На вопросы «Новой Сибири» отвечают управляющий партнер DSO Consulting Сергей Дьячков и советник этой компании Сергей Сидоренко
Бизнес хватил «кондратьев»
За последнее время новосибирский бизнес очень сильно изменился, и таким, какой он был в 2007-2008 годах, ему уже не стать. Вчерашние лидеры рынков уходят в тень, компании-гиганты бесследно исчезают. Своими мыслями о том, каким предпринимательство было накануне кризиса и каким оно станет через год, с корреспондентом «Новой Сибири» поделились управляющий партнер DSO Consulting Сергей Дьячков и его советник Сергей Сидоренко. 

- Сегодня все стремительно меняется, причиной чему стали новые экономические условия. Хотелось бы напоследок «запечатлеть» докризисный бизнес, отметить его особенности…

Сергей Дьячков (С.Д.): - Сначала об общем. Кризис мы начали предсказывать в середине 2006 года, говорили: «надо готовиться». В ответ зачастую слышали: «Ребята, вы дураки, не мешайте!». И мы не мешали. А на самом деле подготовиться к кризису было не так сложно. Главное, нужно было вовремя уйти в кэш, некоторое количество активов превратить в деньги. И второе – надо думать о новых бизнесах, которые вы будете развивать потом. Большая часть предпринимателей, и новосибирских в том числе, конечно, к этому не была готова. Исключение — Дмитрий Докин (председатель совета директоров компании «Инмарко». — Прим. ред.). Он успел выйти в кэш еще «на высокой волне». Все остальные, по большому счету, оказались не готовы – наверное, потому что не верили. И это само по себе странно. Люди действительно не читали Маркса…
- Ну а все-таки, чем отличается новосибирский бизнес? Вы являетесь федеральной компанией и имеете возможность сравнить бизнес в разных регионах страны.

С.Д.: - Наш, новосибирский бизнес действительно особенный. У нас не сырьевой регион, поэтому почти вся добавленная стоимость, которая производится в Новосибирске и Новосибирской области – это добавленная стоимость либо интеллектуальная, либо результат глубокой переработки. Во-вторых, у нас очень диверсифицированный регион. И в силу этой диверсификации мы потеряли меньше, чем многие другие регионы. Посмотрите, как упал валовой региональный продукт в Кемеровской области и в Красноярском крае. Диверсификацию региона можно считать заслугой областной администрации, но, скорее, это обусловлено историческими факторами. В условиях снижения доходов, снижения продаж нашему региону было полегче, в итоге основная масса предпринимателей недооценила весь масштаб надвигающегося кризиса.      

- А стиль работы предпринимателей, его можно сравнить?

С.Д.: - На «разогреве» рынка авантюристы все. Тут никаких региональных особенностей нет. 

- Кому новосибирский бизнес обязан тем, что он такой. Каков он в лицах?  

С. Д.: - У новосибирского бизнеса уже есть своя история, и есть люди, которые много лет формируют лицо новосибирского бизнеса. Кризис некоторых из них – ну, если не на ноль помножит, то точно лишит многих возможностей. Из позитивных примеров – компания «Сибирский берег», группа выпускников НГУ. Они начали подниматься в 1998 году, и сейчас, я думаю, они все преодолеют (против должностных лиц компании «Сибирский берег» возбуждено уголовное дело, касающиеся налоговых преступлений – Прим. ред.). Супруги Филевы  (акционеры авиакомпании «Сибирь». — Прим. ред.), которые купили компанию также в 1998 году. Будем надеяться, и на этот раз победят. Есть люди, которые много лет работали и работают на рынке, а есть и те, кто гремел в 90-е — Сергей Проничев, Михаил Камха, Олег Торопкин, Сергей Кибирев, Юрий Верясов, – но сегодня отчасти утратили свое влияние.
Сергей Сидоренко (С.С.): - Да. Но по алкогольному производству, после банкротства ВИНАПа, Проничев занял достаточно прочную нишу. Как был среди первых, так и остался, просто стал менее публичным. После того, как стали расти предприятия и пришли федеральные игроки, масштабы компаний, о которых мы говорим, значительно уменьшились.  

С.Д.: Тот же Александр Шпикельман. Люди начали уходить с рынков, на которые заходили федеральные игроки. Шпикельман закрыл сеть магазинов бытовой техники «Байт». Причем это произошло на фоне подъема рынка. 

С.С.: - Маленькая ремарка. Почему еще такие изменения происходили? Не секрет, что многие бизнесмены тех лет («первой волны») строили свой бизнес с использованием административного ресурса. А по мере развития общества, смены элит, в том числе властных, многие эти бизнесмены утратили свои позиции, если не смогли использовать рыночные механизмы конкурентной борьбы. 

С.Д.: - Сейчас происходит смена инвестиционного мышления, что вообще характерно для кризиса, тем более такого глубокого, как нынешний, кондратьевский. 

- Кондратьевский? Здесь поподробнее, пожалуйста…

С.Д.: - В 30-х годах прошлого века советский экономист Николай Кондратьев создал теорию «длинных волн». Он предполагал, что «длинные» циклы рыночной экономики длятся 40-60 лет. Третья волна Кондратьева завершилась в конце 20-х – начале 30-х годов. Четвертая завершилась на рубеже 70-х годов. Сейчас, начиная с 2007 года, завершается пятая волна. А это означает, что кризис будет долгим и глубоким. Но кризис — это обновление. Чем он глубже, тем глубже обновление. Изменения затрагивают самую глубину сознания. Капиталистическая жадность — она неисправима, но кризисы снижают запросы инвесторов. Если, например, еще три года назад все говорили о больших проектах со сроком окупаемости  в 3-4 года, то сегодня мы понимаем, что меньше чем за 7 лет окупить такой проект невозможно. 

С.С.: - Мы в своих самых пессимистичных оценках оказывались большими оптимистами. Сроки тех проектов, которые осуществились, удлиняются как минимум вдвое. Например, по торговым центрам – мы говорили, что рынок очень быстро насытится, но в Новосибирске была иллюзия, что торговые центры можно строить бесконечно.

С.Д.: - Три года назад на конференции в Москве я сказал, что город-миллионер насытится двумя-тремя крупными объектами. Меня подняли на смех. 

С.С.: - Кстати, одним из смеявшихся был Марк Афраймович – один из девелоперов «Сибирского молла». Объект строился шесть лет и был введен в эксплуатацию тогда, когда с рынком все было уже понятно.

- Какой прогноз был по бизнес-центрам? 

С. Д.: - 100-110 тысяч квадратных метров класса А для Новосибирска достаточно. И это еще завышенная оценка. Такой прогноз мы дали в 2004 году. Коммерческий директор «Снегири Девелопмент» Дмитрий Шмелев с ним активно спорил. Ну, и к чему мы подошли? Недавно видел интервью одного из топ-менеджеров этой компании. Там сказано, что в работе находятся все объекты, кроме новосибирского — бизнес-центра класса А «Сибирь Плаза». Сейчас такие проекты выставлены на продажу. Называется: «найди дурнее себя»… Сегодня на рынке недвижимости уже неинтересно. Мы устали от него. DSO Consulting три года подряд проводила рейтинг бизнес-центров и есть факты, когда ставки аренды назначали в соответствии с этим рейтингом. В Москве, Санкт-Петербурге, в Екатеринбурге, кстати, нет таких рейтингов. Новосибирск в этом отношении уникален. На самом деле, рейтинг – это всегда способ позиционирования провайдера рейтинга. Нам повезло, что наш рейтинг стал рыночным инструментом. Когда он стал нам неинтересен, мы начали искать, кому бы его отдать, но так никого подходящего и не нашли. В итоге решили приостановить проект. Зато собственный рейтинг анонсировала Сибирская гильдия управляющих и девелоперов коммерческой недвижимостью. При этом они захотели еще попутно денег заработать. В итоге – четвертый месяц они рожают, но, похоже, будет выкидыш…
С.С.: Я Олега Лугового (президент Сибирской гильдии управляющих и девелоперов коммерческой недвижимости) отлично знаю. Мы учились вместе в НЭТИ, и личные отношения у нас хорошие. Но я принципиально считаю, что рейтинги должны быть бесплатными для участников. Мы делали это бесплатно, открыто, приглашали к участию всех. У Гильдии, на мой взгляд, при составлении рейтинга на первый план вышла коммерческая составляющая. Это уже не рейтинг, а бизнес-проект.
- А какой рынок был самым наглым? 

С.Д.: - А все наглые были. АЛПИ! Пример стратегии, когда цель не в том, чтобы  увеличить операционную прибыль или число потребителей, а «раздуть» капитализацию. Надуться и продаться. А еще у них супер-идея была — бизнес-центр класса А, в форме буквы «А», в Кемерове. 400 тысяч квадратных метров! Зачем? Я думаю, что на всех рынках авантюризм цвел махровым цветом. Ну, конечно, девелопмент – и жилой, и коммерческой недвижимости. Сфера туризма, авторынок. Но сегодня потребитель намного сильнее, чем торговец. 

С.С.: - Изначальная цель увеличить капитализацию была и у компании «Холидей Классик». А потом все отдать…Мы еще увидим, как новосибирские компании начнут «сливать» свои активы транснациональным компаниям. Примеры тому и «Холидей Классик», и «Инмарко». Пожалуй, сегодня, нет местных страховых компаний, которые работали бы с  ОСАГО. Они либо обанкротились, либо были поглощены федералами. То же самое ждет и банки.
С.Д.: - Остались лишь гиганты, типа структур Игоря Кима. 

С.С.: - Так его и новосибирским уже назвать нельзя. 

С.Д.: - Я же с ним учился.
С.С.: - Да я имею в виду не Кима, а УРСА-банк.  

С.Д.: - А! Банк, конечно, федеральный. 

- Понятно, бизнес жил иллюзиями, был слишком самонадеянным, а теперь-то что? Каким он будет? 

С.Д.: - Он будет рациональным, здравомыслящим, с долгими сроками окупаемости по большим инвестициям. В силу децивилизации потребления значительная часть потребителей, которые, условно говоря, покупали дорогую колбасу, будет покупать дешевенькую. А это означает, что больше предпринимателей-миллионеров будет в тех бизнесах, которые производят более дешевый продукт. Другая возможность для бизнеса – сфера развлечений, в той ее части, что является честным, «альтернативным» искусством. Именно поэтому, кстати, я и сам вернулся в музыку (Сергей Дьячков является лидером рок-группы «Николаевский проспект» – Прим. ред.). Так что нас ждут годы тяжелого производительного труда, и мы еще увидим, как многое вокруг продолжит дешеветь.
Татьяна БЕЛЕНКОВА, «Новая Сибирь»
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