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Как объяснить конфликты в российском ритейле: эмпирический анализ взаимодействия розничных сетей и их поставщиков
С наступлением финансового кризиса осенью 2008 г. резко обострились отношения между розничными сетями и поставщиками. Выросла задолженность розничных сетей, отсрочки платежей по многих товарным позициям увеличились с 30–40 до 60–90 дней – так розничные сети пытались решить проблему замещения дефицитных заёмных ресурсов
. Со стороны поставщиков, в свою очередь, начал расти процент недопоставок, возникли случаи задержки с отгрузкой товара или даже отказа от поставок в отдельные сети, всё больше компаний прибегало к крайним мерам, весьма непопулярным в докризисный период, предъявляя судебные иски к неплательщикам.
Впрочем, при всём драматизме ситуации, представлять проблему взаимоотношений между розничными сетями и поставщиками как порождение финансового кризиса было бы слишком большой ошибкой. Кризис лишь обнажил и обострил противоречия, сформировавшиеся задолго до его начала. Эти противоречия нарастали с начала 2000-х годов, когда окрепшие розничные сети начали предъявлять поставщикам все более жёсткие требования в части ценовых и бонусных обязательств, обеспечивая себе гарантированный маржинальный доход. 

Голос поставщиков практически не был слышен, пока не активизировалась Федеральная антимонопольная служба России (ФАС). По ее заказу в Санкт-Петербурге было проведено специальное исследование договоров поставки в пищевой промышленности
, и в начале 2007 г. ФАС обнародовала список из 27 пунктов, включаемых ритейлерами в договоры поставки и мешающих, по её мнению, развитию конкуренции среди поставщиков. Несмотря на некоторую односторонность данного исследования и его явную анти-сетевую направленность, в нем впервые проблема была не только поставлена, но и относительно детально структурирована. При активной поддержке Минсельхоза России, ФАС использовала полученные результаты для разработки законодательных инициатив, направленных на ограничение доминирующих позиций розничных сетей. В средствах массовой информации активно формировался стереотипный взгляд, согласно которому розничные сети всячески «отжимают» своих поставщиков, угрожая их нормальному развитию. Говорилось о том, что все поставщики вынуждены платить, причем, речь шла как о некопеечных формальных платежах, так и о пресловутых «откатах», без которых, по некоторым утверждениям, нельзя заключить договора поставки.

Между тем, при всей «очевидности» данной ситуации, слишком многое в ней остается неясным. Действительно ли подобные отношения получили всеобщее распространение? Ведь упомянутое санкт-петербургское исследование производилось качественными методами. Что же касается доступных количественных данных, то они весьма обрывочны и имеют сугубо единичный характер. На их основе нельзя делать какие-либо обобщения, поскольку договорные отношения между розничными сетями и поставщиками даже в рамках одного сегмента рынка имеют в сильной степени индивидуализированный характер. 

Возникают также следующие вопросы: все ли требования из упомянутого выше списка ФАС предъявляются поставщикам на практике? На всех ли участников рынка распространяются такие требования? Могут ли их себе позволить относительно мелкие торговые сети, или это привилегия одних лишь крупных операторов – в исследовании ФАС говорилось, что требования у всех сетей примерно одинаковые, но так ли это? Удается ли субординировать крупных поставщиков, в том числе глобальных производителей, или их вес настолько велик, что они (в отличие от более мелких собратьев) платить никому не обязаны? Наконец, насколько серьёзны порождаемые этими требованиями конфликты, или всё разрешается более или менее мирно в результате рабочих переговорных процессов, и насколько удается обеспечить их легитимность? В данном исследовании мы попытаемся ответить на эти вопросы, используя результаты нашего эмпирического исследования. Но сначала ненадолго обратимся к теории.

Властная асимметрия в рыночном обмене 

У конфликта между ритейлерами и поставщиками есть объективные основания. На российских потребительских рынках в 2000-е годы коренным образом трансформируются отношения в цепях поставок. Значительная доля рыночной власти постепенно переходит от поставщиков, господствовавших на протяжении 1990-х годов, к розничным продавцам. Как правило, это объясняют прежде всего тем, что ритейлеры, непосредственно контактируют с конечными потребителями и лучше других участников рынка знают их запросы. Но ближе всех к потребителю розничные торговцы были всегда. Что же изменилось? Во-первых, резко усилился экономический вес розничных сетей, которые росли опережающими темпами, и работа с ними стала выгодной для поставщиков с точки зрения объемов и устойчивости продаж
. Во-вторых, розничные сети стремительно развивают современные торговые форматы, более эффективные с точки зрения управления поставками и более привлекательные для конечного потребителя. В этих условиях само наличие товара в ведущих сетях сегодня играет принципиальную роль для его продвижения. В специальной литературе этот процесс назван переходом от цепей поставок, регулируемых производителями, к построению цепей поставок, регулируемых покупателями, в качестве которых как раз и выступают розничные компании
. Можно заключить, что концентрация экономического капитала ведущими розничными сетями сопровождается усилением их рыночной власти в отношениях с контрагентами. Сетевые магазины становятся главными воротами, открывающими путь к потребителю, а поскольку в середине первого десятилетия 2000-х годов эти ворота пока не слишком широкие, это позволяет сетям регулировать условия входа по своим правилам. 
Заключение рыночной сделки не предполагает изначальной гармонии интересов её участников. Фактический баланс интересов часто смещается в пользу одной из сторон, и обмен вовсе не всегда совершается по принципу «Win – Win», когда обе его стороны оказываются в однозначном выигрыше. Одна из сторон может считаться (или считать себя) проигравшей
, ей зачастую приходится вместо максимизации прибыли минимизировать упущенные выгоды
. 

Почему же более слабая, проигрывающая сторона не выходит из рыночного обмена (если предположить, что возможность выйти есть по определению)?
 Это означает, что она получает меньшую долю добавленной стоимости, но при этом сохраняет заинтересованность в трансакциях. Либо она считает, что её интерес всё же реализуется, пусть и в усечённом виде; либо у неё отсутствуют более выгодные и вообще сколь либо приемлемые альтернативы, и она оказывается в существенной ресурсной зависимости. Отказ не происходит, если «страдающая» сторона рассматривает отсутствие текущей выгоды как условие входа на рынок, после чего дополнительные издержки будут компенсированы (например, заключение пробного контракта), что связано с принятием слишком высоких рисков – надежды на будущие выгоды могут не оправдаться (таких участников обмена в одном из наших интервью называли «производителями-камикадзе»).

Но есть и другое принципиальное обстоятельство. Чаще всего, идя на серьёзные уступки, менее сильный участник рынка пытается реализовать какой-то другой интерес. Ведь обмен не следует представлять как прямолинейное «бодание» сторон по поводу большей или меньшей цены поставки товара до того момента, когда одна из сторон уже не готова больше отступать, а другая – устаёт давить на контрагента или достигает запланированной для себя черты. Чаще всего, заключённая сделка является продуктом комплексного соглашения. Иными словами, в торге почти всегда присутствует множество параметров и связанных с ними интересов, т.е. не один, а несколько континуумов. И по отдельным параметрам возможно отступление даже за границу выгодности. Смысл рыночного торга, или переговоров, заключаются в том, чтобы, уступив на одном направлении, продвинуться на другом. Например, в торге в качестве разменных альтернатив могут выступать: размер оплаты и сроки погашения задолженности; объём поставок и расширение товарного ассортимента; величина рекламного бюджета и размер скидок; прибыль фирмы и бонусы менеджера, и т. д. В любом случае, обсуждаются комплексные соглашения, в которых отдельные элементы относительно взаимозаменяемы
.
Прояснить, как складываются конкретные формы рыночных отношений, нам помогут эмпирические данные.
Источники данных 
Для получения количественных данных в октябре-ноябре 2007 г. был проведен опрос менеджеров компаний, в результате которого получена 501 заполненная анкета. В ходе полевых исследований был устроен своего рода «перекрестный опрос» ритейлеров и поставщиков. Для этого был разработан оригинальный инструментарий из двух анкет, содержащих одинаковые или симметричные вопросы. По одной опрашивались менеджеры по закупкам розничных сетей (252 респондента), а по другой – менеджеры по продажам компаний-производителей и дистрибьюторов, работающих с сетевыми компаниями (249 респондентов). Обследование прошло в пяти российских городах: Москве, Санкт-Петербурге, Екатеринбурге, Новосибирске и Тюмени
. В дополнение к количественному опросу была проведена серия углубленных интервью с 30 менеджерами сектора продовольственных товаров в августе–октябре 2008 г. в трёх городах России (Москва, Санкт-Петербург и Тюмень)
. 
Что требуют от поставщиков российские ритейлеры
Из чего складываются требования к поставщикам? Планируя наш основной опрос, мы взяли список ФАС России, представляющий собой фрагменты формальных правил, выделенные из договоров поставки. Из 27 позиций мы отобрали 24 основных требования, которые при этом выглядят операционально (например, такая позиция из списка как «одностороннее невыполнение обязательств розничной сетью» выглядит слишком абстрактно). При этом мы сгруппировали требования в четыре кластера в зависимости от характера этих требований, а именно:
1. Ценовые обязательства поставщика, связанные с гарантированием доходов розничной сети, 
2. Бонусные обязательства поставщика, связанные с платой за присутствие и объем продаж, 

3. Предоставление поставщиками за свой счет дополнительных услуг для розничной сети и обязательства по качеству работы поставщиков, 
4. Оплата поставщиком дополнительных услуг розничной сети, связанная с перекладыванием издержек.

Данная группировка позволила нам рассчитать четыре индекса, каждый из которых измеряет частоту предъявления той или иной группы требований путём суммирования частот предъявления отдельных требований. Поскольку значение переменных по каждому требованию варьируются от 0 до 2 («Никогда», «Иногда», «Часто»), а в каждой группе у нас оказалось по шесть требований, то указанные индексы могут принимать значения от 0 до 12. 

Осталось добавить, что распространённость всех отдельных требований и все указанные индексы применительно к поставщикам рассчитываются нами отдельно для требований, предъявляемых им крупными и мелкими розничными сетями, а в отношении ритейлеров – отдельно для требований, предъявляемых ими крупным и мелким поставщикам (вопросы в анкетах задавались отдельно по каждому типу фирм).

Какие требования розничных сетей наиболее распространены

Сначала мы посмотрим на ситуацию глазами поставщиков как объекта указанных требований. Данные показывают, что по своей частоте разные требования и группы требований весьма неоднородны. Наиболее распространены на рынке ценовые обязательства поставщика, связанные с гарантированием доходов розничной сети. На втором месте по степени распространённости располагаются бонусные обязательства поставщика, связанные с платой за вход на рынок, присутствие товара на полках и объем продаж. По уровню распространённости к группе бонусных обязательств близка группа требований, связанных с предоставлением поставщиками за свой счет дополнительных услуг для розничной сети и обязательствами по качеству работы поставщиков под угрозой штрафных санкций. Наконец, по распространённости всем прочим уступает группа требований, связанная с оплатой поставщиком дополнительных услуг розничной сетью. Иными словами, позиции из предложенного списка требований, предъявляемых поставщикам, далеко не равнозначны, и многие нельзя отнести к широко распространённым правилам.
Добавим, что в указанном ранее исследовании ФАС утверждалось, что требования у торговых сетей в целом сходные. По нашим данным, это не соответствует истине хотя бы потому, что крупные розничные сети чаще предъявляют дополнительные договорные требования по сравнению с мелкими сетями. Они действительно делают это чаще во множестве интересующих нас случаев. 
 Теперь проанализируем, от каких основных факторов зависят оценки поставщиков в отношении частоты предъявляемых им требований. Начиная наше исследование, мы предполагали, что мелкие и средние поставщики, скорее всего, имеют меньше возможностей достичь желаемого в переговорах с закупщиками розничной сети, и посему их чаще «обижают», предъявляя дополнительные договорные требования. Однако, полученные результаты демонстрируют либо отсутствие подобной связи, как в случае с ценовыми требованиями и оплатой дополнительных услуг сети, либо даже обратную зависимость – от крупных поставщиков требуют дополнительных обязательств чаще. В последнем случае это касается основной части бонусных требований и дополнительных услуг поставщиков (предоставляемых, разумеется, за их собственный счёт). Ценовые требования более или менее универсальны, независимо от размера поставщика. Данное обстоятельство требует объяснений. Ясно, что прямолинейный аргумент о властной асимметрии здесь не работает, ресурсная зависимость здесь имеет иной, более сложный характер. Дело в том, что от мелких поставщиков часто не требуют бонусных платежей и дополнительных услуг, которые они всё равно не в состоянии заплатить. Мелкие поставщики отбираются не по готовности покрыть финансовые требования, а по способности обеспечить функциональные требования: своевременность и регулярность поставок, стандартное качество продукции, надлежащие условия ее хранения и транспортировки. Если же они их не в состоянии их соблюсти (а многие не в состоянии), то с ними расстаются. Дополнительных же платежей требуют именно от крупных поставщиков, которые имеют рекламные бюджеты, стремятся всячески расширить поставляемый ассортимент товаров и готовы платить за приращение объёма продаж.
Первоначально мы исходили из того, что в условиях прогрессирующего перехода на прямые поставки от производителей, возрастает давление на посредников, которым, соответственно, могут предъявляться дополнительные договорные требования относительно чаще. Но это предположение не оправдалось: значимых различий между двумя типами поставщиков почти нет. Немного свидетельств найдено и в подтверждение жалоб о более тяжёлой доле поставщиков отечественного товара по сравнению с теми, кто торгует импортом. Более высокие требования к поставщикам отечественной продукции обнаружены лишь в части бонусных обязательств (впрочем, именно они и вызывают наибольшие споры). 
Зато оправдалось другое предположение: розничные сети в продуктовом секторе чаще предъявляют дополнительные договорные требования, чем розничные сети в секторе бытовой техники и электроники. Причем это касается всех без исключения типов требований, а различия, как правило, демонстрируют высокий уровень значимости. Это подтверждает общее предположение о том, что продуктовый сектор в большей мере относится к типу цепей поставок, регулируемых покупателями, а  сектор бытовой техники и электроники – к типу цепей поставок, регулируемых производителями.

Что показывает сравнение оценок ритейлеров и поставщиков

Теперь вовлечём в анализ вторую сторону обмена, чтобы подтвердить или оспорить оценки, сделанные поставщиками. Мы исходили из предположения о том, что ритейлеры имеют очевидные стимулы занижать действительную частоту распространения своих требований к поставщикам, а последние могут завышать распространённость этих требований (чтобы лишний раз пожаловаться). И, следовательно, в оценках и тех, и других должны проявляться значимые различия. Тем неожиданнее оказались полученные нами результаты. Выяснилось, что вопреки нашим ожиданиям, значимых различий между оценками довольно мало. И в целом распространённость основной части требований оценивается ритейлерами и поставщиками примерно на сходном уровне: предпринятая в нашем обследовании «очная ставка» контрагентов в цепи поставок в данном отношении прошла удивительно мирно. Нельзя не отметить и позитивный момент данного неожиданного открытия: оценки, полученные с двух сторон, фактически подтверждают друг друга, что свидетельствует в пользу объективности полученной картины.

Исключение образуют лишь бонусные требования. Частота их предъявления оценивается в среднем не столь высоко как частота навязывания ценовых обязательств. Но именно здесь оценки поставщиков зачастую оказываются выше. Появляются значимые различия, касающиеся оплаты услуг по входу в сеть («входной бонус») и оплаты присутствия нового товара в магазинах сети, а также значений общего индекса распространённости бонусных требований. По сути речь идет об основных требованиях, связанных с попаданием в сеть и продвижением новых товаров (прочие бонусные требования можно считать более частными характеристиками контрактных взаимодействий). Правда, следует сразу же оговориться, что указанные значимые различия касаются лишь политики крупных сетей. В отношении мелких сетей оценки поставщиков также кажутся более высокими, но всякие значимые различия здесь уже исчезают. Тем не менее, именно в предъявлении бонусных требований мы обнаруживаем потенциальное напряжение, проявляющееся в расхождении оценок. Возможно, перед нами косвенное свидетельство того, что в отличие от других типов требований, бонусные обязательства считаются поставщиками «не справедливыми».
Где искать источник конфликтов

По нашим данным, отношения между сторонами действительно чреваты возникновением конфликтов. Отвечая на вопрос о том, возникали ли у Вашей компании за последние два-три года конфликты с партнерами по обмену по поводу того, что они завышали требования или не выполняли своих обязательств, подтвердили наличие таких конфликтов более половины ритейлеров (54%) и почти две трети поставщиков (64%) (различие на уровне значимости p < .05)
. Характерно, что все четыре индекса распространённости разных требований, предъявляемых крупными розничными сетями, значимо коррелируют с наличием конфликтов с ритейлерами, хотя это касается только отношений с крупными сетями.

Но у конфликтов есть и другие источники, и среди них – нарушение условий договора поставки. Со стороны поставщиков речь идет о нарушении сроков поставки, а со стороны ритейлеров – о нарушении сроков оплаты полученного товара. Проанализировав полученные данные, мы убедились в том, что нарушение сроков поставки товара поставщиками является больным вопросом – на это жалуются три четверти ритейлеров (75%, в том числе на частые нарушения – 14%). Но любопытно то, что поставщики обвиняют ритейлеров в нарушении сроков оплаты поставленного товара отнюдь не реже, а даже несколько чаще (различие на уровне значимости p < .01). На это указывают 80%, а на частое нарушение обязательств по расчётам – 30% их представителей (см. табл. 2). По этим данным, розничные сети выглядят отнюдь не более обязательными, чем их поставщики. Более того, они часто не исполняют полностью договорных обязательств и не платят вовремя своим поставщикам. Подчеркнём, данная ситуация не является результатом финансового кризиса, она сложилась до него.
Чтобы оценить, насколько на возникновение конфликтов влияют условия заключения и исполнения договоров поставки, мы построили модель бинарной логистической регрессии, где в качестве зависимой дихотомической переменной выступает наличие или отсутствие конфликтов за последние два-три года. Модели показали высокое качество предсказания и для ритейлеров, и для поставщиков продуктового сектора
. Выяснилось, что выдвижение ритейлерами дополнительных контрактных требований действительно способствует возникновению конфликтов между сторонами рыночного обмена, но влияние этого фактора относительно невелико, Оказывается, что условия исполнения договоров поставки в целом играют более принципиальную роль для обеих сторон, нежели условия заключения этих договоров.  

Делая подобный вывод, мы ни в коей мере не отрицаем существенность проблемы, связанной с асимметрией властных отношений и давлением розничных сетей на поставщиков. Мы лишь указываем на то, что считать ее причиной всех нынешних бед вряд ли правомерно. Это важно учитывать также и для расстановки правильных акцентов при выработке мер экономической политики.

Заключение 

Разразившийся осенью 2008 г. финансовый кризис проявился прежде всего в неисполнении ранее принятых договорных обязательств, когда, например, 30–40-дневная отсрочка по договору в реальности удваивалась за счёт неплатежей. При этом многие розничные компании, не предупреждая поставщиков о своих финансовых трудностях, продолжали заказывать товар, что ускоряло рост дебиторской задолженности. Реакцией со стороны поставщиков стали попытки на уровне отдельной компании прибегнуть к административному ресурсу, оказывая давление на розничные сети через регуляторов разного уровня. И поскольку вопрос приобрёл ныне политическое звучание, от розничных сетей требуют серьёзных уступок. 
Мы полагаем, что административные меры борьбы с дополнительными платежами вряд ли приведут к серьёзному успеху, ибо это борьба скорее со следствиями, а не с причиной властной асимметрии в рыночном обмене. И участники рынка всегда найдут возможности для того, чтобы избежать формального контроля. Это придаёт особое значение характеру отношений, выстраиваемых самими участниками рыночного обмена, на важность которого указывают проведённые исследования. Заключение о необходимости стратегий, ориентированных на построение адекватных отношений (relationship-driven strategies), выглядят особенно актуальным на фоне непрекращающейся, по отзывам многих наших респондентов «войны» между закупщиками и поставщиками, осуществляемой как совокупность рутинных практик и подкрепляемой в российских условиях выработанными конфликтными манерами поведения. И из кризисной ситуации наилучшим образом выйдут именно те компании, чьи отношения выдержат самую серьёзную проверку.
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� В Москве опрошено 115 респондентов, в Екатеринбурге и Тюмени – по 100, в Санкт-Петербурге – 88, в Новосибирске – 98. В четырех городах (кроме Тюмени) опрос проводился Центром Юрия Левады, а в Тюмени – коллективом кафедры экономической социологии Тюменского государственного университета (руководитель –  В.А.Давыденко). Проект осуществлен при поддержке Инновационной образовательной программы Государственного университета — Высшей школы экономики в рамках Национального приоритетного проекта «Образование».


� В Москве интервью проводились сотрудниками Лаборатории экономико-социологических исследований ГУ-ВШЭ (руководитель – В. В. Радаев), в Санкт-Петербурге – сотрудниками факультета социологии филиала ГУ-ВШЭ (руководитель – А. А. Вейхер), в Тюмени – сотрудниками кафедры экономической социологии (руководитель – В. А. Давыденко). Рекрутинг респондентов осуществлялся Аналитическим центром Юрия Левады.


� По материалам интервью мы обнаружили, что у менеджеров сложилось особое понимание того, что следует считать «конфликтом». Значительную часть коллизий, постоянно возникающих при заключении и исполнении договоров поставки, они относят к привычным рабочим процедурам. «Настоящий» же конфликт предполагает не просто столкновение интересов, но возникновение проблем, которые не удается урегулировать, и которые приводят к временной приостановке или даже прекращению рыночного обмена. 


� Ввиду ограничений объёма данного текста, мы не приводим спецификации построенных четырёх моделей и значения коэффициентов. Они будут освещены в более полных работах.
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