год у нас было порядка 60-ти обращений в региональные представительства антимонопольной службы. У нас было обращение в Министерство экономического развития. Сейчас мы обратились повторно, ждем ответа, чтобы нам дали разъяснение, какой же код экономической деятельности имеет такой вид услуг, как подписка. Совсем недавно мы обратились к руководству антимонопольной службы с просьбой дать разъяснение нам, правы мы или нет. И, если антимонопольная служба поддержит нашу точку зрения о том, что действия заказчиков по размещению заказов на подписку субъектов малого предпринимательства не законны, чтобы соответствующее разъяснение ушло на все Управления федеральной почтовой связи. Сейчас это в процессе. Тема для нас, действительно, очень серьезная, очень больная.

Что касается лжеподписных агентств. Ситуация следующая: начинается подписная компания на второе полугодие 2011 года, появляется игрок на рынке, называется «Атрикс». Выигрывает тендеры с большим демпингом, будем называть так, как оно есть. Т.е. начальная цена контракта была 200 тысяч, тендер выиграл за 100 тысяч. Мы предполагаем, что с ним что-то не так, но прямых доказательств у нас нет. Мы же не можем сказать, что, наверное, это какой-то мошенник. Тендер-то он выиграл, по документации он прошел. Так как мы сейчас отслеживаем ситуацию по стране в целом, мы такие фирмы можем вычислить. И в таких случаях мы идем к заказчику и говорим: «Заказчик, посмотри, ты заключил контракт. Скорее всего, это мошенник, он сейчас у тебя деньги возьмет, а поставлять он тебе ничего не будет. Но ты об этом узнаешь, к сожалению, только в июле, когда уже подписка начнется». В итоге заканчивается подписная кампания, компания «Атрикс» попадает в реестр недобросовестных поставщиков. На следующую подписную кампанию первого полугодия 2012 года появляется компания «Виктори» (там их несколько), и мы по формальным признакам можем предположить, что, скорее всего, это какая-то «левая контора», которая сейчас деньги соберет и смоется. Доказать это мы не можем. Если мы об этом будем просить опубликовать, то и на нас, и на вас могут быть всякие обращения в суд за клевету. Сейчас в эту подписную контору опять отловили контору, называется «Галактика». Такое впечатление, что опять деньги заберет и сбежит. 

Что мы сделаем? Мы сейчас на всей сети расскажем о наших подозрениях (но, опять же, это наши подозрения), чтобы с заказчиками начинали работать. Причем каждое полугодие эти компании все изощреннее и изощреннее действуют, т.е. мы уже как «Следствие ведут знатоки» угадываем, что они сделают в следующий раз. Ситуация на рынке корпоративной подписки очень тяжелая и таких мошенников, к сожалению, много. Чаще всего эти фирмы-мошенники являются составляющими других игроков на рынке подписки. Это делается специально, например, для того, чтобы выигрывала тендер одна компания по демпинговым ценам, «Почту России» отодвигают на третье, на четвертое место. Второе место при этом занимает наш какой-то конкурент. В результате происходит то, что победитель тендера контракт не заключает, попадает легко в список недобросовестных поставщиков, и контракт заключается со вторым участником аукциона, кто предложил следующую цену за победителем. А эта цена, как правило, нашего конкурента. Т.е. там очень много различных схем.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Некоторые вещи мне напоминают давно пережитое, казалось бы, но, тем не менее, так молодостью пахнуло. Например, такая фраза: «Партия у нас в целом хорошая, есть только отдельные мерзавцы, негодяи, а так все хорошо». У нас, в принципе, везде все хорошо, но вот отдельные недостатки портят нам жизнь. Не знаю только, почему так случается, что в глобальном виде все отлично, а прокурор этот – мерзавец. 

Насчет подписки и того, что она стабильна, и цены стабильны, и что подписка колеблется – это я вас всех пугаю. Все вы об этом знаете, но просто напоминаю: грядет июль – резкое повышение тарифов на воду, свет и прочие радости. Так что подписка пойдет еще дальше, чем она пошла сегодня. 

А вообще, конечно, хорошо, что мы разговариваем с «Почтой», с которой мы должны, как считается, воевать. Хорошо, что мы с «Почтой» разговариваем, потому что когда один – себе, другой – себе, в результате такого напридумывают, что потом уже и мириться изначально не хочется. Даже, если ничего и не было, осадочек все равно остался. 

Давайте говорить откровенно, что-то вам не нравится в нас и нам не нравится в вас, не лично, конечно, а в подходах, но, тем не менее. Вот мне, например, не нравится, когда руководители «Почты России» говорят о средней температуре по больнице. Это я вспоминаю про дискуссию вокруг декады подписки. Высказывание верное, по сути. Насчет безобразности и однообразности, я в армии прошел через это, знаю. Мне напоминает другую вещь, другую фишку. Помните, когда-то был единый день посевной по всей стране, по всему СССР. Так было удобнее, вместо того, чтобы смотреть, что там у этого хозяйчика. «Смотри, какой хозяйчик, он сказал, что еще земля не прогрелась и влажности много в почве». «Нет, сеять всем одновременно и кукурузу». Так что, извините, это напоминает. Я не говорю, что вы так поступаете.

Меня все-таки, как руководителя издательского дома, очень обижает и раздражает несамостоятельность управления Федеральной почтовой связи или филиалов «Почты России» на местах. Я не знаю, в результате чего она появилась, но то, что в 90% случаев начальники в регионах, краях, областях и республиках заявляют: «Мы ничего не можем сделать, потому что это сказали там». Я подозреваю, что это все случаи связаны с тем, что они просто ничего не хотят делать и брать на себя ответственность тем более. И поэтому она раздражает, не знают, что с ней делать. 

Хотя и раньше было не легче, когда они были самостоятельными, позволю себе вспомнить, вот тут разговор был о тарифах, обо всем прочем. Я запросил в свое время управление Федеральной почтовой связи по Ставропольскому краю о калькуляции доставки. Из чего она складывается? Вы не поверите, было примерно такое: я работал в газете «Труд», сказали: «Вот когда газета «Труд» представит мне калькуляцию затрат на выход одного номера расписанно, тогда я, может быть, расскажу вам о калькуляции затрат на доставку». О чем это говорит? Это в первую очередь, на мой взгляд, говорит о том, что не все так просто в калькуляции затрат. Фотографии рабочего дня, о которых тут говорили косвенно, не проводятся. Мы можем сесть с кем-то и попытаться со специалистами, кто носит газету, и кто ее делает, подсчитать, во что это выливается. Почему появляющиеся доставщики газет, исполняющие функции почты, существуют, зарабатывают деньги, и еще доставляют газету дешевле. Почему? У меня возникает вопрос: «Они же как-то живут, они же не просто так это все делают?». Значит, где-то либо лишнее звено, либо финансовая неурядица.

Знаете, когда гусары уходят из города, в городе кончается жизнь. Когда из деревни уходит отделение «Сбербанка», отделение почты, в деревне кончается жизнь. Почта доукрупнялась, в том числе и с РУПСами до того, что сегодня у меня, предположим, 40 районов, включая городские районы и города краевого подчинения, осталось 20 РУПСов. Да зачем человеку, который живет, простите меня, в городе Пятигорске, предположим, хотя я не уверен за точность, вот этот довесок в виде Лермонтова, который всем известен? Я специально назвал Лермонтово. Зачем ему этот довесок? А я вам скажу, что он ему вообще не нужен. Если есть признаки сепаратизма определенные на Кавминводах, и они всегда были. Они же были в столице, а сейчас они себя позиционируют, как столица округа. Там газета «Кавказская здравница» и «Пятигорская правда» они будут всегда иметь больше подписчиков, чем я. А в данном конкретном случае РУПСу вообще не интересны те 12 подписчиков или 30 подписчиков, которые есть в городе Лермонтово, он про них вообще забыл. Их стало, конечно, меньше, потому что поэкземплярное поощрение (извините за такую лексику) пропало. И более того, руководители районных узлов связи, так я их назову, или РУПСы, они боятся с нами взаимодействовать. Мы предлагаем, мы говорим: «Ребята, мы заплатим деньги официально тем почтальонам, которые будут проводить подписку». Они говорят: «Да вы что! Свят, свят, свят, идите к черту, потому что нас всех посадят, и не дай бог начальник узнает». Не знаю, почему начальника боятся. Может быть, надо начальнику говорить, что он получит за то, что они подпишут? Может, как бы я не прав?

Дамы и господа, насколько я понимаю, здесь коллеги, наверное, меня поддержат, каталог, который выпускает МАП – есть часть договора публичной оферты, которую «Почта» заявляет о том через посредника, что она обязуется за вот эти деньги осуществлять вот такую услугу, я прав? Вы тогда населению как-то объясняйте, что, если там написано «Ежедневный выпуск издания», то значит, вы должны доставлять ежедневно или возвращать деньги. И это должны вы делать или мы, если мы подписываем. Но ни в коем случае не должно быть так, что человек подписался, а потом начинает забивать мозги или издателю, или типографии, или еще кому-то: «А почему мне не принесли?». А ему говорят: «У нас такое бедное несчастное существование. У нас почтальонов нет». 

Ребята, а зачем тогда вы брались за это? Это тот же самый случай, когда какая-то фирма выиграла тендер, а потом не стала исполнять свои обязательства. Тут то же самое: деньги взяли за подписку, и даже, если обратно отдали, возникает поганый вопрос: «А где они были все это время? Они где-то крутились?». Они же не в банке лежали какой-то там стеклянной, а в каком-то банке, который что-то делал. Вот это тоже вопрос, и я боюсь, что мы сейчас находимся на пороге появления нескольких судебных разбирательств. Чтобы было понятно, новый губернатор Ставропольского края (у меня на столе лежит его письмо) опрометчиво написал письмо, что ему, уважаемому человеку, который живет в городе Ставрополе, краевом центре, первому председателю Государственной Думы Ставропольского края, «Почта России» не носит почту ежедневно, как он подписался, а раз в неделю. «Что это за безобразие? – пишет действующий у нас сейчас губернатор. – Я намерен обращаться в суд».

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Так он вам пишет?

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Он мне письмо написал, когда не был еще губернатором, он Центром метрологии заведовал. Я его просто попросил: «Валера, ну что ты мне все время звонишь и жалуешься?». Он говорит: «Я не могу с «Почтой» справиться, у них вечно то собаки кого-то покусали (там, кстати, у них собак нет), то еще что-то». Вот этот пункт, конечно, не самый жизнерадостный, на котором я хотел бы закончить, хотя разве что могу сказать, что на те деньги, о которых сегодня говорили и вокруг которых все ключевое крутилось вначале, 3 миллиарда 180 миллионов – это 3 миллиона 975 тысяч годовых доставок газеты типа «Ставропольская правда». Я не знаю, насколько это сопоставимо с теми цифрами, которые есть у вас, но то, что, действительно, существует опасность превращения почтового ведомства, глубоко уважаемого мной, в то, во что в свое время превратилась «Роспечать» – это да. Вы сегодня об этом сказали, что выгоднее продать один журнал «Hustler», чем одну газету «Прикумские вести», потому что «Hustler» стоит 300 рублей. Потирая потные ручонки и собирая по 10 рублей, детишки 12 лет собирают кучку, и им хорошо, они купили, и оператору шикарно. А газета «Прикурские вести» накроется. Вот на такой доброй ноте я закончу.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Несколько комментариев к докладу. С рядом критических замечаний я, естественно, соглашусь, но с рядом соглашусь отчасти. То, что существуют другие агентства альтернативные, коммерческие, естественно, которых никто не субсидирует и которые существуют и зарабатывают. Безусловно, такие агентства существуют, и, наверное, даже мы названия их знаем, но известные и наиболее долго живущие из них отличаются от нас двумя вещами. Первое, как правило – это работа с корпорантами и второе – это работа по городам.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Извините, мы говорим о разных вещах совершенно. Вы как-то говорите об одной, я сказал о службах собственной доставки, которая существует в некоторых газетах, например, в Ставрополе «Вечерний Ставрополь», которую я создавал сам в свое время. И могу сказать, что никакого отношения ни к корпорации, ни к чему они не имеют. Они просто зарабатывают деньги тупо на том, что доставляют газету, «ногами», и другие издания, все.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Это ваша собственная служба доставки?

ЦЫБУЛЬКО М. Л.:

– Это собственная служба доставки газеты. Это стоило нам в свое время, по-моему, 180 миллионов неденоминированных рублей, которые мы брали в кредит, потом мы отдавали эти деньги. Организовали 80 с лишним рабочих мест, и люди там работают.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– И они доставляют по всему краю?

ЦЫБУЛЬКО М. Л.:

– Они доставляют по городу.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Соответственно, вопросы с корпорациями я тогда уберу, потому что они не имеют отношения. По городу. Это та история, с которой мы попадаем со многими нашими партнерами по разным направлениям. Аналогичная история, например, у нас с коммунальщиками. Они говорят: «Вы сколько тарифов у нас берете? Вот у нас собственную службу тоже составили сбора платежей, она нам дешевле обходится». Я здесь задаю вопрос: «А вы, конечно же, доставляете по всей области, краю, региону?». «Нет, мы по городу доставляем, а в деревни вы будете доставлять». 

И здесь наступает ключевой момент, который нас уже немножко обижает. А именно, зачастую, ну допустим, опять-таки, приведя пример с коммунальщиками, там говорят: «Давайте тогда так: мы по городу сами свою доставку создадим, наша-то выгоднее. А в регионах, в районах вы как-то так сами». «Хорошо, – говорим мы, – но тогда наши тарифы там увеличатся раз в 10». «Как же так?». «А очень просто». Жить по принципу «Бери,  Боже, что нам не гоже» мы не согласны. Есть региональный рынок, где структура себестоимости строится по-разному. Есть там, где взяв одну или две легковых машины, можно… 

Я, к сожалению, не был в городе Ставрополе, но я был в Минводах, был в Кисловодске и бывал во многих других районах, областных центрах. И насколько я понимаю, масштабы города такие, что, взяв две-три машины, мы можем их легко объехать в течение светового дня. Всякий человек, конечно, говорит о своем опыте. Я помню, как я разносил прессу в Иркутской губернии, козлом скача по сопкам. А перед этим у меня аналогичный опыт во Владивостоке, в Приморском крае, когда тоже бегаешь по сопкам с огромной сумкой, доставляешь. Соответственно, совершенно другие расстояния, другие фланги и другая себестоимость, потому что напомню, наша основная себестоимость – это ноги и руки почтальона, на которых мы затрачиваем огромные средства. При этом совершенно явно недоплачивая их труд. Т.е. у нас есть противоречие: мы тратим очень много денег, а люди все равно недоплачены. 

Поэтому для того, чтобы понимать нашу структуру расходов и наши требования, которые мы предъявляем к нашей маржинальности, вот те убытки, нужно понимать регион в целом. Да, существуют большие города, центры областей, центры краев, где в рамках отдельного населенного пункта мы бы согласились, наша себестоимость, действительно, ниже. И нам вполне было бы за меньшие даже тарифы выгодно доставлять. Но существуют огромные фланги где-то на периферии, и мы их тоже обслуживаем. Либо мы можем сказать так: «Ребята, давайте, действительно, махнем на это дело рукой, там не будем доставлять, все равно там 2,5 человека живет. Но в городах вам снизим».

ЦЫБУЛЬКО М.Л.:

– Есть такое дело: в городе Нефтекумске закрыли доставку.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Сейчас у каждого есть такие проблемы.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, к сожалению, вот это вот определенная оптимизация как раз является производной. Если мы не покрываем свои затраты именно, как правило, там, далеко, то нам нужно либо получать какие-то субсидии, либо развивать какие-то более маржинальные бизнесы, причем даже большими темпами, чем это мы сейчас делаем. Либо нам где-то нужно не прикрываться, а сокращаться, сжухиваться. Вот такая альтернатива. 

А дальше - укрупнение РУПС. Соответственно, кроме того, что мы смотрим, что нам делать с отдаленными отделениями, есть наши почтамты, районные узлы почтовой связи по-старому, где происходит слияния. Здесь иногда мы, действительно, перегибаем палку, я соглашусь. И, действительно, иногда бывает так, что на один почтамт мы вешаем по 120-130 отделений, соответственно качество падает. И у нас уже есть определенные случаи откатывания назад, когда мы понимаем, что в ряде мест мы немножко перегнули палку. 

Но, в то же время, я вспоминаю себя, когда я тоже был в роли партнера, и когда я так же активно критиковал «Почту», т.е. я сидел на ваших местах. Я разъезжал по районам, и у нас были почтамты: три отделения, пять отделений. А давайте прикинем на наши постоянные издержки издержку, которую мы тратим на управленческий аппарат почтамта. Ведь, что такое «управленческий аппарат почтамта»? Начальник, зам, водитель, бухгалтерия обязательно – это святое, какая-то инженерная служба, аренда зданий – в общем, весь этот комплекс управленческий. 

И, если мы его распределим на 50 отделений, мы получим такие затраты на одно отделение управленческого аппарата или на единицу услуг. Но, если мы то же самое приведем на три или пять отделений, то эта доля будет высока. Т.е. изначальный посыл укрупнения почтамтов был необходим, потому что на тот момент, когда это началось, где-то это 2004-2005 год примерно, у нас было огромное количество почтамтов. В то же время я признаю, что в ряде случаев были перегибы, и высшее руководство предприятия это тоже признает, и в ряде случаев мы откатили назад. Т.е. это общий посыл, правильный и более того, неизбежный, с другой стороны, там, где есть перегибы и там, где это вызывает, действительно, потерю управляемости, мы готовы в каких-то отдельных случаях отыграть назад. 

Следующая мотивация – персонал со стороны поставщиков. Очень интересный момент. Мы действительно совершенно не возражаем по мотивации персонала со стороны поставщиков. Здесь два только момента – что договоренность о такой... Допустим, какое-то издание, любой поставщик. Потому что, с одной стороны, вы – единое сообщество, но если, допустим, представить, что вы бы все действовали на одной территории – ну, я прошу прощения, относительно себя вы были бы конкурентами. Это очевидно. Потому что если, ну, так, условно, человек подписался на газету «Советская правда», на газету «Ленинская правда» он, возможно, не подпишется. И не потому, что он не любит «Ленинскую правду», а потому что, допустим, если мы возьмем подписчиков в сельской местности, то зачастую их бюджет ограничен. Поэтому каждый, естественно, из вас, и любой наш поставщик заинтересован, чтобы определенный акцент наших операторов, наших почтальонов, наших менеджеров был бы на вас, и мы это прекрасно понимаем. 

И программы мотивационные многие, разные поставщики и партнеры, в том числе, издательские дома, делают. И мы это в целом приветствуем. Я понимаю, что это и для вас определенное бремя, и что это для вас расходы, и если вы можете это сделать, мы, конечно же, благодарны вам. Но это должно обязательно делаться через центральный менеджмент филиала. 

Я сообщу, как мы распределяем уровни принятия решения. Вот есть аппарат управления центральный, есть филиал, есть почтамт, и есть отделения. Здесь принимаются основные решения с точки зрения стратегии, тарифной политики, каких-то основных форм работы. Вопрос текущих заказов, исполнительских функций по заключенным центральным региональным договорам, процесс инициирования региональных договоров – это уровень решений филиала. Почтамт и отделения не являются субъектом, с точки зрения принятия решения. Они являются объектом исполнения. Почтамт – технологический объект, т.е., чтобы, ну, если говорить о прессе, чтобы тиражи проходили вовремя, чтобы сортировка была в срок. 

Кстати, меня порадовало ваше сообщение, когда вы говорили, как быстро рассортировывались пачки. Я подумал, что не все же, ну, например, хотя бы в Самаре, делается плохо, с точки зрения скорости оказания услуг. Т.е. вот еще не успел прийти, он уже сидит, курит, уже все разложено. Вот почтамт как раз вот за это отвечает. Почтамт или какие-то иные подразделения филиала, там склад и так далее. 

И, наконец, отделение отвечает только за одно – качественное оказание услуг, прежде всего, физическим лицам. Ну, если кто-то из «юриков» приходит – тоже там, допустим, заказную корреспонденцию, или, скажем так... Что?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:
– «Юрики», «физики»...

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Да, «юрики», «физики», прощу извинить за жаргон – юридические и физические лица. 

Так вот, просто если вы обращаетесь в своей деятельности за принятием какого-то решения в отделения... Допустим, есть важное, крупное отделение, в котором большие розничные тиражи продаются, подписка хорошо реализуется, и вы, ну, допустим, ту же мотивацию хотите решить через начальника отделения. Он, если это правильный начальник отделения, скажет – «чур меня, чур», и правильно сделает. Потому что у него нет полномочий принимать такое решение. По-хорошему, и почтамт должен сказать также. 

А нужно приходить... Я так понимаю, все вы, в основном, находитесь в региональных центрах своих регионов, или, по крайней мере, как-то взаимодействуете с ними. Правильно, есть у нас заместитель по коммерции в каждом филиале. Вы приходите и говорите: «Вы знаете, мне кажется, вы плохо подписываете на мое издание». Мы согласны: «Плохо» – «И мы готовы в этом помочь» – «Отлично» – «Мы готовы сделать такую-то мотивационную схему» – «Отлично» Главное, чтобы это было согласовано централизованно, чтоб это не было какого-то вот «черного» чего-то, в конвертах под столом. Чтоб это было прописано, было от филиала письмо на почтамт и в отделения, что такой-то издательский дом предлагает такую-то мотивационную схему. И мы с благодарностью принимаем такую схему, потому что, действительно, это помощь наших партнеров. 

Например, сейчас у нас вот тот семинар, который мы проводили. Он, в основном, был связан с товарным направлением, и там наши партнеры делали, – вот сейчас мне приходят СМС-ки, – для наших сотрудников большой праздник. Там пел Шуфутинский, там пел Саруханов, там выступали «Самоцветы», был салют, были ананасы в шампанском, и так далее. Это сделали для наших региональных коллег наши поставщики, за что я им бесконечно благодарен. У меня нет бюджета. Если мне скажут – «Денис, как скромно мы гуляем», – ну, я могу из своих денег там пять человек покормить, десять, – не могу я покормить сто человек. И если какая-то крупная компания это берет на себя, безусловно, мы очень благодарны, мы принимаем это, как, действительно, очень серьезный жест навстречу нам. И, понятно, завтра я буду спрашивать моих коллег за продажи по этому поставщику. Я скажу: «Слушай, друг, тебя кормили, тебя выгуливали? Тебе и там твоим сотрудникам дарили подарки за хорошую работу. Слушай, давай тогда работай хорошо». 

И это будет воспринято на человеческом уровне. Поэтому мы, безусловно, рады любым мотивационным программам с вашей стороны, только их обязательно нужно официально проводить через филиал. И наша благодарность, в разумных размерах, не будет знать границ. 

И еще по поводу того, что мы берем на себя обязательства, ну, в плане публичной оферты и не можем эти обязательства в должной степени выполнить. Я Ольге слово передам. Если можно, еще раз повторить по поводу наших компенсаций за несвоевременную доставку, и что мы, может быть, сделаем по итогам данного семинара.

КНЯЗЕВА О.В.:

– По поводу компенсаций за несвоевременную доставку, точнее, невозможность доставить газеты. Подписчикам ежедневных газет, газет, выходящих четыре раза в неделю и более, оформивших подписку в отделении связи, которое имеет трехразовый обмен или два-три раза в неделю работает, предоставляется скидка 10% от стоимости услуг по подписке. Информацию об этом, что мы сделаем – это уже вторая часть вопроса – разместим на нашем сайте, и обратимся в подписные агентства с просьбой о том, чтобы они разместили эту информацию в подписных каталогах. Т.е. гарантировать то, что вот эта информация там будет, конечно, мы не можем, но обращение официальное от нас в подписные агентства обязательно будет. И я думаю, что для них большого труда не составит эту информацию в каталогах разместить.

ТОЛСТОВА О.А.:

– Ольга Владимировна, а вопрос такой. Это те, которые работают, как бы, официально, три раза в неделю. А если просто-напросто не хватает почтальонов, и они не принесли? Почта работает шесть дней в неделю, но носят газету всего два раза, еженедельную. Как тогда в том случае быть?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Если отделение работает пять раз в неделю и приносит два раза в неделю, здесь уже должны работать правила по распространению периодических печатных изданий. За несвоевременную доставку подписчик имеет право требовать возврата части денег.

ТОЛСТОВА О.А.:

– В редакции?

КНЯЗЕВА О.В.:

– Нет, если он подписку оформил на почте, он идет на почту. У него же договор с «Почтой» оформлен. В правилах распространения об этом написано. На самом деле ситуации же могут быть разные, не всегда «Почта» виновата. Т.е. если говорить о ежедневной прессе, возможно, и какие-то проблемы есть – почтальонов не хватает, вы говорите, – но это только одна из возможных причин, с которыми связана недоставка газет. Поэтому здесь правила распространения – вот они-то как раз есть в обязательном порядке во всех отделениях связи, они есть во всех каталогах, где указано, что подписчик может потребовать соразмерного уменьшения цены издания. И требовать он должен это с «Почты», а не с издателя.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Давайте договоримся, что если вы будете писать Денису Георгиевичу, вы будете писать Ольге Владимировне, пожалуйста, сделайте копию в «АРС-ПРЕСС». Мы просто вместе будем контролировать все эти вещи.

БЫКОВ М.М:

– Денис Георгиевич, Нижний Новгород. Еще вопрос. Вот вы в первой половине, утром, говорили о том, что на «Почте» работает где-то 350 тысяч сотрудников. Вот процент почтальонов и операторов – он примерно какой из этих людей?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, процент – безусловно, основная часть – это операторы. Операторов и почтальонов вместе?

БЫКОВ М.М:

– Да-да, ну, в среднем.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Я думаю, что, наверное, порядка 280-300 тысяч – это и есть операторы и почтальоны.

БЫКОВ М.М:

– Знаете, у меня в связи с этим будет вот такой вопрос. Ну, вот я регулярно езжу по области, у нас там тиражи высокие...

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– И, наверное, начальников отделений, сюда же отнесем. Т.е. те люди, которые непосредственно оказывают услуги в отделениях.

БЫКОВ М.М:

– Вот у меня в связи с этим вопрос. Вот мы ездим по области регулярно и узнаем: средняя зарплата операторов – около шести тысяч рублей, а почтальонов – четыре с половиной тысяч, ну, в среднем, как люди говорят. А вчера вечером, пришел после совещания домой, залез в Интернет. Читаю на сайте «Почты России»: заместитель генерального директора ФГУП «Почта России» А.Ю.Кузнецов сказал: «Средняя заработанная плата работников почтовой связи за первое полугодие 2011 года составила 13236 рублей».

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Даже 15 тысяч называют.

БЫКОВ М.М:

– Ваше отношение – как? Т.е. почтальоны, получающие шесть тысяч, составляет 80%, или 70%. Откуда берется средняя зарплата тринадцать тысяч?

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Вы знаете, все-таки насчет шести – наверное, все же сейчас побольше. Я готов посмотреть, у меня есть компьютер, где эти данные есть. А если мы говорим о полной ставке, все же такое ощущение, что средняя зарплата оператора, по стране, у нас, скорее, где-то восемь-десять. Может быть, даже, – если говорить о крупных городах, – больше десяти.

Здесь еще такой есть момент. У нас есть дробные ставки. Т.е. если это не целая ставка, а, там, допустим, половина, или у нас еще сохраняются трети, вот оттуда берутся эти уж совсем маленькие суммы. Дело в том, что зарплата начальника УПС по моим сведениям варьируется от десяти до пятнадцати. Я, безусловно, не знаю ситуации в каждом отдельном отделении, но по тем сведениям, которые у меня есть, в том числе, и о непосредственно начальниках отделений, примерно так. 

Безусловно, поскольку у нас сейчас есть переход на сдельную систему оплаты труда, то дифференциация есть. Конечно же, у нас, допустим, есть операторы в городах, которые получают 25 тысяч. Есть даже операторы, которые у нас переведенные на сдельную оплату труда, в больших городах, где большие очереди, и где действительно очень большие трудозатраты, есть люди, которые получают по 40-50 тысяч. При этом они, правда, пашут.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

–Ну, у нас есть еще северяне с коэффициентами.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет-нет-нет, я не говорю про коэффициенты, я говорю именно про такую, ну, как бы, базовую ставку зарплаты. И у нас еще есть градации. Поскольку отделения у нас разной классности – первого, второго, третьего, четвертого и пятого класса, – то базовая ставка операторов, без сдельных доплат, без вот этих доплат за сетевые услуги, она варьируется. И, конечно, чем меньше населенный пункт, и чем меньше зона обслуживания отделения с точки зрения людей, тем, к сожалению, оплата меньше. Потому что, это опять-таки с точки зрения экономического смысла. Там реализуется продуктов и услуг в разы меньше, чем в городских отделениях. 

В нашей сети измеряется классность отделений, измеряются часы работы. Но в основном все-таки 99% или 98% отделений сохраняются. Пусть, может быть, и с уменьшенным количеством работы. Сбербанк позакрывал, наверное, половину своих отделений в районах, увеличив, заметьте, увеличив при этом количество отделений в центре. Потому что Сбербанк, будучи «ОАО», хотя и, соответственно, с ведущим пакетом государства, и заботясь о своем экономическом состоянии, переводит свои активы и направляет трудовые ресурсы туда, где они приносят максимальную отдачу.

 Мы балансируем постоянно. Т.е. нам, с одной стороны, как социально ответственной организации, и опять-таки, организации со стопроцентным государственным участием, надо сдерживать, мы держим ее, хотя две трети отделений, я напомню, у нас убыточные. А в то же время, как коммерческая организация, потому что в нашем уставе написано – мы обязаны приносить прибыль на вложенные государственные деньги. Мы по идее должны были бы делать то же самое, что Сбербанк. Но мы это, в общем и целом, не делаем, потому что те даже неприятные сокращения, о которых здесь неоднократно говорилось, они все-таки далеко не столь глобальны. 

Поэтому если говорить, что там милиция, Сбербанк уже из села давно ушли, то все-таки «Почта» присутствует именно там. И в Сбербанке, кстати, такая информация есть, что у них была программа под названием «Обгони почту». Т.е. уйди из села первым. Потому что когда мы там остались последним признаком, ну, как раньше говорили, советской, российской власти, то, действительно, на нас оказывается, в том числе, и административное влияние, чтобы мы там были. И мы не против там быть. Мы готовы оплачивать персонал, мы готовы оплачивать машину, готовы оплачивать коммуналку, но хоть с арендой нам надо помочь, потому что - убыток. Большинство сельских отделений у нас абсолютно убыточны, а мы там продолжаем работать и продолжаем оказывать услуги.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Спасибо. Так, будет новая дискуссия. Дорогие коллеги, просто спасибо вам большое. Я еще не заканчиваю. Пять минут у нас есть, из них одну-две минуты я хочу отдать онлайн-подписке, о ней мы ни слова не сказали.

СТУКАЛОВА И.О.:
– Ирина Стукалова, «Наше время», город Ростов-на-Дону. Сейчас мы изыскиваем новые варианты подписки, запустили проект в социальных сетях, в «Фейсбуке», в «ВКонтакте», я не знаю, кто-то пробовал. Это, конечно, сложно, но мы идем этим путем. И хотим чтобы можно было оформить подписку на газету «Наше время» с помощью операторов сотовой связи. 

Есть ли у вас такой опыт сотрудничества с сетевиками, как он проходит? Потому что, когда мы обратились в Москву, то подписали такой договор, листов на десять, очень сложный. Хотя, насколько я знаю, «Комсомольская правда», «Аргументы и факты» уже заявляют о том, что – «сбрось СМС в компанию «Билайн» с кодовым словом «КП». Списывается со счета некая сумма подписная. Затем «Билайн» передает номер телефона в редакцию, так как она не имеет права дать все персональные данные, только номер телефона. Соответственно, сотрудник редакции связывается по номеру телефона с человеком, узнает его адрес, подписывает и идет на почту. Т.е. вот эта схема. Есть ли у вас такой опыт сотрудничества?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Действительно, вот такой ответ, возможно ли это, и есть ли?

СТУКАЛОВА И.О.:
– Да, мы идем таким путем, что делать?

КНЯЗЕВА О.В.:
– Мы рассматривали такой вариант сотрудничества. У нас на самом деле переговоры вели с этими компаниями не мы. Мы с почтамтом просили провести переговоры. И, вы знаете, мы столкнулись с тем, что, действительно, это достаточно сложно. И если организовывать это все, как бы, на всю номенклатуру, просто нереально, да, это организовать, которая есть в каталогах. Тем более, организовать на всю страну сложно. Т.е. вот именно о тех сложностях, о которых вы говорите, в рамках одной редакции если это еще более или менее решаемо, как это «Комсомольская правда» решила, то достаточно сложно решить это вообще в рамках всей нашей номенклатуры. Т.е. мы же не можем сделать подписку на какие-то конкретные издания, да? Вот у нас есть номенклатура, которую дали подписные агентства, и мы на самом деле не придумывали, не смогли придумать какой-то легкий, такой вот воздушный достаточно способ, чтобы это реализовать. 

С чем мы еще столкнулись – с тем, что в регионах на самом деле на мобильных счетах у людей не так уж и много денег. Если в Москве там у кого-то еще по 200-300 рублей лежит, то в регионах не факт, что и 200 рублей будет. Мы пытались оценить, собственно говоря, востребованность этой услуги, и решили пока отложить.

СТУКАЛОВА И.О.:
– Т.е. как бы в этом направлении пока...

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ольга Владимировна, все равно за этим будущее. Вы знаете, никуда мы не денемся от этого всего.

СТУКАЛОВА И.О.:
– Да, да. Вот потихонечку мы идем к этому.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Если все потихоньку идут... Просто надо заложить себе в сознание, что так можно делать.

СТУКАЛОВА И.О.:
– К этому нужно идти, но вот именно нам, да, достаточно, как бы, с учетом того, что у нас нет единого программного продукта.

– Заведение вот одного издания в Киеве стоит сто пятьдесят тысяч рублей. Это чтобы в Киеве вот в эти аппараты, в которые мы деньги кидаем, да, пополнение баланса, чтобы завезти туда наименование одно вот – 150 тысяч рублей. Зато по всей России будут.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, варианты есть разные.

СТУКАЛОВА И.О.:
– Подписка через терминалы обслуживания, а не через мобильные телефоны.

– Это не через мобильные, это через терминалы.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Дорогие коллеги, мы можем сидеть до утра, обсуждать все наши проблемы. А может быть, даже не до утра. Я понимаю, что у нас настолько все болит, что мы не можем, как бы, этот разговор закончить. 

Тем не менее, во-первых, большое спасибо вам за вашу информацию, за ваши сообщения, за ваше долготерпение. Большое спасибо вам за тот массив информации, который мы получили. И я сейчас скажу только из того, вот о чем мы говорили, только те моменты, у меня их много записано, – только те моменты, где мы можем сотрудничать и что-то делать вместе. 

В частности, вот вы говорили про восстановление или сохранение вот этих самых отделений почтовой связи в маленьких населенных пунктах. И здесь нужна совместная работа, это совершенно правильно. Вы обращаетесь там к губернаторам, в законодательное собрание, мы обращаемся, правильно, да? Вот это один из моментов. 

Второй момент такой: как вы ни крутите, мы ней уйдем от этой доставки до газетно-журнальных узлов. Может быть, я понимаю, что для вас это сейчас звучит бредом, и для моих коллег тоже, но, может быть, на паритетных условиях, попробовать это все, на какое-то время? Потому что сейчас это все грузом ложится только на редакции, несмотря на то, что есть решение высшего арбитражного суда. Но есть решение антимонопольное, которое по-другому решает. Может, мы как-то сумеем договориться? Заложите себе это как информацию, паритетное начало. Потому что для каждой газеты, для каждого издания, для каждого издательского дома все-таки это облегчение. Попытаться. Дальше мы уже говорили о рекламе, подумайте на эту тему тоже. Мы готовы объявить конкурс картинок, рисунков, всего что угодно. Правда? Т.е. вы дадите свое представление этой рекламы, мы за неделю до подписки, если вы как-то договоритесь, мы у себя это даем. Вы увидите – всплеск будет до декады подписки. Но это все надо делать все-таки заранее, а не во время, когда она идет. В то же время, понимая, что газета существует, даже не еженедельник, – ежедневная, – она тоже существует, по меньшей мере, неделю, передается из рук в руки. Ее там сначала из квартиры в квартиру, кто не подписывается. Эффект будет, поверьте, мы уже не другом это, как бы, опробовали. 

Теперь, значит, что? Онлайн – это пока отложим, да? 

Учить инструкторов подписки – это ваше, как бы, так сказать, тоже. Мы со своей стороны предложение как бы даем, а вы, "Почта", надеюсь, будете коренником в реализации. 

Декада – вот здесь вот надо подумать насчет тех, кто подписался раньше, позже, чтобы они хоть что-то имели от этого всего. 

Самое главное, конечно, чтоб была какая-то прозрачность, чтобы официально ваша УФПСы могли предоставлять сведения – прошло десять дней подписки, двадцать дней подписки, – имеет право хотя бы главный редактор знать, как идет эта подписка. Это кто пробивает, тот знает.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, это какой-то новый акцент, насколько мне известно.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– На прошлом заседании как раз говорили, были другие редакторы. Они говорили о том, что это тайна за семью печатями.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Нет, коллеги, здесь, если с какими-то филиалами есть проблемы, обращайтесь к нам. По-моему, раньше как-то не поднимался этот вопрос.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Замечательно. Я вас уверяю, что есть, потому что нет интереса к этому, у нас еще не готово, нам надо подумать, надо все... Есть, вот в Ростове-на-Дону то же самое. 

И, наконец, прозрачность – это очень важное дело, потому что тут сегодня говорили о трех миллиардах, куда они идут, вы нам как бы немножко разъяснили, до вот таких вот вещей. Т.е. в отношениях УФПС и издательского дома, издательства, редакции все-таки должны быть, ну, более такие вот... Я не хочу сказать, что они должны чай пить вместе, но, может быть, более доверительные отношения. Потому что это общее дело. И вы знаете, есть еще очень много смешных вещей, которые у нас в регионах делаются. Но, тем не менее, они, как бы, ну, не озвучиваются. Вот в одном почтовом отделении, там в одном городе, я имею в виду, висит на почте такое объявление, что подписчики обслуживаются вне очереди. Вот мелочь, и, вы знаете, действительно, это тоже действует. Это все маленькие-маленькие зернышки, фактики, из которых потом складывается успех издания.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Ну, вот здесь вот, Софья Борисовна, по поводу «без очереди». У нас иногда бывает, такой порыв, какие-то услуги, в том числе и подписку, оказывать без очереди. А потом мы получаем предписание из ФАСа о штрафе за нарушения. Потому что, например, кто-то хочет получить универсальную услугу почтовой связи, к которой подписка, напомню, не относится, и вдруг его обгоняет кто-то, кто получает либо услуги подписки, либо какие-то другие услуги. Это сразу, прямиком, обращение в суд... У нас много разных услуг, их можно по-разному оценивать с точки зрения важности. Есть понятие очереди все же.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Ну, понятие очереди есть, тем не менее, там это срабатывает, где это есть. Не буду называть этот маленький город, может, потому, что он маленький. Там это хорошо все срабатывает.

Далее... Журналист тоже может иногда поменять профессию, у нас даже главный редактор поменял профессию – замечательно. Может быть, действительно попробовать, если есть такая возможность, своего корреспондента посадить... Сразу такая картина откроется...

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– "Посадить" - это как? А, вы имеете в виду - на место оператора?

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Да.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, хорошо. Вы знаете, в ближайшее время, просто эта идея достаточно новая. Сейчас мы будем делать, что-то вроде регламента. Т.е. как мы можем допустить представителя сторонней организации на рабочие места операторов. В действительности это не так легко, как кажется, потому что там есть материальные средства.

ЦЫБУЛЬКО М.Л.

– Устраивается к вам на работу, и вопросов нет.

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– А, замечательно! Господа и дамы, я приглашаю это сделать, особенно в летнее время. Я приглашаю эту идею, Софья Борисовна, распространить среди всего издательского сообщества, и это замечательно. Если несколько тысяч талантливых, настроенных на успех людей придут хотя бы на временную работу в наши отделения – супер! Слушайте, на летнее время – прекрасно. Идея принимается. Вот. А регламент мы доведем. Потому что есть определенные моменты, связанные с согласованием. Но мы очень приветствуем.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Подумайте, подумайте...

ВАСИЛЕВСКИЙ Д.Г.:

– Мне кажется, вы будете продавать прессу лучше всех.

ДУБИНСКАЯ С.Б.:

– Все. Ребята, чай, кофе, пожалуйста, на минуточку. Спасибо большое еще раз всем.
