Гусман Н.О.: Добрый день, уважаемые коллеги, добрый день, представители третьей, а может быть, самой что ни на есть важной власти, потому что иногда есть ощущение, что жизнь идет вперед. Что касается направления, возникают вопросы, но что вперед – это точно. И если на этом направлении гражданское общество будет получать в виде в том числе и инструментария, который в ваших руках, определенные преференции, то тогда у нас появляется и уверенность в каком-то правильном направлении. 

А теперь – к новостям. К новостям системы CONTACT, их у нас готовится много, сегодня мы вам представим одну, достаточно существенную, на наш взгляд. И могу сказать, что характерная особенность вообще «РУССЛАВБАНКа», которую часто отмечали вы, это инновационный характер, и, безусловно, оглядываясь каждый раз на год назад, мы видим, что это совершенно новый банк, который придерживается традиций, который придерживается стандартов, но в принципе, мы меняемся, меняемся все время. 

О некоторых из этих изменениях мы вам сейчас расскажем, некоторые мы готовим, и давайте приступим к делу. Основная наша новость, которую вы уже знаете – это ударное снижение тарифов. 

О деталях этого ударного снижения расскажет впоследствии Сергей Михайлович, как это получается, что за принципы, почему. А я сейчас отвечу на вопрос «почему», и дам некоторую характеристику, подводку вот к этому самому ударному снижению. Что же, на наш взгляд, происходило на рынке, что сейчас происходит, и какие основные тенденции вызвали наше движение, в том числе и к ударному снижению тарифов.

Как вам известно, CONTACT’у в этом году исполнилось 10 лет, и мы пионерствовали на этом сегменте рынка, скорее даже, мы его открывали, потому что, когда мы его начинали, кроме монополиста Вестерна, не было никого. И с точки зрения лейтмотива сегодняшней конференции мы выходили на рынок с четким пониманием того, что на стартовой ситуации – стартовой ситуации с точки зрения системы CONTACT, у нас будет определенный сегмент, новый сегмент, который на рынке еще не был обозначен, это переводы физических лиц с ориентацией на денежные потоки, которые, на наш взгляд, должны продуцировать мощно нарождающееся миграционное движение. 

Поскольку мы понимали степень подготовленности этих людей к финансовому сервису, позиция номер один у нас была такова – принципиальная простота работы. Никаких латиниц, поближе к кириллице, поменьше собственных усилий, побольше усилий операционного состава. Это первое, основное, что мы делали. Но самое существенное, пожалуй, это тарифная политика, которую мы единожды сделали практикой, и 10 лет этой практикой пользовались. Сущность этой политики была такова: в десятки раз меньше – стоимость перевода, нежели по тем временам он у монополиста «Вестерн Юнион», в десятки раз меньше стоимость. По отношению к тем самым суммам, которые, на наш взгляд, должны были быть основными в ближайшее время в качестве переводов. Ветераны этого движения знают, что в тот момент чем ниже сумма у Вестерн, например, была, тем выше стоимость. Эта стоимость на сотне-другой долларов достигала десятков процентов. Мы сразу же объявили – это 3%. И за 10 лет мы не сделали никакого отклонения от нашей тарифной практики. 

Что же было за эти 10 лет на рынке? За эти 10 лет на рынке, во-первых, возникло слово «система», введенное нами, и системы начали буйствовать с точки зрения своего рождения. Их родилось, вот сейчас Центральный банк фиксирует до 17. А метод входа в рынок был один и тот же, тот, который мы продемонстрировали. Главное – пониже, главное – пониже. На сегодняшний день существует достаточно большое количество образований, именуемых системами, которые взяли определенные потоки на весьма низких комиссиях. У каждого своя стратегия, но наша стратегия была ориентирована на качество. Под качеством мы подразумевали и комплекс услуг. Именно поэтому свыше пяти лет тому назад в системе CONTACT появился целый спектр услуг.

Однако несколько слов о том, что сегодня эта весьма развитая сеть, которая оказывает услуги на территории 90 стран, и хорошо представлена, достаточно мощно представлена в России, в СНГ, в странах дальнего зарубежья, основанная, прежде всего, на установлении корреспондентских отношений с банковскими институтами, или иных отношений договорных с теми финансовыми институтами, которые работают на территориях иных стран, где подобного типа деятельностью могут заниматься в соответствии с местным законодательством ины финансовые институты, не только банки. 

Так вот, к вопросу качества, на единой технологической платформе на сегодняшний день реализовано около 600 типов сервисов. Мы идем к реализации того ареала комфортности пребывания клиента в локальном месте, который, приходя в офис некоего банка, носящего бренд CONTACT, то есть оказывающего услуги по системе CONTACT, и вот там клиент и может получить совокупность услуг. Вот к чему мы идем, вот о чем речь идет о качестве. И здесь сразу же о единой технологической платформе. 

Основной мессадж сегодня к вам – это то, что мы переделываем систематически основную технологическую платформу. Это процесс, часто в айтишных кругах называют его процессом миграции, и так же, как миграционные людские потоки, этот процесс определен не отдельно взятым желанием или нежеланием, а этот процесс определен историческим ходом развития, вообще говоря, технологических усилий в сфере оказания сервиса.

Основное вам сказал о системе. Теперь несколько слов о рынке и той части, том сегменте, который наиболее интересен с точки зрения предлагаемых новых тарифов. Таким образом развивался рынок, рынок денежных переводов, трансграничных. Здесь взят сегмент только Россия – СНГ, и как вы видите, и абсолютные величины были весьма значимы, и темпы были весьма значимы. Штрихпунктирная красная кривая показывает вам, что бы было, если бы не случилось того самого тяжелого явления, которое называется кризисом. Система бы так развивалась. И могло бы быть в 2008 году 14,5 млрд. долларов транзакций, но однако, случилось так, что 12,6. Это было самое начало, первая половина года кризиса. Разница стала существенно значительнее по сравнению со  стандартным сценарием в первом полугодии 2009 года. Зафиксировано на первое полугодие, это данные Центробанка России, общий поток из России в СНГ – 3,6, могло быть 8,7 при стандартном развитии экономики. 

Здесь вы видите процентные отклонения, и вы видите, что рынок рос стремительно, с 2003 года, с момента начала наблюдения, приросты были порядка 60-70% каждый год. И в 2008 году могло бы быть 69% прироста. Однако случилось 47. Ситуация начала усугубляться в первом полугодии 2009 года, и вы видите разницу – могло быть 68%, получилось минус 31. 

Сразу же хочу отметить, что Центробанк РФ зафиксировал прежде всего, да он только это и мог зафиксировать, снижение среднего перевода. И эти цифры здесь тоже на плакатике указаны. 

Система CONTACT с момента начала наблюдения Центральным банком всех систем, и нашей, как совокупной части, в темпах роста опережала темпы роста рынка, и это демонстрируют данные этого слайда. А вот теперь посмотрите, как отреагировала банковская система на кризис. Действительно, как известно и организаторам системы, и вам, внимательным наблюдателям, банковская система кризиса испугалась, не случайно начались катастрофы, выходы из рынка. Нас беспокоило, как будет вести себя сеть дистрибьюторская. Вот как себя вела дистрибьюторская сеть. Напоминаю, что с точки зрения устройства сети на территории РФ это лоро-счета у нас в банке. Обратите внимание, с июля – синяя кривая – резко начала уменьшаться интенсивность прироста, открытие счетов у нас, а дальше начало возрастать закрытие лоро-счетов, но ни разу не было отрицательного сальдо. И где-то в районе мая, июня, июля, августа до банковской системы очень хорошо дошло, что в принципе многолетние призывы банкиров на всех уровнях, и мировых тоже, относительно важности и значимости для устойчивости банковской системы наличия комиссионной компоненты в доходах, вот эти многолетник призывы стали побудительным стимулом для того, чтобы банки активнейшим образом пошли в комиссионный бизнес. И эта картинка очень ярко это иллюстрирует. 

Теперь посмотрите – это лоро-счета, а за каждым лоро-счетом у банка может стоять различное количество офисов. Развитый банк может дать десятки, сотни офисов, неразвитый банк – один-два, но не суть важно, они включались, это показывают лоро-счета. Та же самая картина – и по подключению офиса к сети, и вы видите, прирост почти полторы тысячи офисов только на территории РФ в системе CONTACT за минувший промежуток времени.

Замечу сразу, что общие темпы прироста по системе CONTACT точек дистрибуции составляют от 100 до 150 точек в неделю. При этом я сейчас не дифференцирую, где эти точки расположены, в Гватемале или в Киргизии. Для нас с точки зрения оказания сервиса, качества сервиса, в конце концов, это не существенно, и мы понимаем, что если мы в ближайшем зарубежье практически подключили подавляющую часть офисов банковских систем наших ближайших соседей, то в Гватемале мы еще можем порезвиться, хотя не уверены, что туда будут большие потоки из района, например, Мытищ. Ну миграция продолжается, будем надеяться.

Теперь вот цифры, которые, на мой взгляд, могут представить для вас определенный интерес – что в декабре минус 45 от оптимального сценария по объему мы получили, и от оптимального сценария, от стандартного сценария эта величина уже составляла порядка 72%. Хочу заметить еще и еще раз, что все цифры, которые будут звучать дальше – это сопоставление с нормальным сценарием развития экономики. Именно подобного типа сопоставление позволяет нам нивелировать сезонные величины. 

А вот теперь, на мой взгляд, чрезвычайно любопытные данные, каким образом и из чего складывался объем в течение всего этого исследуемого промежутка времени, именуемого кризисом. Вы хорошо видите, что объем складывается из количества отправителей и среднего перевода. Здесь можно выделить два весьма значимых этапа. 

Этап номер один – это там, где количество отправителей менялось быстрее, чем средний перевод, и этап номер два – там, где эта ситуация поменялась кардинально, факторы и их значимость изменились с точностью до наоборот.

С точки зрения этапов развития этого выявления на сегменте денежных переводов мы бы выделили 4 основных фазы. Первое – апрель-май, когда эти явления начали замечаться, более того, я сделаю небольшое отступление, но на мой взгляд, оно чрезвычайно важное для понимания ситуации. Дело в том, что денежные переводы мигрантов именно из России на территории СНГ характеризуют нижнюю границу платежеспособного спроса на услуги труда в России. Это значимый экономический фактор, который реально показывает состояние дна экономики. Дна экономики в России, платежеспособный спрос на услуги труда, его нижняя граница. В этом смысле неважно, кто платит, юридическое лицо, физическое лицо. Легальный платеж, нелегальный платеж. Все это оказывается в аналитическом сите, которое при правильной обработке дает сигналы о настройке экономики. 

Должен сказать, что подобного типа характеристики заинтересовали в том числе и наши власти, особенно в период кризиса, они заинтересовали Правительство, и нам показывали просто отдельно взятое исследование как по России, в частности, они докладывались на Комиссии Жукова, и по отдельно взятым регионам, потому что оказалось, что подобного типа подходы аналитические, да еще и в режиме онлайн, принципиально до сих пор отсутствовали на территории, во всяком случае, Российской Федерации, да и опыт показывает, что не только у нас. 

Таким образом, выделение этих четырех фаз на ваших глазах показывает следующее: что, скажем, по одной из локальных систем, например, CONTACT, можно каждый раз четко и ясно диагностировать – так в чем же дело, то ли количество отправителей менялось, то ли и значимость этих факторов.

Без деталей аналитики мы разработали в том числе и методы и способы расчета количества мигрантов, в данном случае мигрантов из СНГ, и показываю вам результаты этих расчетов и влияние на численность мигрантов на территории РФ. 

Я практически в двух шагах от тарифов. Как видите, мы в состоянии оценить по данным из нескольких баз аналитических. Здесь в расчетах участвует база Центробанка РФ, и базы локальные системы CONTACT, где мы снимаем информацию практически о каждом участнике вот этого переводного движения. Результат: вы здесь видите помесячное снижение, 09 и 08 год, каждый месяц, и эти отклонения здесь показаны. По каждой из стран, делегирующих сюда трудовых мигрантов, в каждый месяц просчитано количество людей. Точность расчета – это с учетом 30% человек, которых, мы считаем, система не наблюдает, которые не пользуются вообще официальными методами перевода денег. Почему 30 – отдельная тема, но, во всяком случае, вот так.

Некие результаты подобного типа подсчета, то есть к кому мы обратимся с этими тарифами. В первом полугодии 2009 года на территории России пребывало от 5,2 до 7 млн. человек, мигрантов из СНГ. Это на 15-12% меньше, чем в первом полугодии 2008 года. Вот тот масштаб явления, вот те люди, которых сейчас чрезвычайно интересуют низкие тарифы.

Да, у нас действительно юбилей, да, действительно, системе CONTACT, да, нам очень хотелось бы, чтобы мы его украсили подарком каким-то, и понимаем, что в принципе это некий подарок. Вот почему мы с первого дня – система доходная, более того, мы с первого дня система прибыльная, и сейчас остаемся в очень хорошей прибыльной зоне. Но мы готовы поделиться этими прибылями именно с тем классом наших потребителей, а напомню, среди 600 инструментов, которые мы продаем в сети, около 60% именно этих потребителей, именно к ним обращены низкие тарифы.

Вот, на мой взгляд, весьма значимые две картинки, которые я бы хотел вам показать, как иллюстрацию некоего онлайнового наблюдения экономических факторов, свидетельствующих о кризисных явлениях в нашей экономике. Крупные платежи, которые идут через систему, посмотрите, они отклонились от стандартного сценария на самом деле примерно на месяц-два позже. Испугались люди гораздо больше, резкое-резкое падение, чем все остальные. Успокоились гораздо раньше, тоже видно во времени. И вот так вот сейчас, где-то в районе дна, крупные платежи себя ведут. Крупные платежи – это за услуги страховых компаний, туризма и так далее, которые проводит система CONTACT, это крупные возвраты кредитов, средние платежи здесь, и здесь есть переводы внутри России, которые трактовать как в чистом виде переводы людей, связанных с трудовой миграцией, безусловно, нельзя, однако, тема отдельной беседы, они здесь тоже представлены.

А вот все, что касается транзакций трансграничных. Вы видите, что здесь примерно на 70% ситуация отклонилась от стандартного развития экономики, и до сих пор – естественно, если мы будем смотреть локальные промежутки времени, то да, есть рост летом по отношению к первому кварталу, все это сохранилось. Но до сих пор пока объемы транзакции не изменили свою тенденцию, и говорить о том, что мы уже оттолкнулись от дна и пошли вверх, нельзя. Но если даже хоть чуть-чуть тарифы наши будут этому способствовать, то неплохо, будет и наш вклад в развитие этой ситуации, хотя, конечно, мы понимаем все прекрасно, что тарифные изменения – это составная часть развития деятельности системы как таковой. 

Переводы в дальнее зарубежье чувствуют себя гораздо лучше, и косвенно свидетельствуют о том, что ситуация как-то настраивается, во всяком случае, не ухудшается. 

Должен заметить, что все, что мы сделали, сделано сейчас на основе первой фазы мощных технологических изменений в айти-настройках нашей системы. Мы их делаем вполне сознательно, готовим давно, это только первая фаза. И нацелены эти технологические изменения на улучшение качества оказания услуг, среди которых, прежде всего, увеличение количества продаваемых финансовых инструментов, усложнение этих инструментов, впереди рынок ждут приятные сюрпризы, и ускорение, тоже факт, и переход к адресно-безадресным ситуациям, тем, которые рынок ждет, тогда, когда мы надеемся предоставить возможность нашим клиентам самим выбирать, то ли в адрес, то ли без адреса. 

Уровни комиссии, на которые мы выходим, показаны на плакате, и может быть, самая существенная часть моего мессаджа заключается в следующем: я хочу через вас выразить искреннюю признательность многочисленным сотням банков на территории Российской Федерации и за ее пределами, сотням финансовых организаций, которые претерпели первую фазу миграции на новую технологию. Это был гигантский труд, многомесячный труд, очень сложный труд, много сделали наши сетевики, наши продавцы. Много сделали наши айти, много сделали наши аутсорсеры, но тяжелейший труд, конечно, упал на плечи участников системы. Всем им большое спасибо, и надеюсь, что все, что мы сделали вместе, станет достоянием прежде всего клиентуры, во имя которой мы и работаем. 

И теперь, наверное, Сергей расскажет еще о принципах тарифной политики, и здесь мои коллеги представляют целые сегменты работы системы CONTACT. Поэтому мы вчетвером, да еще есть представители в чистом виде айти, в состоянии ответить практически на все вопросы с той степенью детальности, в которой они вас заинтересуют, как в зале, так и рядом с ним. Сергей Михайлович, пожалуйста. 

Блудов С.М.: Я чуть-чуть детальнее коснусь вопросов именно принципов, которых мы придерживались при разработке нашего подхода к принципам тарификации на каждом этапе нашего развития. Но глобально этих этапов, как Николай Оскарович сказал, два. Первый – это когда мы основали систему, и выбрали для себя подход, к которому мы будем следовать, и второй этап – это сейчас, через десять лет, после того, как произошли колоссальные изменения как на рынке денежных переводов, он сформировался и наконец-то стал нормальным, конкурентным, во что мы вкладывали не только наши технологические и интеллектуальные ресурсы, но в том числе и, позволю напомнить, именно Русский Славянский банк был основным и единственным инициатором дела об антимонопольном комитете по пункту об эксклюзивности партнерской системы. И именно после этого начался отчасти такой бурный рост. Потому что до этого нас было, собственно, двое или трое максимум, и рынок был именно таким, каким он был тогда.

Изначально существует несколько моделей тарификации, это как раз в том числе по направлению, какую клиентуру и какие переводы система хочет на себя взять, и имеет возможность для себя взять. В принципе, все хотят обслуживать побольше клиентов и получать от этого максимальные доходы. Почему мелкие переводы отсекаются в первую очередь именно завышением тарифов? Это связано с двумя вещами, на истории десятилетней давности, потому что в принципе банк считал себя банком, и денежные переводы, сто долларов для него не были деньгами, и так далее. Но даже не это было основной причиной, а ей и тогда, и сейчас остается отсутствие нормальных технологий. Потому что, как правило, время обслуживание одного клиента, хоть у него 10 тысяч долларов, хоть у него сто долларов, примерно одно и то же. И дальше – насколько технология позволяет его быстро и качественно обслужить. Причем на всех этапах денежных переводов, от того, когда клиент приходит в банк отправителя, потом когда перевод выдается в точке получения. Поэтому эта клиентура всегда была интересной, но достаточно сложной при создании именно высокотехнологичных продуктов. 

Средние клиенты и средняя сумма переводов – здесь каждая система для себя это определяет сама, но сейчас это среднее начинает из-за кризиса очень сильно сползать, поэтому из желтого и зеленого сегментов сейчас рынок, к сожалению, достаточно сильно сползает в сторону более мелких сумм переводов, которые, как я уже говорил, достаточно сложные для рентабельной обработки. 

Ну и крупные переводы, как правило, хотят все. Но опять же, не все имеют технические возможности их быстро и качественно обслуживать. Скорее всего, в большей степени это касается уже выдачи переводов. Потому что это вопрос логистики, по банкноте и так далее, те, кто в этом рынке, те понимают, что иметь в каждой операционной кассе в не самом богатом государстве по 50 тысяч долларов – это достаточно накладно, и что тоже влияет в том числе на рентабельность и на технологичность. Наша технология позволяет быстро видеть перевод и где он будет, и подготовиться нашим партнерам. 

Какие существуют принципы тарификации по подходам, может быть, даже, в какой-то мере к математике и ко взиманию комиссий. Процентный – это когда комиссионный сбор фиксированный в процентах, независимо от суммы. Иногда в нем бывает минимум. Это то, что у нас было до текущего момента, 2% по рублям внутри России за перевод, без максимума, и 3% в иностранной валюте за рубеж, без минимума, без максимума. Подход почему был выбран – он удобный, он легко и удобно программируется, он понятен для клиента, он достаточно универсальный ко всем сегментам клиентуры. Он не отсекает, если в нем нет минимума, а в некоторых системах у нас до сего момента не отсекает мелкие суммы. Но он и не стимулирует крупные суммы. 

Потом есть шкальный подход. Шкальный подход – это тот, который применяется самыми крупными иностранными компаниями и некоторыми российскими, когда в определенных шагах коридоров, от 100 до 200 долларов, от 400 до 500 стоит фиксированный размер комиссии. В чем его преимущество для потребителя – по мере того, как растет сумма перевода, снижается сумма комиссии, появляется элемент стимулирования крупных сумм. Опять же, каждая система себе крупную сумму определяет свою. Но в чем его неудобство? Все равно, как правило, в первом шаге комиссии очень высокие, и поэтому отсекаются мелкие суммы, и в чем еще его недостаток – что клиент не всегда понимает, он не видит процента, и внутри шага, например, особенно когда эти шаги достаточно большие, от 600 до 800 долларов, фиксированная сумма в долларах, конкретная сумма тарифа за перевод на 600 – это одно, и на 800 – это уже совсем другое, и клиент пытается, чтобы сэкономить, наш потребитель, лучше перевести 800 и рассчитывать шаги – неудобно, и непрозрачно, по крайней мере, мы это слышали от наших партнеров во время пиар-исследований и маркетинговых исследований. 

Смешанный – это тогда, когда фиксированный процент от суммы, при этом есть минимум и есть максимум. Поэтому он имеет свои преимущества и свои недостатки. Если есть минимум – все еще отсекаются мелкие суммы. Если есть максимум – уже стимулируются крупные суммы перевода, и сохраняется простота для клиента. 

И что мы сделали сейчас? То есть до этого мы были розовенькие. У нас фиксированный процент без минимума, без максимума. Сейчас мы ввели, сохранили фиксированный процент, это первое. Второе – мы его существенно снизили, благодаря развитию технологий и в связи с потребностями рынка. И третье – мы ввели максимум без минимума. Почему без минимума? Потому что действительно клиент, наш основной потребитель, получает меньше, средняя сумма перевода упала очень сильно. Поэтому вводить сейчас минимум невыгодно. И это просто может этих людей опять вывести из той зоны легальных денежных переводов, в которую десять лет их всячески привлекали. Мы ввели максимум в связи с тем, что это стратегическое решение. Потому что и крупный клиент должен использовать системы денежных переводов, потому что зачастую он не использовал систему денежных переводов, а пользовался аналогичными банковскими услугами, то есть перевод со счета на счет – в этом есть свои плюсы, свои минусы, но систему он обходил, потому что на больших суммах он упирался в очень высокие комиссии. Все, сейчас в системе CONTACT этого больше нет. 

Какие именно мы ввели тарифы, и почему мы это называем ударным снижением тарифов? Потому что на нашей практике мы не помним, чтобы кто-то снижал тарифы именно в таком объеме, в каком снижаем мы. Скорее, мы наблюдали другую ситуацию, когда банки или системы изначально входили на заниженных тарифах, а потом уже начиналось как-то чуть выше, чуть ниже. Мы же сделали снижение достаточно беспрецедентным. От 0,7%. Да, при переводе по РФ сумма в рублях свыше 160 тысяч мы начинаем брать фиксированно 2400 рублей. Таким образом, при переводе максимально возможной суммы в 350 тысяч рублей действительно крупный клиент платит 0,7%. При этом базовый тариф по рублям внутри России снижается с 2% до полутора. Опять же, никакого минимума. 

То, что касается рынка нашего базового, это СНГ. Мы – система, которая практически со второго, с третьего года своего существования предложила переводы не только в долларах США, но и в рублях и Евро, потому что это было востребовано рынком, это удобно, и сейчас мы можем сказать, что доля недолларовых платежей, отчасти удивительно, несмотря на кризис, не растет. Все равно наши клиенты переводят все три валюты, и скорее даже, доля рублей растет. 

Здесь мы ввели тоже фиксированную долю комиссии, свыше 5 тысяч, 4950 долларов – клиент платит 99 долларов, если Евро, то Евро. Базовый тариф снижен с 3 до 2. Примерно такая же ситуация в эквиваленте в рублях. К чему это привело, почему это снижение действительно ударное? А, B, C, D – это крупные игроки на рынки, но называть их мы не будем. Это таблица сравнения. Голубая часть – то, где мы совпадаем с одной из систем, красная часть – то, где мы теперь, система CONTACT и ее тарифы для клиента ниже. То есть практически за редким исключением переводы по системе CONTACT стали дешевле, выгоднее для потребителя, в первую очередь. Потому что мы именно на него и ориентировались. Почему это получилось – я присоединюсь к словам благодарности Николая Оскаровича нашим партнерам, в общем, все встречено с пониманием. На удивление, все всегда встречалось с пониманием, потому что, когда мы расширяли продуктовую линейку системы CONTACT, это было новшество, не все это понимали, и старые банкиры, зачем это надо. В итоге все это поняли и все нас поддержали, и поддерживали в течение всех десяти лет. И вот это наше новшество тоже было понято, а кем-то даже ожидаемо, несмотря на кризис, несмотря на то, что у банков с доходностью  у кого как – все равно это решение правильное, верное и должно привести к тем результатам, к которым мы вместе стремимся. 

Это сравнительная таблица переводов в российских рублях по России. Вот эта табличка – переводы в рублях и в иностранной валюте, в первую очередь по СНГ. A,B, C, D, E, F – это одни и те же системы, поэтому просто другая система с нами где-то совпала на некоторых коридорах, причем отнюдь не та, которая по рублям. Это действительно лидеры. То есть как мы видим, здесь тоже не осталось никого, кто брал бы с клиента меньше, чем мы. 

Гусман Н.О.: Я прошу прощения, вот этот красный, обычно тревожный цвет – это тревога для конкурентов. Там просто стоп. Все эти поля для них сейчас закрыты. А вот на этом голубом они еще с нами совпадают. 

Блудов С.М.: Если взять эту развертку, которую иногда печатают 15 систем, из них не все системы, мы брали только тех, кто держит достаточно большие сегменты рынка. Потому что, если два банка договорились переводить внесистемно за очень дешево между двумя или тремя лицами, мы это системным подходом не считаем, потому что действительно речь идет уже о достаточно больших объемах, тем более, что рынок России, объем переводов из России, по-моему, второй или, может быть, третий вообще в мире. 

Вот это то, к чему мы стремились, то, чего мы достигли. Я понимаю, что могут быть вопросы такого плана, что все десять лет, ну хорошо, этот вопрос начали задавать, может быть, пять лет назад – у нас все время спрашивали, у меня лично, с завидной регулярностью каждые полгода, когда либо менялась какая-то тарификация, либо выходила очередная система переводов на рынок – а система CONTACT, она будет менять тарифы? Мы говорили – нет, потому что наши тарифы оптимальные, и в общем, мы этого придерживались и считали это целесообразным как для наших клиентов, и участников, и наших партнеров, для нашей обслуживающей сети. Но сейчас ситуация изменилась, сейчас, когда фактически количество банков сети, как сказал Николай Оскарович, подавляющее, что в СНГ, что в России – понятно, что нет пределов совершенству, в каждой деревне еще, может, CONTACT’а нет. 

Но, тем не менее, подавляющее количество банков сети, банков наших в том пространстве, в котором мы работаем – участники системы CONTACT, и в общем, достаточно давно. Это значит, что продукт окупился, и в принципе первоначальные затраты были невысокими. Но тем не менее. И сейчас уже технологичность и размер сети достигли такого совершенства, хотя опять же мы будем по этому пути идти и дальше, что мы можем себе позволить, и это, я считаю, очень нужно рынку и именно нашему потребителю, ввести ту систему тарификации и то распределение доходов, которое мы вводим. Потому что не будет затрат, программное обеспечение новое, совершенное, продукт понятен, персонал обучен. 

Это я, может быть, в чем-то предварял вопросы. Спасибо большое. 

Гусман Н.О.: Спасибо, Сергей Михайлович. Итак, уважаемая аудитория, мы готовы ответить на ваши вопросы, если они есть. 

Вопрос из зала: Вероника Новикова, аналитический банковский журнал. Действительно, мы потрясены последними словами, и расскажите, может быть, почетче про программное обеспечение, что такого уникального, что позволило сделать такой прорыв? Что это за программа, разработчик, может быть, несколько слов? 

Гусман Н.О.: Буквально несколько слов – все уникальности зашиты в программном обеспечении. Все, что мы делаем, является достоянием республики. И делиться с Вами тонкостями мы готовы на условиях подписки о конфиденциальности. А разработчики симбиозные. Разработчики – мы, разработчики – не мы. Мы достаточно тесно работаем с целой серией аутсорсинговых компаний, и стандартных компаний, которые предоставляют услуги многим банкам. Я думаю, что для рынка и для Вас не секрет, что в ряде наиболее популярных сегодня АБС-банков зашиты наши ядра. Один из методов и способов дистрибьюции программного обеспечения, которое является, естественно, базовым для того, чтобы у нас появлялись новые участники сети – это подключение к программному обеспечению. Вот этим мы занимаемся весьма серьезно на всех уровнях. 

В некоторых из производителей АБС – я могу сказать, что наш банк является полигоном для их разработок, обратное тоже верно. Им легче продавать после этого свое программное обеспечение, свое АБС, потому что для них, в общем, некий рекламный посыл тоже имеется. Вот посмотрите, кстати, вам и никаких забот, тут еще есть опция – денежные переводы и платежи, и там порядка 600 сразу же инструментов продается. Для них это интересно и выгодно. Но вот сейчас говорить о том, что впереди большой изыск, бессмысленно. Но я сейчас кое-что скажу, отвечая на Ваш вопрос, кто разработчик программного обеспечения. Как известно, мы – один из пяти или шести банков страны, включая Центральный банк РФ, которые являются членами национального комитета СВИФТ. Уже более 5-7 лет, как мы пытались на различного формата конференциях говорить о том, что нет программистики для того, чтобы мы работали по стандартным ситуациям, по одной единой методике с крупными ритэйловыми банками мира. никто нас не пустит туда ни со своими шлюзами, ни со своей айти, ни со своей айти-безопасностью информационной, и так далее. Вот уровень нашей озабоченности этой тематикой мы доводили до банковского сообщества мира, дважды и трижды я выступал на Сайбосе, как известно. Результат – была организована специализированная группа, в аббревиатуре это «ВРАГ», да, так она называется, на самом деле там ничего вражеского нету, это мировое сообщество, около полутора десятков крупнейших банков мира, под центральным аппаратом Свифта мировым, организовали специализированную группу, куда вошли мы. Эта группа на протяжении, я думаю, где-то около двух лет активно работала по созданию новых форматов и стандартов Свифта. 

Два дня тому назад к нам приехали в банк сотрудники Свифта, и мы получили первый сертификат в России, мы сертифицированный банк на новые стандарты Свифта. В этой группе, такой исследовательской группе, организованы подобного типа связи между где-то, в последнюю группу рабочую входит около 12 банков мира, которые пытаются между собой выстроить эти технологии. Поэтому я не только уклоняюсь от ответа на вопрос, я еще стараюсь быть не столь подробным, чтобы Вас не утомить этим ответом. Вот некая иллюстрация того, что мы, например, делаем. Хотя эта часть еще ждет форматного внедрения на рынки.

Новикова В.: Спасибо большое за столь полный ответ, и все-таки у меня есть маленький уточняющий вопрос: некоторое время тому назад Вы говорили о том, что Вашим банкам-партнерам Вы предоставляете это программное обеспечение бесплатно. Это продолжается до сих пор, даже в условиях кризиса? 

Гутман Н.О.: Да, конечно. Мы предоставляем бесплатное обеспечение. Здесь есть представители айти – я мог бы посчитать количество инсталляций, которые мы провели, однако все больше и больше мы идем к ситуации дистанционного взаимодействия с нашими партнерами, и если первую пятилетку у нас просто выездные бригады работали по инсталляции программного обеспечения, то сейчас все больше и больше мы уходим в дистанционку, и что существенно, в специализированные обучающие мероприятия по тематике. 

Новикова В.: Еще один вопрос. Вы сегодня сказали о том, что впереди есть еще какие-то новости, которые удивят рынок, и в том числе Вы сказали, что переводы как адресные, так и безадресные.

Гутман Н.О.: Да, безусловно, эта ситуация имеет место быть. 

Новикова В.: Скорее всего, будет какое-то развитие в этом отношении – этому развитию никак не помешает дискуссия или те предложения, которые вокруг закона о персональных данных? Сейчас это активно обсуждается, мы тоже об этом пишем. Может быть, несколько слов в этом отношении? 

Гутман Н.О.: Это динамическая ситуация, и если я сейчас буду пытаться ее характеризовать, то к моменту выхода статьи я могу опоздать. Все может измениться. Специализированная группа, которая работает в формате АРБ, она занимается этим системно. Систематически заседания на различных уровнях комитетов рядом с Думой. Группы просто государственных образований и учреждений, которым закон о персональных данных сейчас встанет поперек движения, это совершенно очевидно. Целая серия публикаций по поводу полной технической неготовности гигантского комплекса предприятий к внедрению этого закона. Мы рассчитываем на определенные послабления, которые бы облегчали жизнь банков, это естественно. Однако первый шквал, атаку, я бы даже назвал, на персональные данные мы пережили до внедрения этого закона, как вы знаете. 

Тогда, когда регулятор сообщил нам следующее – будьте любезны, персональные данные о каждом переводчике передайте по цепи до получателя, и на каждом из этапов эта база должна была храниться. Внедрение этого руководящего указания откладывалось, однако это был один из форматных экспериментов наш с сетью, где мы реализовали, прежде всего в ядре, в математике, возможность реализации этого посыла регулятора, и в принципе, все банки сети внедрили наше решение. Мы были готовы к реализации его даже тогда, когда сроки внедрения отложились. Поэтому особо страшного, в общем-то, нет для технологически продвинутых банков. Но сама по себе тенденция возложения целой серии административных функций на банковскую систему не нова. И наше стремление отбиться в очередной раз от соблюдения кассовой дисциплины, валютно-экспортного контроля, а также еще ряда функций, которые на нас возложены – стремление банкиров естественно, потому что это все увеличивает себестоимость. А кому добавляет проку – не совсем очевидно. Однако контролирующие и целая серия экспертных организаций сразу же начинают предъявлять свои финансовые требования, платите, платите, платите. Жизнь покажет. 

Вопрос из зала: Журнал «Банковское дело», Хорошев Сергей. Такой вопрос, Вы много картинок показывали – мониторинг платежей, наверное, проводится физлиц, предприятий российских и зарубежных, банков российских и зарубежных. Какое  примерно процентное соотношение перечисленных, сколько каждый из них занимается такого рода переводами, которые осуществляет CONTACT? Это первый вопрос, есть у Вас такой мониторинг, или нет. Наверное, у вас клиентов достаточно много, больше 600, насколько я понимаю, но для того, чтобы рынок ваш еще больше вырос, наверняка Вы заинтересованы в этом, да? 

Гусман Н.О.: Если я правильно структурирую Ваш вопрос, то я смогу на него ответить. Первое: когда я говорю о количестве продаваемых инструментов, Вы абсолютно правы. Другим языком, мы проинтегрировали в нашу сеть свыше 600 провайдеров. Провайдеры – это те, кто оказывает услуги физическим лицам. Каждому из этих провайдеров мы сказали: смотрите, у нас есть чудесный инструмент для сбора платежей в ваш адрес. Вы не хотите? Кто-то захотел, кто-то захотел настолько сильно, что мы интегрировали их в себя, с другой стороны, мы адаптировали и большую часть сети на сбор этих платежей. Теперь говорить о том, как распределяются потоки между этими 600 инструментами – это я вас просто утомлю, потому что там надо выделять сегменты, вот сегмент сбора платежей в пользу банков, которые кредитуют всех и вся подряд, и благодаря такой системе сбора процентов и тела кредита имеют возможность работать на большей территории. 

В этом смысле весьма конкурентная банковская среда объединяется этой непротиворечивой с точки зрения финансовых интересов технологией, и банк один как бы начинает работать на другой, но при этом зарабатывает. На мой взгляд, эта вообще идеология, которая была провозглашена пять лет тому назад, она уже была сформулирована, она уже была подготовлена. На самом деле мы же не строили систему переводов, сейчас об этом можно говорить – мы строили и продолжаем строить систему оказания ритэйловых услуг через чужие офисы. И наша сложность, наша проблема – это управление продажами в офисах, не принадлежащих нам. Это системный мониторинг и понимание того, какими методами и способами мы можем управлять этими продажами, причем надо учесть, что это продажи небольших по формату финансовых инструментов, извлечение небольших по формату комиссий, которые, в конце концов, складываются в устойчивость отдельно взятого банка, или, дай бог, целой системы.

Посему – да, по мере развития этого инструментального ряда, по сбору платежей в пользу кого-то, по сбору переводов, происходит адаптация, с одной стороны, клиента, который привыкает к офисам, куда он приходит, и он привыкает благодаря бренду CONTACT, потому что там носитель массированных продаж, а с другой стороны, происходит адаптация и рынка провайдеров вот к такой вот абсолютно легальной возможности во всех ее аспектах работать через банковский сервис. И там есть своеобразный рост. Вот до этого сегмента платежей и для этой группы юридических лиц информация стала настолько значимой, что уже не модно не пользоваться услугами CONTACT, а вот этот сегмент еще развивается и имеет большой потенциал. Строго говоря, это просто отдельное исследование и отдельный большой разговор. Но вектора, которые мы расставляем, вот такие. 

Вопрос из зала: Два вопроса, простой и сложный, оба про тарифы. Простой: как делится комиссия, которую вы взимаете с отправителя перевода, я имею в виду между вами и вашими партнерами, а также взимаете ли вы что-либо с операторов, вот эти 600 операторов, в пользу которых осуществляются переводы. И сложный вопрос – не означает ли сегодняшняя пресс-конференция начала демпинговой войны на этом рынке? Дело в том, что сейчас ряд ваших конкурентов имеют сходные или близкие тарифы, скажем, Золотая корона – 1,5% за рубеж, Быстрые деньги Райффазенбанка – 2%, все остальные – чуть выше. Между тем, примерно каждые полгода крупные международные системы понижают тарифы, и вот, вы сейчас роняете рынок, ваши прогнозы, к чему это может привести? 

Гусман Н.О.: С удовольствием. Я тогда отвечу на тот вопрос, который мне кажется проще, это второй. Нет, не означает. Демпинг закончился с тем, что сделали мы. А теперь – расшифровка. Демпингаторы на самом деле получают и получили свое. Большая часть демпингов вообще на рынке, не на этом, рассчитана на получение оборотов. Я напомню Вам известную притчу, как лев, потрясенный финансовыми успехами зайца, пришел выяснять, в чем тут дело. Вы знаете эту штуку, нет? Заяц когда меняльную контору открыл, он за каждые сто рублей, принесенные к нему, давал 101. И у   него такая очередь выстроилась, что через какое-то время к нему пришел лев и говорит, косой, ты вообще на рынке себя как ведешь? Он говорит – а как, вот, за стольник сто один даю. Нет, говорит, косой, давай так, я бизнес возьму, ты мне давай, рассказывай, в чем тут дело? Он говорит – лев, смотри, вот 100, и 101 я даю, и все. Лев говорит – нет, а рентабельность, а принципы? Заяц говорит – слушай, о чем ты говоришь, ты посмотри, какие обороты. 

Это бизнесы, которые делаются на продажу. Кризис показал, что значимая часть претерпевших сложности бизнесов, я сейчас не говорю о переводах, обратите внимание, значимая часть претерпевших сложности бизнесов носили инвестиционный характер. И вот эта уже реализованная дискуссия в пользу понимания ситуации, так как же, собственно, делится истинная стоимость на раздутую стоимость, где это происходит? На оборотах. Именно поэтому до сих пор сравнивают ЕБИТДу с количеством занятых средств, с объемами реализации, и там фантастические цифры вы увидите. В 8 раз больше долг компании по отношению к ЕБИТДе не считается чем-то критическим. Ее будут продавать, ее будут покупать. Я думаю, что мозг очень многих игроков – еще раз, я не говорю сейчас о рынке денежных переводов – он был искажен, в этом фундаментальном искажении, в том числе, кроются причины глобальных кризисов. В несоответствии истинных стоимостей активов тем, которые объявляются на рынке. 

А теперь – почему не будет деминговой войны. Еще раз, большая часть серьезных и крупных, или больших, значимых игроков вошла на пределе доходности. Инвестиционные их вложения были достаточно велики. Вы все аналитики, открываете отчеты, открываете финансовые характеристики. Если можно это выделить, вы в состоянии оценить качество игрока. В том случае, если бизнес не выделен, это не всегда очевидно, но заметьте, что период бурных рождений систем денежных переводов закончился. И сегодня системами иногда называют, или дают бренд системы, не системе, а внутрибанковским транзакциям. Игрок этот тоже известен, и бренд этот тоже известен. И тарифы, которые предложил этот игрок, на самом деле малы. Можно было взять и больше. Но сейчас наши тарифы сопоставимы. Ничего страшного. Дальше, ниже некуда с точки зрения бизнеса. А с точки зрения каких-то иных целей – ну, нет предела совершенству. 

Но я хочу заметить следующее обстоятельство, я Вам дам ссылку на одно из интереснейших исследований, которое было недавно проведено квалифицированными исследователями. Оказалось, что среди порядка десятка параметров, которые интересуют физическое лицо, потребителя финансовых услуг, тарифы – на последнем месте. Ссылочку – пожалуйста. А что же на первом месте? Качество, характеризуемое сумкой продуктов. В этом смысле, если некий игрок может позволить себе оказать бесплатный комплекс услуг – дай бог. Но такой глобальный игрок, который будет на этом сегменте работать долго в убыток – невозможен. Демпинговые войны, на мой взгляд, со введением нашего тарифа просто заканчиваются. После этого тот, кто будет работать ниже, это такая квалификационная марка, это не переводы, это нечто иное. Смотрите внимательно, что это. 

Это простой вопрос. Теперь на сложный. Мы в сегменте переводов извлекаем комиссию. Мы – это система. Только от переводчика, только от человека, который платит за услуги системы. Делим эту комиссию между тремя участниками. Первый – тот, кто принял деньги, второй – мы, клиринговый центр, организатор, третий – тот, кто выдает. Распределение комиссии комфортно, оно устраивает нас и наших участников. Более того, оно настолько комфортно, что большая часть участников предпочитает работать с нами. Это простой вопрос. Следующий, тоже простой – платежи. Тут мы тоже не сделали ни одного из откровений. Тот, кто из провайдеров считает возможным заплатить за клиента, платит всей сети за сбор денег. Там, где провайдер говорит – я этим не буду заниматься, за сервис пусть платит экстра-пеймент клиент, там платит клиент. Поэтому там разнообразные подходы, как удобно рынку. В каждом из этих случаев все участники сети зарабатывают. 

Вопрос из зала: Есть провайдеры, для которых бесплатно для отправителя? 

Гусман Н.О.: Да, конечно, МТС, например. Вы же пользователь такой ситуации? МТС, например, до сих пор, двухфазная такая, знаете, ситуация. Вот здесь ситуация, когда приемных пунктов много, и МТС готова им платить. А вот есть такие регионы, в которых сервис по приему денежных средств в пользу МТС не развит, и там платит за себя клиент. Это даже на примере одного провайдера есть, разные модели изъятия комиссий. 

Вопрос из зала: У меня еще несколько вопросов, можно? За десять лет какие инвестиции были сделаны в систему? Я не знаю, если Вы можете как-то оценить. Затем относительно того, какова доля сейчас системы CONTACT в бизнесе Русславбанка, в общем банковском бизнесе, и не планируете ли Вы выводить в систему в виде отдельного оператора, как сделали ваши некоторые коллеги? Спасибо. 

Гусман Н.О.: Прозвучало несколько вопросов. Наши инвестиции – с первого дня все инвестиции носили интеллектуальный характер. 10 лет тому назад мы просто загрузили себя работой, той работой, которой на рынке еще не было. Например, были корреспондентские отношения, но сегмента выстраивания сети не было. Понимаете, да? Мы загрузили людей, мы загрузили свое айти. Наверное, надо просчитать – заработная плата, время и так далее. Но смысла в этом нет, потому что с первого дня мы начали больше зарабатывать, чем вкладывали. Обычно под инвестициями подразумевается следующее – взял мешок денег, положил в проект и ждешь, когда у тебя денег будет больше, чем ты положил. Хорошо бы, чтобы при этом курсовая разница еще не съела, и какие-то еще, то есть хорошо бы еще честно считать, не обманывая себя. У нас такого не было. 

Но я могу сказать, что у нас каждый год, мягко говоря, многомиллионные маркетинговые бюджеты, у нас каждый год многомиллионные бюджеты айти и в технику, и в новые разработки, и так далее. Но каждый год этот сегмент у нас прибылен. И поскольку мы его считаем внутри себя, то я бы на этот вопрос ответил следующим образом – я бы оценил составную некую компоненту бизнеса Русславбанка так, это уникальная вещь для российского рынка – наши банковские валовые доходы делятся на две неравные группы, это доходы из эксплуатации активов совокупно, вне зависимости от этого, и комиссионные доходы. 

Так вот, все эти годы наши доходы по порядку величины, строго говоря, комиссионные варьируются от 30 до 42%. В зависимости от этапа развития. Значимая часть там – CONTACT. Но надо понимать, что речь идет, что CONTACT в этом смысле тоже двухфазный. У нас есть своя собственная сеть, которая зарабатывает, и у нас есть то, что называют партнерской сетью. Так вот, мы системой называем следующее образование, это тогда, когда своя собственная сеть существенно меньше, чем дистрибьюторская сеть. Мы построили математическую модель системы, и там это квалификационный признак, вообще говоря, отличие системы от несистемы. Поэтому если кто-то развивает ситуацию своих собственных офисов, это одна модель, если развивается партнерская сеть – это другая. 

Посему у нас общие комиссионные доходы банка от клиринга, от продаж в наших собственных офисах, вот они как раз у нас величины около 40%. Теперь ответ – а понимаете, традиционная логика инвестиционных консультантов заключается в следующем. Если они видят нечто слитое, они говорят, как вы это сделали, зачем. Это надо растащить, у вас будет два бизнеса, это же очень интересно. При предложении просчитать им эту модель, да еще вперед, по стоимости бизнеса – я не встречал еще ни одного консультанта, которые бы на нас радостно нападали с целью поконсультировать. Обратное тоже верно – при нахождении двух полярных каких-то бизнесов инвестиционный консультант говорит – о, как интересно. Вас бы сейчас слить, это будет сказка, это будет синергия, говорят они чудесное зарубежное слово, подразумевая прежде всего сингулярность, в физике описана такая штука. Почему она будет, я не знаю, но то, что мы ее реализовали – это факт. 

И в этом смысле у нас появляется и имеет место быть полторы тысячи лоро-счетов, это наши партнеры, банки-корреспонденты, с которыми мы работаем по совокупности продуктов. Я могу дальше загибать эти пальцы, говоря о тех плюсах, которые сегодня не позволяют нам серьезно конструировать модель принципиального разделения бизнеса. Пока мы не увидели интересных примеров на рынке, а вот сами демонстрируем интересный пример слияния этих бизнесов. Замечу, что есть банк, у которого никогда этот бизнес не был значимым для существования банка, его купили зарубежные люди, и в этом банке есть система, она представлена на рынке. Они ее не выделили, они ее эксплуатируют, продолжают развивать. Тема очень интересная, и много менеджеров, которые походили по рынку, говорили, что это так интересно. Склонили владельцев ко многим рождениям. Смотрим, смотрим, какие-то сегменты отъели, а больших по объемам не собираемся. Спасибо. 

Вопрос из зала: Добрый день, очень интересно, у меня два вопроса – насколько сегодня актуально использование зарубежного опыта для повышения эффективности системы CONTACT, и занимается ли Русславбанк благотворительной деятельностью, и поддерживает ли культуру и искусство, и каким образом? Спасибо. 

Гусман Н.О.: И Вам спасибо. Зарубежный опыт был нам очень полезен. Чрезвычайно полезен, без всякого ерничанья. Было два этапа эксплуатации зарубежного опыта. Этап номер один – как не надо делать, вот так мы и не делали. И я о нем даже рассказывал. Не надо так делать, потому что толку от этого не будет никакого. Подражать Вестерну, с которым мы судились – мы судились с ним не потому, что он плох или хорош, он мешал нам развиваться, и это было монопольное поведение на рынке, не только на сегменте Российской Федерации, но и нам пришлось этим заниматься в том или ином виде в ряде стран. Почему не надо делать – я уже рассказывал. Тяжело киргизу по-латыни написать свою фамилию, и так далее. Поможем, но. Этап номер два: у них есть очень интересные вещи, которые минимизируют себестоимость. Благодаря первой фазе, когда мы делали не так, как там, мы проникли на рынок, но создали ситуацию сопровождения продаж с высокой себестоимостью. У нас достаточно много людей выделено на сопровождение этих продаж, и сейчас, когда меняется количество и качество продаваемых инструментов, мы смотрим на западный опыт и на тенденции в их айти-решениях, мы их эксплуатируем. 

Что касается различных участий в благотворительных программах и так далее – у нас есть выделенная строка бюджета, каждый год, и этим мы тоже занимаемся. 

Новикова В.: Николай Оскарович, Вы сказали, что предпочтения потребителей сегодня таким образом складываются, что тарифы как бы не на первом месте, а на первом месте качество и сумка продуктов. Хотелось бы про сумку продуктов – Вы сейчас находитесь на фоне очень эффектного плаката, я на него смотрю уже больше часа, и у меня такой вопрос – за 10 лет Вам удалось создать очень масштабный бизнес, и с точки зрения партнерской сети в том числе. Вы сейчас произнесли, что более 600 партнеров, да? 

Гусман Н.О.: Нет, партнерская сеть, у нас более 600 только банков-дистрибьюторов. А тут еще 600, по порядку величины, провайдеров, в пользу которых собирают. Там банки тоже есть. 

Новикова В.: Вопрос такой, вы не планируете развиваться в направлении Интернет-демпинга? Может быть, выпустить свою пластиковую карту CONTACT, в этом направлении? 

Гусман Н.О.: Мы все это делаем уже. Частично делаем, и дальше будем двигаться, здесь все очевидно. Спектр инструментов, спектр программ, все это мы вам расскажем. Попозже. А Интернет-опции уже работают, загляните к нам на сайт, что ж там планировать-то, когда значимая часть уже сделана. Конечно, будем развивать. В нашем сайте уже заложена большая\ часть вещей, заглянули – ответ. Причем там есть совершенно уникальные опции. Но это уже отдельный, специализированный разговор. 

Вопрос из зала: Отложите до ближайшей конференции? 

Гусман Н.О.: Да мы будем изредка вас собирать, через квартал можно собраться еще, через другой. У нас программа интересная. Я думаю, что ближайший год будет любопытным с точки зрения развития в том числе и CONTACT’а. 
Вопрос из зала: Я хотел еще уточнить, в связи со снижением тарифов применительно к своей системе как, планируете, изменится доля на рынке? 

Гусман Н.О.: Не знаю. Бывает. Мы планируем не ухудшения ситуации с точки зрения доли. Но вот что интересно – мы планируем в длину, и планируем не по доле. И сегодня я говорил не о долях. Потому что, если хочешь обмануть, расскажи о средних величинах. Если есть время и интерес, давайте подробнее поговорим о тематике. Сюда, в этом направлении, если говорить о переводах, давным-давно реализован канал. Он носит сугубо национальный характер. И там у нас 7,5%, а может быть, 8,4, а если будет после этого 4,9 или 9,4 – с точки зрения наших доходов это не изменит ничего, а долю повысит. Ну и бог с ней, она нам не очень интересна. Сюда, в этот регион, у нас не хуже 26%, там гигантские объемы, мы хорошо держим эту страну, мы работаем там и так, и сяк, по-разному. Будет ли там существенное увеличение нашей доли? Не будет. А если и будет, то с точки зрения доходов на нашем существовании это не скажется существенно. Так чем же мы занимаемся? А мы занимаемся позицией номер один. Интегральный сервис в наиболее большом количестве офисов. Вот так мы будем интересны и дистрибьюторам, и клиентам. Вот это наша стратегия, и мы ее не скрываем. Потому что огласить ее не означает показать путь. На этом пути надо сделать очень много шагов, мы их уже сделали. Мы же не говорили лет пять тому назад, что мы не делаем систему переводов. Вот сейчас мы говорим об этом. Ну долю прихватим, чуть-чуть побольше будет. Да, ориентируемся на определенные величины, я не думаю, что они будут существенны, но клиент нас оценит с этим ходом, безусловно. 

Вопрос из зала: А если отойти от процентов, я понимаю, что с процентами, наверное, сложно – а в абсолютном выражении, как Вы планируете, увеличатся доходы от этого бизнеса в ближайшее время? То есть не произойдет ли спад комиссионных доходов, или вы за счет снижения тарифов компенсируете? 

Гусман Н.О.: Прежде всего, два исключающих вопроса у Вас возникло. Мы планируем ухудшение наших доходов. Мы куда эти проценты дели – мы их отдали рынку. Если у нас было три, а теперь мы берем два, то что мы планируем? Прежде всего, понижение доходов. Абсолютных, относительных, и так далее. Чем рано или поздно они компенсируются? Вы думаете, долей рынка на этом сегменте? Возможно. Мы тоже на это рассчитываем. Но мы полагаем, что в конце концов мы возьмем качеством и сумкой продуктов. Вот мой ответ. 

Ничего странного. Цель бизнеса – получить больший доход. Вы в курсе дела, что кроме пассивных или комиссионных продуктов мы продаем активные продукты? Знаете. Значит, если на этом сегменте мы потеряем, а привлечем на активные продукты, то есть начнем кредитовать больше через систему CONTACT, значит, в совокупности мы заработаем больше. Вот об этом я конкретно говорю, как строить бизнес, чтобы заработать больше – сегодня отдать рынку эти комиссии. На чем заработать дальше – на совокупности продуктов. Вот искрений, честный ответ. 

Вопрос из зала: Вы, когда рассказывали о ситуации, которая сложилась в последние полтора-два года на рынке денежных переводов, упомянули 30%-ную долю людей, которые выпадают из этого рынка, которые занимаются переводом денежных средств за рубеж, в страны СНГ, но выпадают из этого рынка – Вы не могли бы чуть-чуть приоткрыть завесу, каким образом получилась такая оценка, и что это за люди, какими способами они пользуются? 

Гусман Н.О.: Конечно. Здесь я продемонстрировал некий срез этой оценки. На самом деле мы достаточно серьезно занимаемся аналитикой миграционных явлений. При этом используем серию баз, в том числе – я являюсь членом Общественного совета ФМС и очень плотно мы работаем с Федеральной миграционной службой. В тех рамках, которые допускает законодательство, мы обмениваемся информацией. Нас сковывает закон о банках по предоставлению информации в силовые структуры, силовые структуры сковывают законы о силовых структурах по предоставлению информации нам. Однако есть массивы, которые мы можем сопоставлять открыто. И в сопоставлении этих массивов у нас возникает возможность проведения оценок по количеству людей, въехавших, выехавших, зарегистрированных, незарегистрированных на различных этапах их пребывания здесь. 

Исходя из сопоставления того, что видим мы в переводах, и вот этой совокупности баз, мы делаем следующий вывод – экспертные оценки вообще по рынку  гласили следующее около 5 лет тому назад, что примерно 50 – начнем даже, 10 лет тому назад, ясно, что деньги отсюда перемещались. Но систем переводов не было. Ясно, что ни один официоз не видел не то, что миллиарда долларов. Но доходы-то были. Один, второй, третий, как-то перемещались. 

Сегодня, когда мы видим 15 млрд. долларов в официозе перемещения из страны, у нас уже есть не просто ощущательные, эмпирические – у нас уже есть оценки количественные, что уже не 50 в тени перевозят, переносят или передают, а граница корректная – около 30%. При этом, когда мы делаем оценки, у меня даже, думаю, здесь есть материалы, но не буду Вас отвлекать – мы делаем эти оценки в диапазоне от 15 до 45, потом сжимаем эту цифру и смотрим, насколько она корректна по отношению к тем или иным. Вот сегодня мы считаем корректной величиной – порядка 30%. 

Теперь – кто эти люди. Они разные. Например, сегмент Беларусь. Там совершенно особая тематика. Местные власти и их отношение к белорусским переводам, их отношение к банкам, где одно время существовали законы, не позволяющие извлекать переводы сразу, надо было выдерживать сколько-то, тридцать дней, сумма должна быть такая, да потом продекларировать это, да потом… – своя жизнь. Результат: реализовалась транспортная схема, и силовики и мы тоже наблюдаем небольшие потоки по Белоруссии, но хорошие переезды автобусами или другими видами транспорта к вахтовым или другим полянам. 

Примерно подобного же типа явления есть в каждых средах, потому что они отдельны, если говорить о мигрантах. И в каждой среде есть определенная жизнь, там есть определенные правила, они писаные или неписаные, но приходит бригадир, переводит за многих. Существуют перевозки, которые минимизируют их расходы, а это трудовые люди. Они приезжают сюда трудиться, они вносят существенный вклад в экономику страны, не только той, из которой они уехали, но и в нашу. По нашим оценкам, 7-8% - это нижняя величина вклада в наш ВВП труда мигрантов. На каждый ушедший доллар из страны 7-8 долларов – вклад в экономику Российской Федерации. Это надо понимать. Это важнейшая компонента нашей экономики, она приносит примерно столько же, сколько порядка 12-14 млн. человек самозанятого населения в РФ. По порядку величин это сопоставимые вещи. 

Поэтому это большой разговор – кто эти люди, и почему на Украину они уезжают автобусами и перевозят в этих автобусах результаты накоплений своего труда. Это не криминал, это борцы за свой труд, за оценку своего труда. И я очень благодарен журналистскому сословию за то, что люди очень корректно относятся в ряде случаев к цифрам. Потому что первый раз, когда мы преследовали сайт МВД и опубликовали эти данные, было такое легкое недоумение и замешательство, а там просто было написано, что преступность среды, которая сюда к нам приезжает, раз в 10-15 меньше, чем та преступность среды, в которую они попадают. 

Готов на эту тему дальше. Например, наши исследования показали, что нелегальная компонента миграции начала стремительно уменьшаться после начала кризиса. У нас есть методы измерения на основе данных CONTACT, измерение степени нелегальности среды миграционной. Так вот, в то время, когда здесь ужастики и шумелки зашумели, что как же, как же, нелегальщина сейчас будет – катастрофически стали отсюда уезжать нелегалы. И они первые уехали. Те, кто смог, увез деньги с собой. Это большой разговор, серьезный, важный, спасибо Вам за вопрос. Потому что именно ответ на этот вопрос может показать стране, которая принимает этих людей, необходимость толерантного отношения к трудовому мигранту. Спасибо. 

Вопрос из зала: Скажите, а Вы какую-то работу ведете с национальными диаспорами? Как, опять же, делают некоторые Ваши конкуренты, специализируясь на какой-то стране определенной. У Вас какой-то инструмент подобный есть, в Вашей практике? 

Гусман Н.О.: Мы начали эту работу очень давно, наши представители работают во всех ближайших странах, мы теснейшим образом работаем с целой серией и организаций, и ФМС стран, и посольств, и выезжаем туда, и проводим учебы, проводим работу непосредственно в странах исхода. Туда выезжают и наши делегации, мы финансируем целую серию мероприятий, которые проводятся в этих странах. Разве дорожный кредит, который мы внедрили, это не есть работа с диаспорами? А это деньги Русславбанка, которые мы нашли и придумали такую технологию, которая позволяет людям перемещаться сюда легально, накопленные билеты, и так далее. Мы их затягиваем в сферу финансового сервиса не только по переводам. Но переводы в том числе служат возможностью пополнения их счетов там, потом, и закрывать их кредиты, взятые на наши деньги, в банках из страны исхода. Это наши разработки, это наша работа с диаспорами.

Вопрос из зала: Мария Яновская, Фергана.ру. У меня несколько коротких вопросов. Очень интересные цифры были представлены Вами по количеству мигрантов из разных стран СНГ в Россию. Есть ли данные, в какую страну идет самый маленький средний денежный перевод? То есть, условно говоря, можно ли по этим цифрам и по данным, которые у Вас есть, понять, кто меньше всех зарабатывает в России, это таджики, самые малооплачиваемые, армяне, самая дорогостоящая рабочая сила, и так далее. И вопрос – я просто не помню, не обращала внимание 10 лет назад, но эта эмблема CONTACT, желто-синяя, она всегда была такая желто-синяя, или после того, как появился Юнистрим? Я просто этого не помню, это такая игра идет? И кто придумал CONTACT, хорошее слово, хороший бренд. 

Гусман Н.О.: Все это родилось у нас. Что касается желтого цвета, я не отследил, как он возникает у Юнистрима, а у нас он бывал всегда. Поэтому цветовую гамму я бы не стал сейчас обсуждать. Что касается того, кто больше зарабатывает – по-разному. Посему, по-разному, безусловно, можно выделить наименее квалифицированную массу. И там есть распределение переводов. Условно – 80% ниже трех. Поэтому, если вы получаете среднюю цифру, очень аккуратно. Хотя тенденции совершенно очевидны. Украинцы, как правило, зарабатывают больше – как правило. Но по Украине исход достаточно равномерен от Киева до мелких сел. И выделены определенные классы специальностей, которые, безусловно, зарабатывают хорошо. Мы их знаем из различных источников. Квалифицированный сварщик, которого не хватает, монтажник, прочее. Безусловно, в этом ряду таджики находятся не на самых интересных позициях по доходам, и концентрация меньших заработков и меньших переводов там совершенно очевидно превалирует. 

Кроме этого, я бы назвал следующее явление, что в средах более продвинутых миграционных меньше развито явление бригадирства, когда один переводит за нескольких. Есть еще такие моменты, что явление бригадирства, или, другими словами, легальности или нелегальности, потому что за спиной ясно, что не очень легальные люд и – неравномерно по Российской Федерации. И в этом смысле интересно совпадение частных наблюдений, ну вот мне пришлось по приглашению работать с МВД, блестящая академия в Орле, фантастический целый день работы с умными, продвинутыми, дай бог, будущим российской милиции. И там очень интересно руководитель ФМС локального – цифры по нелегальности, которые он нам назвал, потрясли. Цифры по преступности были, в общем, никакие. И мы начали исследовать, просто посмотрели, такое бывает, экспликацию из отдельно взятого региона. Да, действительно, в ряде случаев на периферии нелегальщины гораздо меньше. И она в крупных городах или в таких вот местах в ряде случаев выше. Но и там есть динамика, зависимость от времени, от диаспоры, и так далее. Это очень интересная тема, и она принципиально раскрывает глаза на то, с чем имеет дело CONTACT в плане финансовой среды и среды пребывания.

Зависимость от диаспоры, безусловно, есть. Я не знаю, что такое самая организованная. Я приветствую и этих людей, и тех. В армию кого бы ни призвали, все ходят строем. Самые легализованные – я тоже не знаю, что такое легальность. Каждый раз, когда говорит журналист о легальности, мне становится не по себе, потому что давайте договоримся, что это такое. Чем хороша система переводов и банковская система? Каждый человек, который приходит туда, предъявляет документ и осуществляет легальную с точки зрения требования международных финансовых организаций финансовую операцию. Это легальные люди. Обратите внимание, 23,5 миллиона человек в 2007 году пересекают границу Российской Федерации, самолетами, поездами, всем. Все легально. Вы когда-нибудь видели такие же съемки, как Вы видите на берегах какого-нибудь океана, куда привезли несчастных 39 негров, а выезжало 93, куда делись остальные, неизвестно, пропали в пути, может быть, остатки трупов выгрузили, а может быть, и нет. У нас стоит пограничник Карацупа, вечный Джульбарс, и никого не пропускает. Все к нам приезжают легально, о какой нелегальности мы говорим? 

А вот здесь начинается очень интересно. Вы посмотрите, наши ближние соседи приезжают сюда в безвизовом режиме, это достояние или наследие СССР. И вдруг они здесь становятся нелегалами. Это почему? А потому, что есть квота. Ну и тут поехали, о квоте бессмысленно, это страшная вещь, это то, чего не существует, но то, что пытается работать. Ага, значит, нелегал с точки зрения неплатежа чего – налога? Ну тогда все, все к зеркалу. Аборигены, все к зеркалу и друг на друга, подозрительно, мрачно, хмуря брови, и адреса, пароли, явки, кому об этом можно сообщить. Потому что таких нелегалов в стране много. Вот и все, и вся легальность. Посему – давайте аккуратнее. Особенно журналисты, это у меня просто просьба, потому что так можно назначить крайних за все беды, а там – еще 5 минут, и фашизм. 

Не знаю я, что такое нелегал. Тот, который пересек границу, и его надо ловить. А все остальные либо платят налоги, либо не платят налоги, это другое законодательство, другие подходы. Но когда здесь говорят, что 30-40% преступников, и все они приехали, у меня вопрос – преступник по законодательству, это кто? Кого осудили? И тот, кто сидит? Ну все. Медведев недавно, с полгода тому назад, был в лагерях. Цифру озвучили, 950 тысяч человек сидит у нас. Значит, что – 300 тысяч человек из них мигранты? Это куда наше добро идет? Это за что мы налоги платим? Это же неправда. Вот, нелегальность, преступность. Но мы не о тарифах, извините. 

Блудов С.М.: Может, шампанское? 

Гусман Н.О.: Пора уже! Спасибо вам большое. 
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