
Как уцелеть среди акул?
т о р го в л я ________
Сегодня в Ярославле купить 
можно практически любые про­
дукты на самый изысканный 
вкус, были бы деньги. На смену 
магазинчикам и стихийным рын­
кам приходят супер- и гипермар­
кеты, а также сети магазинов.
Это заметно меняет и город, 
и привычные маршруты ярос­
лавцев в поисках еды. На улице 
Свободы, центральной артерии 
города, лет шесть назад был 
десяток -  полтора продоволь­
ственных магазинов, сегодня 
их можно посчитать на пальцах 
одной руки.

Вместо муниципальных 
«Овощей и фруктов» торгуют 
цветами, «Петушок» (с прямы­
ми поставками куриц из «Ярос­
лавского бройлера») в доме на­
против школы № 49 превратил­
ся в место торговли бытовой 
техникой. Жители нескольких 
кварталов, лишившиеся мага­
зинов, стаптывают обувь, пол­
километра петляя до ближай­
шего продмага.

ЭКСПАНСИЯ МОСКВИЧЕЙ
В сфере торговли сконцент­

рировано почти 70 процентов 
малого бизнеса. В Ярославской 
области в розничной торговле 
трудятся 78 тысяч чрловек. Воп­
рос о том, выгодно ли торговать 
шмотками или продуктами пи­
тания, излишен на фоне цифр. 
Если в 2002 году, по данным 
статистики, оборот розничной 
торговли в Ярославской облас­
ти составлял 21,7 млрд, рублей, 
то уже в 2005-м он был на уров­
не 39 миллиардов.

Еще четыре года назад вся 
торговля продуктами питания в 
Ярославле была представлена 
частными одинокими магази­
нами либо муниципальными 
торговыми точками и рынками. 
Потом колоритный хомяк из пя­
ти магазинов «Эконом» при­
учал ярославцев к формату су­
пермаркета -  путешествиям с 
тележкой по лабиринтам полок 
и прилавков с тысячами раз­
личных продуктов. Ответ аг­
рессивной политике «Эконо­
мов» (более низкие цены за 
счет оптовых закупок на всю 
сеть магазинов и перекупка 
кадров) дала сеть магазинов 
«Лотос М», которой владеют 
ярославские бизнесмены. Она 
выросла из одного магазина в 
четыре и перевела их в более 
дорогой формат супермарке­
тов. Расширял сеть магазинов 
«Купчий яр», который также 
внедрил принцип самообслу­
живания. Одновременно ком­
пания «Step by step» успешно 
реализовала проект создания 
с нуля ярославской сети супер­
маркетов «365» с 10 -  12 тыся­
чами товаров на полках.

Приход в город гипермар­
кета «Metro Cash&Carry», кото­
рый предложил людям небыва­
лый ассортимент, был началом 
крупнейшей экспансии москов­
ских торговых сетей. Малый 
бизнес, занятый в торговле, 
пытался было воспротивиться 
желанию мэрии построить у 
нас этот крупный торговый 
центр, но эти взывания оказа­
лись не серьезнее лая Моськи. 
Немецкий гигант дал волю 
местным кошелькам разгулять­
ся в отделах свежей рыбы и 
мясных полуфабрикатов, мел­
ким оптом скупать все, чтобы 
забыть о походах в магазин на 
две -  три недели.

Существует отличие не 
только в ассортименте магази­
нов различных форматов, но и 
в их ценах. Естественно, чем 
солиднее магазины, тем доро­
же продукты. Например, вер­
мишель быстрого приготовле­
ния «Роллтон» в магазине «Пе­
рекресток» («365») на Москов­
ском проспекте на момент на­
писания статьи стоила 3,5 руб­
ля, а в «Магните» ее можно бы­
ло купить за 2,1 рубля. Кило­
грамм сыра «Гауда» в «Стол­
бах» был оценен в 155 рублей, 
а в «Магните» -  в 132 рубля.

Заметно разнятся цены 
между Центральным рынком и 
магазином «365». Так, кофе 
«Нескафе Голд» в первом слу­
чае стоил 110 рублей, а во вто­
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ром -  140. В «Магните» его це­
на была еще ниже -  109 руб­
лей. В «Магнитах» в различных 
районах города за один и тот 
же продукт можно заплатить 
на 50 копеек или несколько 
рублей больше.

ЯРОСЛАВЦЫ 
НЕ СТРОЯТ БАРРИКАД

В мэрии города считают, 
что в Ярославле потребитель­
ский рынок развит хорошо, и 
особых проблем с покупкой 
продуктов у жителей города не 
возникает.

-  Развитие сетевой торгов­
ли создает большие неудоб-' 
ства частным предпринимате­
лям, которые торгуют в неболь­
ших магазинчиках, -  говорит 
Николай Якушкин. -  Им как-то 
надо выживать -  цены умень­
шать, сокращать затраты. Но 
их судьба для нас -  не приори­
тет! На первом месте -  интере­
сы покупателей.

В конкурентной борьбе, 
когда одиночные продуктовые 
магазины с трудом выживают, 
а нередко терпят фиаско и пе­
репрофилируются, муници­
пальные гастрономы оказа­
лись несостоятельны. Нагляд­
ный пример -  тяжелое- эконо­
мическое положение гастроно­
ма «Центральный» на улице 
Кирова, который несколько 
лет, несмотря на бойкое место, 
работает с убытками. Мэрия 
города в конце прошлого года 
поставила здесь нового руко­
водителя, который должен 
обеспечить оживление муни­
ципального магазина перед 
его акционированием и прода­
жей.

Экспансия приезжих куп­
цов заставила и ярославских 
бизнесменов -  торговцев про­
дуктами питания -  затянуть по­
яса и скорректировать свою 
стратегию развития бизнеса. 
Жесткость конкуренции приве­
ла к закрытию двух из пяти ма­
газинов компании «Купчий яр», 
в том числе и большого супер­
маркета в торговом центре 
«Дом моды» на Советской ули­
це. Другая местная сеть, «Ло­
тос М», выдерживает напор 
москвичей и планирует постро­
ить еще два торговых центра, 
где рядом с их супермаркетами 
будет идти торговля промтова­
рами. В обоих случаях побли­
зости будут и развлекательные 
заведения -  кинотеатр «Побе­
да» в Брагине и клуб «Гигант» 
в центре.

-  Мы выбираем те места, 
где магазин будет удобен лю­
дям, -  говорит один из учреди­
телей «Лотос М» Виктор Муня- 
ков. -  Обязательно рядом 
должна быть остановка не­
скольких видов транспорта и 
большие микрорайоны. Я счи­
таю, что за магазин покупатель 
должен запинаться.

В Ярославле, несмотря на 
ожесточенную конкуренцию на 
продовольственном рынке, 
есть микрорайоны, где после 
закрытия небольших магазин­
чиков не появилось ничего но­
вого. Люди вынуждены за мо­
локом и хлебом ходить за три 
квартала.

-  Открыть магазин сегодня 
-  нё проблема, но частные 
предприниматели посчитают 
выручку, посмотрят, что нет 
места для парковки, и отказы­
ваются от этой идеи, -  говорит 
Николай Якушкин.

Такие «дыры» на продо­
вольственной карте есть и в 
центре города, и на окраинах. 
Один из вариантов решения 
проблемы -  замена хлебных 
тонаров (в Ярославле их более 
600) на небольшие магазинчи­
ки-павильоны с минимальным 
набором продуктов.

Уникальный опыт выжива­
ния демонстрирует продоволь­
ственный магазин «Центр-7» 
на- проспекте Толбухина, в на­
роде именуемый «Столбы». 
Секрет успеха директор мага­
зина Татьяна Красникова ви­
дит в способности почувство­
вать перемены и вовремя из­
мениться. Она, как и многие ее 
коллеги, работает здесь с са­
мого открытия магазина -  с 
1972 года. После недавней ре­
конструкции здесь был сделан 
супермаркет с ассортиментом 
в 12 -  15 тысяч товаров. «Если 
бы мы сохранили прежний фор­
мат, то потеряли бы покупате­
лей, которым стало неудобно 
сначала взвешивать, а потом в 
кассу пробивать», -  говорит 
директор магазина.

Основная проблема ярос­
лавской торговли, которая му­
чает как приходящих москви­
чей, так и местных предприни­
мателей, -  кадры. Бурное раз­
витие продуктовых магазинов 
привело к бешеному спросу на 
продавцов и кассиров, а ва­
кансии исчисляются десятка­
ми специалистов. Помимо спе­
циальных знаний работников 
учат общаться с покупателя­
ми, ведь приветливый прода­
вец -  половина успеха. В мага­
зинах сети «Лотос М» руко­
водство дает такую установку 
всем работникам: «Вы улыб­
нулись -  он купил больше -  
больше денег в кассе -  боль­
ше зарплата -  вы улыбну­
лись». Но не всегда продавцы 
готовы выполнять это прави­
ло. К сожалению.

Евгений СОЛОВЬЕВ, 
Полина ВАЧНАДЗЕ.

Столичные и пришлые из 
других регионов сетевики с 
легкостью обезвреживают 
местные торговые «блокпос­
ты» и подбираются к центру 
Ярославля. В естественном от­
боре среди продовольствен­
ных магазинов, как и в приро­
де, выживает сильнейший и на­
иболее чувствительный к веле­
ниям времени. Как образно 
описывал этот процесс один из 
экономистов, пескарей (оди­
ночные магазины) съедят щуки 
(сети магазинов), а их прогло­
тят акулы (иностранные и круп­
нейшие столичные игроки про­
дуктового рынка).

Первым в Ярославле из ве­
дущих московских продукто­
вых сетей обозначился «Пере­

кресток», который купил конт­
рольный пакет акций ярослав­
ской сети супермаркетов 
«365». Сохранив топ-менедже­
ров проекта, москвичи плани­
руют открыть еще один мага­
зин к четырем существую­
щим.

Следом к нам пришли тор­
говые сети «Пятерочка» и «Ко­
пейка», которые конкурируют 
между собой за свободные по­
мещения, в их планах -  от­
крыть по 20 магазинов. У «Пя­
терочки» их уже восемь, они 
работают в формате универса­
мов эконом-класса. Компания 
создала учебный центр, кото­
рый за неделю научит любого 
грамотного человека прода­
вать продукты или сидеть на 
кассе. Потенциальные покупа­
тели сети в подавляющем боль­
шинстве -  женщины.

Сеть магазинов «Копейка» 
открыла первые три магазина 
в Ярославле, один из которых 
на проспекте Ленина по со­
седству с супермаркетом «Се­
вер-3». Всего «Копейка» наме­
рена вложить около 30 -  35 
млн. долларов и открыть мага­
зины не только.в Ярославле, но 
и в малых городах области. Ха­
рактерным отличием этой сети 
является намерение выкупить 
или построить магазины. Кон­
куренты часто ограничиваются 
арендой помещений.

«МАГНИТ» ПРИТЯНУЛ 
КОШЕЛЬКИ ПЕНСИОНЕРОВ

Сеть магазинов «Магнит» 
принадлежит краснодарскому 
ЗАО «Тандер». «Магниты» в 
Ярославской области выросли, 
как грибы после дождя. В реги­

оне их более 50, из них 35 ра­
ботают в областном центре. И 
это не предел. Краснодарские 
торговцы безболезненно во­
шли в местный рынок и взяли 
наиболее стабильных потреби­
телей -  пенсионеров и людей с 
низкими доходами (около тре­
ти населения). Используя прин­
цип тотального сокращения за­
трат -  небольшой ассортимент 
и экономия на всем, включая 
персонал и раскладку товара, 
-  они могут держать относи­
тельно низкие цены и достав­
ляют огромную головную боль 
ярославским маленьким про­
дуктовым магазинчикам.

-  Они магазины открывали 
там, куда наши предпринима­
тели и не смотрели, -  на окраи­

нах и в спальных районах, в' не­
больших помещениях, -  сказал 
начальник управления сферы 
услуг мэрии Ярославля Нико­
лай Якушкин. -  Мы им не помо­
гали нисколько, они сами выхо­
дили на арендаторов, убежда­
ли их. Краснодарцы уверены, 
что их ценовая политика за­
ставляет ярославских торгов­
цев снижать затраты, чтобы 
удержаться на плаву и сохра- 
ни+ь покупателей.

Сеть магазинов «Магнит» -  
феномен,, на котором многие 
местные бизнесмены могли по­
учиться, как грамотно торго­
вать продуктами питания. Вла­
делец фирмы, предпринима­
тель Сергей Галицкий известен 
в Краснодаре как оптовый пос­
тавщик продуктов питания, бы­
товой химии и парфюмерии. 
После выбора четкой страте­
гии (создание всероссийской 
сети магазинов у дома для по­
требителей с низкими дохода­
ми) ЗАО «Тандер» начало экс­
пансию в регионы. Сегодня у 
них более 1300 магазинов, в 
день они открывают две торго­
вые точки в различных уголках 
страны. Оборот компании, по 
данным журнала Forbs, вырос 
в 2004 году почти до 1 млрд, 
долларов, а Сергей Галицкий 
попал в сотню самых богатых 
бизнесменов России.

Своего рода местным ана­
логом «Магнита», но с больши­
ми затратами и количеством то­
варов на полках является новая 
сеть из более чем 10 магазинов 
эконом-класса «Ярославские 
магазины», которую создала 
компания «Ярфинвест» вместе 
с московской продовольствен­
ной сетью «Дикси».


