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ИНТЕРВЬЮ

ИНТЕРВЬЮ

«ЕСЛИ ЗАВТРА ВЫПОРХНЕТ 
ЧЕРНЫЙ ЕДИНОРОГ,  
НАШИ МАРКЕТОЛОГИ 
НАЙДУТ ЧТО ОТВЕТИТЬ» 
ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР FAZER В РОССИИ  
ВЛАДИМИР КАЛЯВИН РАССКАЗАЛ КОРРЕСПОНДЕНТУ SR 
КОНСТАНТИНУ КУРКИНУ ОБ ОСОБОМ ОТНОШЕНИИ  
К ХЛЕБУ В РОССИИ, ВЛИЯНИИ ЛЕТНЕЙ ЖАРЫ НА 
ПРОДАЖИ И ИСПОЛЬЗОВАНИИ «СВЕРЧКОВОЙ МУКИ»  
В ПРОИЗВОДСТВЕ. 

SOCIAL REPORT: Выручка Fazer в России по-
следние годы показывала падение. Не на-
чала ли компания воспринимать россий-
ский рынок как балласт, который тянет 
вниз?
ВЛАДИМИР КАЛЯВИН: Не сказал бы так. На 
протяжении целого ряда лет мы как раз 
тянули вверх, как могли. 2018 год оказал-
ся менее динамичным, но если говорить о 
роли российского подразделения в биз-
несе Fazer, то мы занимаем десятую долю 
всей группы. Для диверсифицированного 
портфеля бизнес-направлений группы это 
достойный вклад. С  момента выхода на 
рынок она инвестировала более €300 млн 
и продолжает инвестировать в россий-
скую экономику.
SR: Снижение выручки вашего хлебопе-
карного бизнеса в России связано только 
с падающим потреблением хлеба?
В.  К.: Прошлый год для хлебопеков был 
очень сложным. Если брать официаль-
ные данные, то с лета 2017 года входные 
цены производителей пошли в сильный 
отрыв от потребительских. Потребитель 
этого не чувствовал, но производителей 
это, естественно, коснулось. Дополни-
тельно произошел рост стоимости зерна 
и муки, который измерялся десятками 
процентов. На российском рынке по-
прежнему происходит снижение потреб- 
ления хлеба. Прозвучит странно, но на 
нем в прошлом году сказалось и неверо-
ятно жаркое лето — в этот период рынок 
сильно упал. В связи с изменениями в за-
конодательстве хлебопеки и ритейлеры 
начали переход на работу без возвратов, 
это отразилось на объеме заказа в 2018 
году и продолжит оказывать влияние  
в этом.
SR: Сезонными продуктами являются мо-
роженое или квас, но причем здесь хлеб? 
В.  К.: Мы тоже считаем, что хлеб не явля-
ется сезонным продуктом, и очень удиви-
лись. Возможно, в жару увеличилось по-
требление напитков, мороженого и сока. 
Или чемпионат мира по футболу и хоро-
шая погода подвигли людей больше про-
водить время вне дома, из-за чего потреб- 
ление упакованного хлеба упало.
SR: Ваши планы по строительству завода в 
Петербурге на этом фоне были отложены 
до лучших времен?
В. К.: В условиях рыночной нестабильности 
мы действительно берем определенный 
тайм-аут для проработки бизнес-кейса. 

Параллельно с этим занимаемся разви-
тием существующих площадок. В  конце 
прошлого года мы запустили в Москве ли-
нию рустикальных хлебов, которая стала 
нашей самой масштабной инвестицией 
после покупки производственных пло-
щадок в России. Деталей проекта мы не 
раскрываем, но фактически эта линия 
выглядит как космический корабль, толь-
ко горизонтальный и выпускающий хлеб, 
причем только из натуральных ингреди-
ентов. Рустик — это направление стиля в 
интерьере. Оно означает «деревенский», 
«грубый» — и одновременно что-то очень 
уютное и милое, такая вот интересная 
комбинация. 
SR: Какие источники роста вы для себя ви-
дите на фоне спада на рынке?
В.  К.: Однозначным источником роста яв-
ляется категория замороженных хлебов. 
Внутри нее чрезвычайно быстро растут 
рустикальные хлеба. Также стоит от-
метить тренд здорового питания. Наши 
линейки «Энергия здоровья» и «Овощи-
микс», новинки «Зерна-микс» и «Отруби-
микс» — хорошие драйверы роста под 
брендом Fazer, укрепляющие наш более 
традиционный бренд «Хлебный дом». Мы 
отмечаем рост потребления «на ходу», так 
как жизнь современного человека плавно 
меняется. В  этом отношении рестораны, 
кафе и гостиницы дают нам хороший по-
тенциал роста. 
SR: Тот же сегмент заморозки несопоста-
вим в структуре ваших продаж с инду-
стриальным хлебом. 
В.  К.: Продажи замороженных изделий 
показывают двузначные темпы роста по-
следние семь лет, поэтому мы восприни-
маем их как долгосрочный драйвер. Это 
продукция с более высокой добавленной 
ценностью, и ее вклад в финансовые по-
казатели более заметен.
SR: Fazer изучает долгосрочные тренды 
потребительского поведения. Появится ли 
в будущем какая-то замена индустриаль-
ному хлебу? 
В. К.: Тренды, которые мы с вами описали, 
существуют, и мы видим их долгосрочны-
ми. К  примеру, сегмент заморозки, кото-
рый выпекается в местах продажи, дает 
ощущение свежести, аромат, визуальные 
эффекты, которые заставляют людей воз-
вращаться магазин. Но значение имеет 
не только правильный выбор ниш, но и 
скорость реализации трендов. В  некото-

рых странах Европы категория замороз-
ки занимает 80–90% рынка, но в России 
отрасль пока кардинально отличается, и 
стремиться к таким же результатам было 
бы экстримом. 
SR: Но вы все равно собираетесь на-
ращивать долю заморозки в структуре  
выручки?
В.  К.: Долгосрочная цель заключается в 
том, чтобы быстрее расти в тех сегмен-
тах, которые растут. Если завтра выстре-
лит иной тренд, выпорхнет черный, белый 
или оранжевый единорог, то наши мар-
кетологи найдут что ответить. У  нас есть 
запас идей и инноваций, вопрос — какая 
из них понадобится и когда. Например, в 
Финляндии недавно изменилось законо-
дательство и стало возможным продавать 
в супермаркетах продукты с содержани-
ем насекомых. Fazer молниеносно начал 
производить хлеб с добавлением муки 
из сверчков, и он пользуется огромным 
спросом. Без изменения закона этого бы 
не произошло.
SR: С чем связано, что исторически Fazer 
производит в России только хлеб? У вас 
есть кондитерское, мельничное направле-
ние и производство смузи.
В.  К.: Все компании заинтересованы в 
максимально эффективной цепочке по-
ставок. Без собственного производства 
сложно успеть в течение трех суток про-
извести хлеб, поставить его через границу 
и развезти по магазинам. В других катего-
риях есть немало возможностей повысить 
эффективность поставок без локализа-
ции производства.
SR: Дело только в чувствительности хлеба 
к срокам реализации?
В.  К.: Я  специально привел радикальный 
пример. Но интерес к рынку хлеба связан 
не только с этим, а с набором инноваций, 
который Fazer смог привнести для быстро-
го завоевания рынка. Во времена парт- 
нерства с «Хлебным домом» (в 1997 году 
Fazer стал акционером компании «Хлеб-
ный дом», а в 2005 году интегрировал ее 
в свой бизнес.— SR) во второй половине 
1990-х инновацией на рынке стал порци-
онный хлеб, хлеб в нарезке и упаковке, а 
также элементарные моющиеся лотки. До 
этого они были деревянными, то есть гиги-
ена самой индустрии поставки хлеба была 
совершенно на другом уровне. 
SR: Помимо роста цен на пшеницу и муку, 
растут цены на бензин и упаковку. Вы при-

нимаете эту нагрузку на себя или закла-
дываете в цену? 
В.  К.: С  одной стороны, для сохранения 
цены и качества мы оптимизируем из-
держки, стараемся быть более эффектив-
ными. Но когда ваш главный ингредиент 
растет на десятки процентов, математика 
становится совершенно другой. 
SR: Получается, повышение цен — неиз-
бежность?
В. К.: Да, но с начала 2017 года мы вообще 
не трогали цены, а работали над эффек-
тивностью линий, логистики и производ-
ства. Сокращать какие-то вещи и даль-
ше при масштабном росте цен на сырье 
становится сложно. Альтернативой этому 
является ухудшение качества, что точно 
не наш выбор. Я недавно читал, что Зер-
новой союз прогнозирует рост цен на пре-
миальные сорта хлеба на 20–30%, а по 
базовым сортам — близкий к инфляции. 
Хорошо, что об этом говорят открыто, по-
тому что еще недавно говорить об этом 
было не принято. 
SR: Есть ли у вас ощущение, что в России 
отношение к хлебу близко к сакральному?
В.  К.: Трудно описать это словом «са-
кральный». Разумеется, в нашей стране 
хлеб — очень уважаемый продукт. Мы 
знаем, что в довоенные и послевоенные 
годы это был способ накормить страну. 
Именно тогда были построены многие 
хлебопекарные заводы. Понимание, как 
хлеб спасал людей, помог накормить 
страну, у нас вроде бы есть. Но при этом 
в Питере и особенно в Москве на улице 
большое количество людей в стильной 
одежде, дорогих машин, но зачастую 
хлеб их владельцы почему-то предпо-
читают покупать самый дешевый. Это 
говорит о недостаточно высоком уровне 
культуры потребления по сравнению с 
другими странами, где покупатель боль-
ше голосует кошельком за качество и 
безопасность.
SR: Ваши пекарни-кондитерские Gateau 
и Fazer Cafes работают во всех странах 
присутствия, кроме России. Что не так с 
российским рынком?
В. К.: С Россией, мне кажется, все хорошо. 
Кафе Fazer нет в Японии, США и Антаркти-
ке. Если говорить серьезно, мы не стре-
мимся на каждом из рынков развивать все 
направления подряд. Можно, конечно, от-
крыть по одному кафе в ста странах мира, 
но это будет просто неэффективно. n
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