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 Александр Бойко уверен, что рынок достиг зрелости  
и требует переосмысления |14

Конкурентные закупкиReview

— обзор рынка —

По данным Министерства экономическо-
го развития Российской Федерации, в пер-
вом полугодии 2016 года объемы закупок, 
регулируемых 223-ФЗ и проведенных с ис-
пользованием ЭТП, увеличились на 33% по 
сравнению с прошлогодними, сделанными 
за аналогичный период, и достигли 2,4 тр-
лн руб. За весь прошлый год объемы таких 
закупок составили 4,6 трлн руб. Итоги 2016 
года подводить пока рано, можно отметить 
лишь некоторые тенденции. По предвари-
тельным оценкам RAEX, доля регулируемых 
в соответствии с 44-ФЗ и 223-ФЗ электрон-
ных закупок в 2016 году превышает 65% об-
щего объема закупок в электронной форме и 
стремится к росту.

Андрей Бойко, коммерческий директор 
B2B-Center, отмечает, что доля госзакупок 
(то есть закупок по 44-ФЗ с использованием 
бюджетных средств) в общем объеме рынка 
электронных торгов за последние два года 
уменьшилась с 25% до 15–16% от общего объ-
ема. Он объясняет это прежде всего сокраще-
нием расходования бюджета и увеличением 
коммерческих закупок, а также закупок по 
223-ФЗ (закупки госкомпаний и закупки в 
регулируемых отраслях).

Это подтверждает и Дмитрий Миндич, 
исполнительный директор проекта «ЭТП в 
России — кто есть кто» рейтингового агент-
ства RAEX («Эксперт РА»). Он утверждает, 
что объем электронных закупок заказчи-
ков, деятельность которых регулируется 
федеральным законом №223, в первом по-
лугодии 2016 года по сравнению с анало-
гичным периодом 2015 года увеличивал-
ся быстрее, чем общий объем закупок этих 
заказчиков.

Достоверно оценить объем всего рынка 
электронных закупок в РФ непросто, пото-
му что неизвестной остается одна из его со-
ставляющих — закупки частного бизнеса. 
Как говорит Дмитрий Миндич, точных дан-
ных об объеме нерегулируемых электрон-
ных закупок в межкорпоративном сегмен-
те нет, поскольку частные компании эту ин-
формацию, как правило, не разглашают. По 

мнению участников рынка, в целом объем 
электронных закупок частных компаний 
несколько меньше, чем совокупный объем 
закупок в электронной форме, регулируе-
мых 223-ФЗ. «По предварительным данным 
нашего исследования, основанного на анке-
тировании крупнейших корпоративных за-
казчиков, налицо сохранение тенденции, 
которая сложилась в 2014–2015 годах: не-
значительный реальный прирост объемов 
электронных торгов, связанный с увеличе-
нием доли проводимых на ЭТП закупок и 
притоком на фоне сокращения средней сто-

имости одной закупки. При этом, по пред-
варительным данным, отмечается замедле-
ние притока крупнейших корпоративных 
заказчиков на ЭТП. В целом в этом сегменте, 
наиболее привлекательном для операторов 
ЭТП, рынок близок к насыщению»,— гово-
рит господин Миндич.

Андрей Бойко рассказывает, что его ком-
пания рассчитывает объем всего рынка 
электронных закупок, ориентируясь на со-
отношение ВВП (плюс промежуточное по-
требление) и электронных закупок в разви-
тых европейских странах (среднеевропей-
ский мультипликатор в 2015 году был ра-
вен 17,8%).

По его словам, сейчас рынок электрон-
ных закупок растет во всех сегментах, что 
связано с необходимостью оптимизации 
торгово-закупочной деятельности и повы-
шения эффективности закупок (то есть эко-
номии) как государственными предприяти-
ями, так и частными компаниями.

75% компаний из рейтинга RAEX-600 
(«Крупнейшие компании России по объему 
реализации продукции») проводят собствен-
ные закупки в электронной форме на госу-
дарственных, коммерческих или собствен-
ных площадках.

Причем потребности клиентов меняют-
ся. По словам господина Бойко, все больше 

заказчиков стремятся получать комплекс-
ные услуги и интегрировать ЭТП в торгово-
закупочный процесс. Все более востребован-
ными становятся дополнительные сервисы 
по управлению нормативно-справочной ин-
формацией (НСИ), финансовые услуги (элек-
тронные банковские гарантии, резервиро-
вание денежных средств под обеспечение 
заявки), транспортно-логистические услу-
ги, каталоги товаров для срочных нерегла-
ментированных закупок. ЭТП стараются от-
вечать запросам клиентов и развивают эти 
направления собственными силами или в 
партнерстве.

По мнению Георгия Сухадольского, ге-
нерального директора НП «Объединение 
профессиональных специалистов в обла-
сти государственных, муниципальных и 
корпоративных закупок», один из замет-
ных трендов на рынке — перевод в элек-
тронную форму направлений получения 
государством дохода (приватизация, про-
дажи госимущества и т. д.). Раньше все это 
проводилось на бумаге — локально и не-
прозрачно. Теперь такие процедуры стано-
вятся более эффективными благодаря ис-
пользованию ЭТП.

О движении рынка в сторону повыше-
ния степени технологичности закупок с це-
лью увеличения эффективности говорит 
Андрей Бойко. По его словам, теперь все ча-
ще заказчики достигают эффективности не 
только в результате снижения цен по закуп-
кам, но и за счет цифровизации стадий под-
готовки и организации этой деятельности. 
«Новый путь повышения эффективности 
не только ценовое преимущество, но и вне-
дрение дополнительных инструментов для 
планирования и управления закупками (на 
основе мастер-данных (НСИ), систем управ-
ления взаимоотношениями с поставщи-
ками SRM, аналитических инструментов). 
Там, где возможно преобразовать долгий бу-
мажный процесс в быстрый и эффективный 
цифровой,— новые вызовы для роста биз-
неса. Наш прогноз: коммерческие площад-
ки станут аккумулятором технологических 
инноваций в торгово-закупочной 
деятельности»,— говорит он.

Регулятор грозит отнять у коммерческих электронных торговых площадок (ЭТП) закупки по ФЗ-223. Самый привлекательный клиентский  
сегмент — крупный частный бизнес — также почти полностью поделен между основными ЭТП. Конкурентная борьба на рынке накаляется,  
заставляя игроков еще более упорно работать над развитием дополнительных сервисов и расширением функционала.
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Поворот регулятора

— событие —

Вручение пятой ежегодной пре-
мии «Лидер конкурентных заку-
пок», главной профессиональной 
награды в этой области, состо-
ялось 20 октября. Премия пред-
усматривает восемь номинаций, 
в которых награждаются лучшие 
компании в сфере электронных 
закупок.

Любые отраслевые премии, ко-
торые вручаются самим профессио-
нальным сообществом, обычно высо-
ко ценятся участниками рынка. «Ли-
дер конкурентных закупок» не явля-
ется исключением: для профессиона-
лов торгово-закупочной деятельнос-
ти эта премия — самое ожидаемое со-
бытие в году. По словам Александра 
Бойко, председателя общественно-
го совета премии, председателя со-
вета директоров B2B-Center, каждый 
год количество заявок на участие рас-
тет: если в 2015 году их было 217, то в 
нынешнем — уже 250. Увеличилось 
и количество членов жюри — с 32 до 
42 человек. Как и в предыдущие го-
ды, победителей пятой ежегодной 
премии «Лидер конкурентных заку-
пок» выбирал независимый общест-
венный совет экспертов: руководи-
телей закупщиков крупнейших ком-
паний, чиновников, представителей 
университетов. Тем не менее в неко-
торых номинациях выбрать победи-
теля было сложно, но не потому, что 
было мало достойных кандидатов, 
а наоборот. За каждым представлен-
ным на конкурс проектом стоит кро-
потливая тяжелая работа, каждый 
проект сложен и уникален по-своему. 
Как заметил господин Бойко, компа-
нии, которые были номинированы 
на премию, являются примером то-
го, как должны работать все предпри-
ятия нашей страны.

С этим трудно не согласиться, по-
скольку смысл закупочной деятель-
ности заключается в том, чтобы на-
учиться экономить на закупках, не 
экономя на качестве. Другими сло-
вами, работать максимально эффек-
тивно, получать конкурентные пре-
имущества и позитивно влиять на 
экономику страны. Ведь и поставщи-
ки, чтобы соответствовать требова-

ниям заказчика, должны повышать 
собственную эффективность. Так, по 
длинной цепочке благодаря работе 
эффективных отделов закупок воз-
можность развиваться получают це-
лые секторы экономики.

Меняющие реальность
В первой части церемонии были на-
граждены компании-поставщики в 
двух номинациях, а также две компа-
нии в специальных номинациях. В 
номинации поставщик года лучшей 
была признана компания «АО 

”
Элек-

тромаш“» из Мытищ. «Для нас это 
очень неожиданная награда,— при-
зналась Екатерина Петруша, началь-
ник отдела маркетинга АО 

”
Электро-

маш“.— В конце прошлого года мы 
открыли собственное производство, 
чтобы еще больше соответствовать 
ожиданиям наших партнеров-заказ-
чиков. Спасибо всем, кто нас выбрал, 
нам важно это доверие, и мы будем 
стараться работать еще лучше».

Второй раз в рамках премии опре-
делялся лучший поставщик в номи-
нации «Малый и средний бизнес». 

Победителем стала компания «Ко-
ско». «Перед малым и средним бизне-
сом стоит большая ответственность, 
поскольку на него возлагаются опре-
деленные надежды со стороны круп-
ных заказчиков,— говорит Евгения 
Ткаченко, директор по маркетингу 
компании 

”
Коско“.— К тому же мы 

представляем один из ключевых сек-
торов экономики — станкостроитель-
ную отрасль, в которой нам приходит-
ся конкурировать не только с россий-
скими, но и с сильными иностранны-
ми брендами. Мы рады, что профес-
сиональное сообщество оценило на-
ши усилия, и мы надеемся, что и даль-
ше сможем соответствовать высокой 
конкуренции и, возможно, выигры-
вать профессиональные премии».

В специальной номинации «За 
модернизацию закупочной деятель-
ности в ритейле» награду получила 
розничная сеть «Магнит». По мне-
нию экспертов жюри, «Магнит» не 
только объединил в одну онлайн-си-
стему закупочную деятельность, но 
и в целом меняет отрасль закупок в 
ритейле. Дмитрий Михайленко, ру-

ководитель службы закупок рознич-
ной сети «Магнит», был краток: «Спа-
сибо, что оценили результаты рабо-
ты нашей команды. Надеемся, что ее 
оценят и наши покупатели».

Вторую специальную премию — 
«За унификацию закупочной дея-
тельности в производственном хол-
динге» — получила группа компаний 
«Стан». Четыре года назад «Стан» про-
шел реструктуризацию и стал хол-
дингом. За это время ему удалось вы-
строить практически новую систему 
закупок. «Мы упорно трудились, что-
бы достичь такого результата,— гово-
рит Андрей Крылов, директор по за-
купкам группы компаний 

”
Стан“.— 

Обещаю, что на этом мы не остано-
вимся и будем работать еще больше, 
чтобы обязательно составлять конку-
ренцию другим компаниям».

Лидеры профессии
Вторая часть была посвящена награ-
ждению закупщиков. В номинации 
«Лидер инноваций торгово-закупоч-
ной деятельности» конкурировали 
между собой те компании, которые 

применяют самые новейшие техно-
логии и управленческие решения, 
разрабатывают новые идеи. Правда, 
в этой номинации эксперты не смо-
гли прийти к общему мнению, и две 
компании набрали одинаковое ко-
личество баллов: Магнитогорский 
металлургический комбинат и Баш-
кирская электросетевая компания. 
Павел Васев, начальник управления 
обеспечения закупок Магнитогор-
ского металлургического комбина-
та, поблагодарил членов жюри: «Мы 
очень много ресурсов вкладываем в 
развитие, чтобы быть более понятны-
ми рынку и открытыми любому по-
ставщику». Анатолий Пискунов, член 
правления, директор по закупкам и 
логистике Башкирской электросете-
вой компании, заявил, что награда 
— лучшая мотивация для персонала 
компании в сфере закупок.

В номинации «Экономическая эф-
фективность закупочных операций» 
традиционно наибольшее число зая-
вок. Именно здесь идет самая напря-
женная борьба. Однако вот уже тре-
тий год подряд победителем стано-
вится компания «МегаФон», демон-
стрируя высочайший уровень заку-
почной деятельности. «Победа тре-
тий год подряд целиком и полно-
стью заслуга всего коллектива»,— 
подчеркнул Михаил Берстенев, ди-
ректор по закупкам и логистике ком-
пании «МегаФон».

Эффективность бизнеса в значи-
тельной степени зависит от того, ка-
кая стратегия выбрана во взаимоот-
ношениях с поставщиками. Поэтому 
номинация «Лучшая система работы 
с поставщиками» — одна из самых 
важных. В нынешнем году в ней так-
же победили сразу две компании: 
МГТС и техкомпания «Хуавэй».

Артем Блинов, директор по 
управлению закупками Московской 
городской телефонной сети, при-
знался, что награда для его компа-
нии — это чудо. «Однако за каждым 
чудом стоит кропотливая работа 
профессионалов. Спасибо всем мо-
им сотрудникам! Когда ты что-то де-
лаешь не ради денег, а ради того, что-
бы получать удовольствие от своей 
работы, награда не заставляет себя 
ждать»,— сказал господин Блинов.

Речь Чжан Хэна, директора по за-
купкам техкомпании «Хуавэй», бы-
ла краткой, но эмоциональной: 
«Очень сложно подобрать слова. 
Спасибо нашей команде закупщи-
ков, спасибо компании B2B-Center 
и спасибо России!»

Премию в номинации «Професси-
онал конкурентных закупок» в теку-
щем году получил Валерий Шоржин, 
вице-президент по закупкам и адми-
нистративным вопросам компании 
МТС. Претендентов на звание луч-
шего директора по закупкам 2016 го-
да эксперты оценивали по трем кри-
териям: удовлетворение потребно-
стей компании в результате прове-
дения закупок, влияние на закупоч-
ную культуру в организации, а так-
же соотношение количества прово-
димых в течение года торговых про-
цедур и численности персонала за-
купочного подразделения.

Главным событием церемонии, 
конечно же, стало присуждение 
гран-при премии «Компания года в 
области конкурентных закупок». На-
града дается за самый значительный 
вклад в развитие рынка. Обладате-
лем гран-при стала госкорпорация 
«Росатом». Компания подавала заяв-
ки в три номинации и, по словам ор-
ганизаторов, везде была первой. Экс-
перты признали, что в нынешнем го-
ду в главной номинации практиче-
ски не было борьбы и жюри приня-
ло решение почти единогласно. На-
талья Дорошенко, заместитель ди-
ректора департамента методологии 
и организации закупок госкорпора-
ции «Росатом», сказала, что компа-
ния не ожидала такой награды. «Мы 
подавали заявки в несколько номи-
наций и надеялись получить награ-
ду хотя бы в одной из них. То, что мы 
получили гран-при,— большая не-
ожиданность для нас. Мы много ра-
ботаем, чтобы стать еще лучше, про-
зрачнее, эффективнее, стать более 
инновационной компанией»,— рас-
сказала госпожа Дорошенко.

На этом церемония награждения 
завершилась, и участники продол-
жили обсуждение профессиональ-
ных успехов и планов в неформаль-
ной обстановке.

Алексей Упатов

Повелители закупок
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Л А У Р Е А Т Ы  П Р Е М И И  « Л И Д Е Р  К О Н К У Р Е Н Т Н Ы Х  З А К У П О К - 2 0 1 6 »

Компания года в области  
конкурентных закупок  
(гран-при премии):
Госкорпорация «Росатом»

Номинации для закупщиков
Лучшая система работы  
с поставщиками
Победители:
ПАО МГТС
ООО «Техкомпания Хуавэй»
Финалисты:
ОАО «Генерирующая  
компания»
ПАО КамАЗ
ООО «Ульяновский 
автомобильный завод»
АО «Национальная нерудная 
компания»
АО «АЭМ-технологии»

Лидер инноваций торгово-
закупочной деятельности
Победители:
ОАО «Магнитогорский металлур-
гический комбинат»

АО «Башкирская  
электросетевая компания»
Финалисты:
ООО «Торговый дом 

”Евросибэнерго“»
ПАО «АНК ”Башнефть“»
ОАО «Кордиант»
АО «УБТ-Уралвагонзавод»
ПАО «Челябинский 
трубопрокатный завод»

Экономическая  
эффективность  
закупочных операций
Победители:
ПАО «МегаФон»
Финалисты:
ПАО МТС
ПАО «Ростелеком»
ПАО «Бинбанк»
ООО «Первоуральский  
динасовый завод»
ФГУП «Космическая связь»
АО «Агентство специального 
снабжения»
ГК «Эталон»

Номинации для поставщиков
Поставщик года
Победитель:
АО «Электромаш»
Финалисты:
ООО «Инженерный центр  

”Энергопрогресс“»
ООО «Агентство гуманитарных 
технологий»
ООО «Уралинтерстрой»
ЗАО «Энергофронт»
ООО «Сибавиапромсервис»
ООО «Аргус-ЦС»
ООО «СП-Технология»

Лучший поставщик в категории 
«Малый и средний бизнес»
Победитель:
ООО «Коско»
Финалисты:
ООО «Единый сервисный центр»
АО ИК АМАКС
ООО «Евразийские приборы»
ООО «Инжиниринговое 
объединение ”Инсайт“»
ООО «ПКФ ”Точка опоры“»

ООО «Аксиома Электрика»
АО «Индустриальный риск»

Персональные номинации
Профессионал конкурентных 
закупок (директор по закупкам)
Победители:
Шоржин Валерий Викторович, 
вице-президент по закупкам 
и административным вопросам 
ПАО МТС

За лучшее освещение 
закупочной деятельности 
в СМИ (журналист)
Победитель:
Окунь Софья, корреспондент  
ИД «Коммерсантъ»

Специальные номинации
За модернизацию закупочной 
деятельности в ритейле — 
розничная сеть «Магнит»
За унификацию закупочной дея
тельности в производственном 
холдинге — ООО «Стан»

Игроки рынка ожидают действий регулятора
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конкурентные закупкиReview

— эксперт рынка —

— Наблюдаете ли влияние кризи-
са на закупки?
— Любой кризис всегда отражает­
ся на закупках. Мы уже проходили 
это в 2008 и 2012 годах. Спад, начав­
шийся в 2014 году, все еще не закон­
чился. Мы видим, что есть тенден­
ция к сокращению числа инвести­
ционных проектов, направленных 
на расширение, строительство но­
вых объектов. В основном идут за­
купки, направленные на поддержа­
ние производства, ремонт, плано­
вую модернизацию. Когда есть боль­
шие инвестиции в развитие, запу­
скаются крупные проекты, появля­
ются большие заказы, рынок ожи­
вает. Сейчас такого нет. Уменьшает­
ся средняя сумма закупки: компа­
нии стремятся покупать небольши­
ми партиями и только то, что нуж­
но для поддержания бизнеса. Это 
также нас подталкивает к переходу 
от сложных закупочных процедур 
к более простым схемам. Неболь­
шие компании не хотят проводить 
сложные закупки: им нужно купить 
небольшую партию, условно — ты­
сячу шариковых ручек, в три кли­
ка. Мы стремимся давать такую воз­
можность, развивая свой каталог то­
варов и услуг. Создаем фактически 
тот самый «блокнот», которым за­
купщик привык пользоваться, но с 
огромными возможностями.
— Какие основные тенденции 
развития отрасли электронных 
торговых площадок (ЭТП) може-
те отметить?
— Переход на закупки через ката­
логи — это одна из тенденций. Так­
же мы развиваем финансовые сер­
висы внутри площадок — считаем, 
что это важно для клиентов и что 
это отраслевой тренд на ближай­
шие годы. Девять лет назад мы вве­
ли такое новшество, как электрон­
ная банковская гарантия. Сегод­
ня эта услуга уже стала рыночным 
стандартом. Мы также стали пред­
лагать обеспечение заявки постав­
щика денежными средствами, то 
есть как посредник гарантируем, 
что заказ будет выполнен постав­
щиком, а деньги получены заказ­
чиком. Выступаем гарантом меж­
ду людьми и компаниями, которые 
друг друга не знают: деньги хранят­
ся на нашем счету. По такому прин­
ципу работают платежные системы 
типа PayPal, для B2B это относитель­
но новая практика. Мы считаем, что 

финансовые сервисы и дальше бу­
дут развиваться. Весь рынок идет в 
этом направлении.

Также важная тенденция — под­
вижки в сфере образования. Мы рабо­
таем над тем, чтобы в стране профес­
сия закупщика стала признанной, 
чтобы ее можно было получить, так 
же, как любую другую. Создали вме­
сте с МГУ дистанционную программу 
обучения, разработали целый курс, 
после которого можно сдать тесты и 
получить сертификат МГУ. Это хоро­
ший практический курс, после кото­
рого можно начинать карьеру в этой 
области. Знания передаются не толь­
ко преподавателями МГУ, наши соб­
ственные сотрудники читают лекции 
по организации закупочной деятель­
ности. Развитие образования в закуп­
ках — это один из трендов, который 
мы видим в данной сфере. Наша цель 
на далекое будущее — создание уни­
верситета в этой области, и мы посте­
пенно, маленькими шагами идем в 
этом направлении.

Также мы видим, что необходимо 
выстраивать международное парт­
нерство. Год назад начали развивать 
отношения с Китаем. Недавно по­
сетили конференцию в Латинской 
Америке, общались с представите­
лями площадок из Бразилии, Мек­
сики. Конечно, наблюдаются разли­
чия в менталитете, в принципах ра­
боты. Если американцы ищут товар, 
то в России ищут поставщика. Ком­
паниям из США все равно, кто по­
ставит товар — их интересуют цена 
и условия. У нас же ищут надежно­
го партнера с хорошей репутацией.

Можно создавать консорциумы 
с иностранными площадками, де­
литься информацией, следить за ди­
намикой цен, показывать, как на раз­
ных рынках меняется спрос. Это мо­
жет быть крайне удобно для заказчи­
ков, которые не ограничены закупка­
ми лишь в одной стране. Мы развива­
емся в этом направлении и считаем, 
что рынок пойдет в эту сторону рано 
или поздно. Рассматриваем Индию 
как интересный рынок, где уже есть 
предпосылки для построения бизне­
са в сфере развития ЭТП. В отличие от 
Китая, промышленность в Индии не 
так развита, есть высокий спрос. Ки­
тайцы все еще покупают «по блокно­
ту», там есть запас маржи, внутрен­
няя конкуренция пока низкая. В Ин­
дии более зрелая потребность в ЭТП.
— Какие наиболее острые вопро-
сы сейчас стоят перед рынком 
электронных закупок?

— Рынок электронных закупок уже 
достаточно зрелый: ему почти 15 
лет. Логично, что сейчас настало 
время его переосмысления. В пер­
вую очередь это связано с предстоя­
щим отбором площадок для разме­
щения госзаказа (первый отбор пло­
щадок прошел в 2010-м, а в 2015-м 
аккредитация площадок для ново­
го списка не состоялась). Во-вторых 
— с очевидной потребностью устра­
нить пробелы и недоработки в суще­
ствующей законодательной базе. В-
третьих — с перестройкой самой ло­
гики, чтобы закупщик и поставщик 
могли в рамках закупки общаться 
на одном языке. Сейчас, например, 
очень много говорится о создании 
единого сертифицированного ката­
лога товаров. Этой затеей увлеклись 
государство, «Ростех», все электрон­
ные торговые площадки. Все хотят 
создать такой каталог с нуля. Мы же 
считаем, что не нужно изобретать ве­
лосипед. Такой каталог уже есть — 
имеет смысл его развить и получить 
удобный инструмент для всего рын­
ка. Мы занимаемся его созданием 
уже много лет и точно знаем, что та­
кой проект потребует больших уси­
лий и финансирования.
— Как вы вообще относитесь к 
этой идее? Зачем рынку такой 
каталог?
— Мы считаем, что каталог необ­
ходим отрасли. В его основе долж­
на лежать нормативно-справочная 
информация (НСИ) разных участ­
ников рынка. Мы начали разви­
вать это направление много лет на­
зад, чтобы компании, работающие 
на нашей площадке, имели возмож­
ность свою базу НСИ загружать в об­
щую систему. Это дает возможность 

поставщикам и заказчикам общать­
ся между собой на одном языке в од­
них терминах. Это, конечно же, ка­
сается только товаров. Мы считаем, 
что конкурсные закупочные проце­
дуры останутся, но они будут связа­
ны с закупками услуг, а не физиче­
ских объектов. Каталоги позволя­
ют упростить процесс покупки лю­
бой вещи и сделать его максималь­
но прозрачным. Нужно всего лишь 
отметить соответствующую пози­
цию в каталоге, система выдаст спи­
сок предложений — остается вы­
брать лучшее из них по цене. В B2B-
сегменте сделка — это более слож­
ная процедура, чем покупка товара 
физическим лицом в интернет-ма­
газине. Она сопровождается догово­
ром купли-продажи. Используя про­
цедуру заказа через каталог, закуп­
щик всегда может объяснить, чем 
обосновывался его выбор. Это в ин­
тересах акционеров, которые в лю­
бой момент могут проверить чисто­
ту закупочного процесса, это акту­
ально и для государства, которое за­
ботится о бережном расходовании 
бюджета.

Фактически мы только в начале 
работы по созданию такого катало­
га, хотя и проделали уже огромный 
путь. Мы готовы совместно работать 
с государством, делиться своими ал­
горитмами, чтобы в обмен иметь 
возможность быстро совершенст­
вовать наш каталог. Кроме количе­
ства мы боремся также за качество 
— за то, чтобы находить позиции в 
нашем каталоге было удобно. Мы 
используем для этого собственные 
технологии.
— Для чего вам делиться своим ка-
талогом и опытом его создания?

— Мы не альтруисты, мы строим биз­
нес. Развитие такого государственно­
го каталога полностью соответствует 
интересам нашей компании.

Чем больше в нашем каталоге по­
зиций, тем большую ценность он не­
сет для наших клиентов, и это в ито­
ге лучше для нас. Мы объясняем за­
казчикам необходимость помеще­
ния их НСИ в общую базу товаров, 
но это не всегда получается. А госу­
дарство может их обязать. Таким 
образом, благодаря содействию ре­
гулятора каталог может значительно 
расшириться. С другой стороны, мы 
много работаем с частным сектором, 
в котором, в отличие от государст­
венного, потребности в продукции 
очень широкие. У каждого из про­
мышленных предприятий номен­
клатура закупаемой продукции мо­
жет исчисляться несколькими сот­
нями тысяч позиций. В госзакупках 
разве что в строительных проектах 
могут быть обширные списки заку­
паемых товаров, но это узкая, спе­
цифическая категория. То есть госу­
дарство на самом деле не может са­
мостоятельно создать адекватный 
каталог — нужна помощь игроков 
конкурентного рынка.

Для нас развитый каталог — это 
также способ сделать более эффек­
тивным трансграничное взаимо­
действие. Покупателю становится 
неважно, где находится товар, он ви­
дит конкретную позицию, понима­
ет, что описание соответствует его 
потребностям, и может сделать за­
каз, не заботясь о том, где находит­
ся поставщик. Наверное, сейчас это 
одна из основных задач в электрон­
ной торговле в секторе B2B в мире. 
Глобальные игроки движутся имен­
но в этом направлении — упростить 
трансграничную B2B-торговлю.
— Фактически эти каталоги меня-
ют ландшафт рынка электронной 
торговли.
— Именно так. Мы и наши клиенты, 
отрасль в целом стремимся к опти­
мизации этой деятельности, повы­
шению эффективности закупочных 
процессов. Чем меньше времени 
и сил уходит на них, тем лучше для 
всех. Сейчас компании уже получи­
ли возможность благодаря использо­
ванию ЭТП значительно экономить 
на закупках.
— Как вы составляете свой ката-
лог? В какой стадии проработки 
он находится?
— Для нас это вполне рабочий ин­
струмент. Каждый поставщик опе­
рирует небольшим каталогом про­
дукции, которую он производит. В 
свою очередь, у каждого из заказчи­
ков есть каталог закупаемой продук­
ции, и обычно он на порядок шире. 
В общий каталог один такой заказ­
чик может сгружать сотни тысяч на­
именований. Понятно, что эти мно­
жества могут пересекаться, некото­
рые товары могут по-разному назы­

ваться, но являться, по сути, одним 
и тем же. Поэтому мы постоянно за­
нимаемся процессом унификации, 
устраняем задвоения, тщательно со­
ставляем описания. Это серьезная 
научная задача, к которой привлека­
ем специалистов по ГОСТам, десятки 
лет занимающихся каталогизацией 
и обладающих колоссальным опы­
том. У нас в компании над этим тру­
дится целый отдел.

Также мы постоянно работаем с 
заказчиками, стремимся привлечь 
их к этой деятельности, включить 
их базы НСИ в общую систему. Неко­
торые заказчики приходят к нам са­
ми и просят провести процесс уни­
фикации, чтобы более эффективно 
делать закупки. В некоторых случа­
ях поставщики не получают заказы 
просто потому, что они неправильно 
назвали свой товар — его не находят 
заказчики, даже если и хотели бы ку­
пить. Мы работаем с ними, помогаем 
скорректировать тексты, и они начи­
нают более эффективно работать.

Составление каталога — это бес­
конечный процесс, поэтому коли­
чество позиций в нем постоянно то 
уменьшается, то увеличивается. Ко­
нечно же, мы модерируем всю ин­
формацию, которую сгружают кли­
енты. Часть работы делается вруч­
ную, часть — машиной. Используем 
алгоритмы унификации: компью­
терная система сравнивает те пози­
ции, которые обозначил поставщик, 
с теми, которые указаны у разных за­
казчиков, и устраняет синонимич­
ные записи. Затем специалисты об­
рабатывают те ситуации, с которы­
ми машина не справилась. Таким 
образом, устраняем в том числе про­
блему опечаток или намеренного 
искажения названия.

Информация в каталоге должна 
быть актуальной, мы следим за этим. 
Товары постоянно меняются, появ­
ляются инновации. Иногда прихо­
дится даже удалять неактуализиро­
ванные части каталога.
— Как вы относитесь к новым 
идеям государства по поддержке 
малого бизнеса?
— Большинство инициатив в этой 
области у меня вызывает грусть, к со­
жалению. Например, есть идея мар­
кировать малых поставщиков, что­
бы заказчики покупали у них това­
ры по более высокой цене. Но поче­
му вдруг компания должна перепла­
чивать? Это уже не рыночная кон­
куренция. На мой взгляд, помогать 
малому бизнесу можно через опла­
ту участия в электронной площадке 
или через помощь в переводе на ан­
глийский язык каталога продукции. 
Но давать преимущество по цене, 
на мой взгляд, порочная практика. 
Если бы государство обязало компа­
нии внести свои списки продукции 
в единый каталог, а затем оплатило 
перевод его на английский, это была 
бы серьезная поддержка.

«Развитие государственного каталога  
полностью соответствует нашим интересам»

— обзор рынка —

Заглавные буквы
Список отраслей, в кото­

рых ЭТП работают наиболее актив­
но, в текущем году не изменился. По 
словам господина Бойко, основные 
заказчики на ЭТП — это по-преж­
нему компании нефтегазового сек­
тора, электроэнергетического сек­
тора и атомной отрасли. «Традици­
онно наиболее активно возможно­
сти электронных закупок использу­
ют компании из ресурсоемких отра­
слей: добывающая и обрабатываю­
щая промышленность, металлургия, 
энергетика, телекоммуникации, по­
скольку именно для таких компа­
ний повышение эффективности за­
купок вносит наибольший вклад в 
повышение эффективности управ­
ления издержками. Тем не менее в 
последние годы все более активно 
на рынок электронной торговли вы­
ходят заказчики из банковского сек­
тора и ритейла»,— добавляет Дмит­
рий Миндич.

По словам эксперта, регулируе­
мые закупки формируют в среднем 
не менее 60% оборота крупнейших 
ЭТП, за единственным исключени­
ем — B2B-Center. У этой площадки 
больше 60% оборота генерирует част­
ный сектор.

Доли рынка основных ЭТП бо­
лее или менее достоверно известны 
только в регулируемом сегменте, то 
есть в сегменте закупок по 223-ФЗ и 
44-ФЗ. Всего по состоянию на 20 ию­
ня с Единой информационной систе­
мой (ЕИС) интегрировано 170 элек­
тронных торговых площадок, обес­
печивающих проведение закупок в 
соответствии с федеральным зако­
ном № 223. По данным Минэконо­
мики, на трех крупнейших электрон­
ных площадках осуществляется 49% 
всех закупок этой категории в элек­
тронной форме: ЭТП ГПБ (490 млрд 

руб.), B2B-Center (354 млрд руб.), ЭТП 
ЗАО «ТЭК-Торг» (329 млрд руб.).

Что касается торгов в коммерче­
ском сегменте, то здесь у участни­
ков рынка есть разные мнения о рас­
пределении долей. В корпоратив­
ном сегменте, согласно консолиди­
рованным оценкам нескольких экс­
пертов, четверка лидеров выглядит 
так: крупнейший игрок B2B-Center 
(площадка уникальна тем, что око­
ло половины оборота формируют 
закупки частных компаний). Сре­
ди лидеров также ЕЭТП, «Сбербанк-
АСТ», «Фабрикант.ру» вместе с аф­
филированными площадками. От­
носительно близко к этой четверке 
располагается «РТС-тендер». За ними 
с большим отставанием идут регио­
нальные — Onlinecontract, zakazrf.
ru, специализированные, например 
«ТЗС-Электра», площадки, зависи­
мые от одного крупнейшего клиен­
та (АКД, SETonline), а также Tender.
Pro. Крупные объемы генерируют 
ЭТП ГПБ и «ТЭК-торг» — так называ­
емые кэптивные (корпоративные) 
площадки «Газпрома» и «Роснефти» 
соответственно. Они работают толь­
ко на одного заказчика и не могут на­
зываться участниками рынка в об­
щепринятом значении. В свете воз­
можного поглощения компанией 
«Сбербанк-АСТ» площадки ОТС.ru, 
которая за последние два года очень 
существенно нарастила базу корпо­
ративных клиентов, расстановка 
сил по итогам 2016 года еще может 
измениться, хотя вряд ли конкурен­
ты смогут опередить лидера.

Рука на тумблере
Будущее рынка ЭТП во многом за­
висит от действий регулятора, впро­
чем, это влияние было основопола­
гающим и в прошлые годы. Георгий 
Сухадольский говорит, что возмож­
но несколько сценариев развития 
событий, которые давно обсуждают­

ся игроками. Первый вариант — ры­
нок будет жить по текущим прави­
лам: госзакупки ведут пять аккреди­
тованных ЭТП, торги по 223-ФЗ про­
водит неограниченное число площа­
док. Второй вариант, который видит 
эксперт: будет производиться отбор 
ЭТП с формированием единого пе­
речня для 44-ФЗ и 223-ФЗ, а также для 
банкротства и приватизации («уни­
версальные» ЭТП). Третий путь: по 
госзакупкам будет отдельный отбор, 
по 223-ФЗ — другой, либо, возможно, 
будут установлены пороговые тре­
бования для площадок, которые за­
хотят работать в этих направлениях. 
В начале лета, по словам Георгия Су­
хадольского, обозначился еще один 
сценарий: вместо всех существую­
щих ЭТП может быть создана одна го­

сударственная площадка. Каждый из 
сценариев также можно реализовать 
по-разному. Куда повернет регулятор 
и за ним весь рынок — пока не ясно. 
«Поэтому основная тенденция — это 
не совсем устойчивое состояние, вы­
нуждающее искать варианты и ком­
промиссы. Одним из результатов ста­
ло то, что недавно все крупнейшие 
ЭТП подписали соглашение о со­
трудничестве. По сути, именно к это­
му мы приглашали весной 2015 года 
(проводили ряд совещаний, круглых 
столов, обсуждали варианты саморе­
гулирования и др.), но потребовалось 
полтора года, чтобы все ЭТП осозна­
ли полезность такого шага,— гово­
рит господин Сухадольский.— В це­
лом рынок будет сильнейшим обра­
зом зависеть от вводимого норматив­

ного регулирования. А в остальном 
будут и слияния компаний, и появле­
ние на рынке новых игроков в сфере 
автоматизации, развивающихся до 
формата ЭТП и др.».

Андрей Бойко также отмечает, 
что активная позиция правительст­
ва по усилению контроля госзаку­
пок (44-ФЗ) и закупок государствен­
ных компаний (223-ФЗ) может выз­
вать изменения долей основных иг­
роков в сегменте ЭТП. Это в итоге 
может привести к уходу с рынка не­
больших площадок и переводу заку­
пок крупных государственных кор­
пораций с собственных кэптивных 
площадок на универсальные.

Дмитрий Миндич добавляет: «Как 
и в прошлом году, ключевой фактор 
развития рынка услуг ЭТП находится 
за пределами этого рынка. Поправки 
в законы 223-ФЗ и 44-ФЗ, предполага­
ющие ограничение числа площадок, 
допущенных к проведению регули­
руемых закупок, пока не приняты, 
тем не менее эта реформа остается 
в повестке дня. Учитывая удельный 
вес регулируемых закупок в оборо­
те межкорпоративной электронной 
торговли, проведение такого рода от­
бора, правила которого до сих пор не­
ясны, приведет к радикальному пере­
форматированию рынка услуг ЭТП. 
Такая перспектива во многом опре­
деляет поведение участников рынка. 
В этой связи, если ситуация не изме­
нится, можно ожидать активизации 
процессов слияния и поглощения на 
рынке услуг ЭТП».

По словам Кирилла Кузнецова, 
генерального директора Центра эф­
фективных закупок Tendery.ru, если 
круг площадок, работающих по 223-
ФЗ, будет ограничен, например, 
только пятью площадками, на кото­
рых сегодня осуществляются госу­
дарственные закупки, немалое чи­
сло ЭТП прекратит существование. 
Причем за бортом могут оказаться 

крупные отраслевые и корпоратив­
ные площадки. «Этот процесс замет­
но ускорит второе грядущее потря­
сение — перевод государственных 
закупок в электронную форму,— го­
ворит он.— Сегодня на ЭТП прово­
дятся только электронные аукцио­
ны. Однако соответствующий зако­
нопроект уже принят в первом чте­
нии, и хотя по ряду причин его даль­
нейшее прохождение приостанови­
лось, шансы на принятие в ближай­
шие месяцы весьма высоки. В этом 
случае доля госзаказа, приходящая­
ся на ЭТП, возрастет в разы, причем 
проводиться такие закупки будут все 
на той же пятерке площадок».

В любом случае, куда бы ни по­
вернул регулятор, ситуация в сфере 
электронных закупок отражает об­
щее состояние экономики, поэтому 
ожидать мощного роста не приходит­
ся. «До тех пор пока не восстановит­
ся инвестиционный спрос, межкор­
поративный электронный рынок не 
сможет выйти на докризисные тем­
пы роста,— констатирует Дмитрий 
Миндич.— Пока основным ресур­
сом роста остается расширение про­
никновения услуг ЭТП — привле­
чение новых клиентов и увеличе­
ние доли электронных закупок у тех 
компаний, которые уже пользуются 
этим инструментом. Однако этот ре­
сурс будет исчерпан уже в обозримой 
перспективе. Операторам уже сейчас 
приходится искать новые способы 
увеличения дохода с одного клиента 
(
”
среднего чека“). Поэтому одним из 

перспективных направлений разви­
тия бизнеса операторов может стать 
развитие разного рода дополнитель­
ных и сопутствующих сервисов для 
участников электронной торговли: 
от маркетинговых и консалтинго­
вых услуг до предоставления финан­
совых услуг и развития новых фор­
матов электронной B2B-торговли».

Светлана Рагимова

Поворот регулятора

Председатель совета директоров компании 
B2B-Center Александр Бойко рассказал 
корреспонденту ”Ъ“ Светлане Рагимовой 
о том, в какую сторону движется рынок элек-
тронных закупок и как на нем отражается эко-
номический спад.
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ЗАКУПКИ ПО 223-ФЗ В 2015 ГОДУ (%) 
ИСТОЧНИК: «СПАРК-МАРКЕТИНГ»; ТОРГОВЫЕ ПРОЦЕДУРЫ УЧИТЫВАЮТСЯ ПО КОЛИЧЕСТВУ ЛОТОВ.
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Review

— регулирование —

Сайт zakupki.gov.ru, где размещает-
ся информация обо всех закупках го-
сударства и госкомпаний, функцио-
нирует уже несколько лет. Его появ-
ление было первым шагом к тому, 
чтобы сделать эту сферу прозрачной. 
Следующий шаг — введение еди-
ного каталога закупаемых товаров. 
Минэкономики предполагает, что 
такой инструмент появится в Рос-
сии уже в начале 2017 года как часть 
Единой информационной системы 
государственного заказа. Министер-
ство отвечает за формирование и ве-
дение каталога, порядок его ведения 
и процедуры использования опре-
деляет правительство РФ. Когда ка-
талог начнет функционировать, го-
спредприятиям придется либо за-
купать только те позиции, которые 
в нем есть (причем в заданном це-
новом диапазоне), либо проходить 
сложную процедуру добавления но-
вых позиций в общий список (пред-
положительно через ФАС).

Это исключит возможность на-
звать обычный болт «крепежным ро-
тационным механизмом» или пачку 
бумаги — «средством хранения ин-
формации», чтобы знающий аффи-
лированный поставщик выиграл 
конкурс и получил контракт. Дмит-
рий Миндич, исполнительный ди-
ректор проекта «ЭТП в России — 
кто есть кто» рейтингового агентст-
ва RAEX («Эксперт РА»), объясняет: 
«Для повышения эффективности и 
прозрачности регулируемых госу-
дарством закупок создание едино-
го номенклатурного каталога край-
не важно. Сейчас никто, кроме са-
мого заказчика, не располагает до-
стоверной информацией о реаль-
ных ценах за единицу товара, работ, 
услуг, закупаемых государственны-
ми и муниципальными заказчика-
ми, а также госкомпаниями. Без та-
кого каталога невозможно ни полно-
ценно планировать закупки, ни ав-
томатизировать их, ни формировать 
аналитическую отчетность. Кроме 
того, эта система необходима для то-

го, чтобы начальные максимальные 
цены контрактов соотносились с ре-
альными ценовыми предложения-
ми на рынке. Таким образом, созда-
ние работающего справочника бу-
дет иметь заметный антикоррупци-
онный эффект».

Такие каталоги уже есть в некото-
рых госорганах и учреждениях. Так, 
департамент экономики Москвы за-
являет, что столица начала состав-
лять свой список три года назад и 
сейчас оперирует базой в 50 тыс. по-
зиций. Использование этого катало-
га помогло устранить случаи покуп-
ки люксовых товаров за бюджетные 
средства. В Татарстане составляют ка-
талог продуктов питания и стройто-
варов, в котором на данный момент 
около 7 тыс. позиций. Ясно, что та-
кой инструмент нужен стране, но 
нет единого мнения по поводу того, 
кто должен его создавать. Участники 
рынка электронных закупок твер-
дят, что с нуля такой проект подни-
мать дорого и долго. Да и не нужно. 
Во-первых, есть еще советские ГО-

СТы, которые можно взять за осно-
ву. Во-вторых, на электронных тор-
говых площадках, которые функ-
ционируют больше десятка лет, уже 
есть свои каталоги поставляемой и 
закупаемой продукции. Можно сов-
местить эти источники с теми ката-
логами, которые уже есть у некото-
рых госпредприятий, дополнить ба-
зу, очистить от повторов и неточно-
стей, стандартизировать формат на-
именований и описаний.

Сейчас Минэкономики работа-
ет над документом, в котором будут 
описаны временные правила фор-
мирования и ведения каталога на ос-
нове уже имеющегося у московской 
администрации опыта. Также пла-
нируется привлечь экспертов ВШЭ 
для разработки шаблонов федераль-
ного каталога. Предполагается, что 
включение информации о товарах 
будет платным для поставщиков. Со-
здавать каталог с нуля неэффектив-
но. По разным оценкам, составле-
ние списка в 100–200 тыс. позиций 
обойдется государству в несколько 

десятков, а кто-то считает, что и со-
тен миллионов рублей. Такая рабо-
та займет не один год. Скорее всего, 
за основу будет взят какой-то из суще-
ствующих каталогов. Но главный во-
прос, который остается: кто же зай-
мется реализацией проекта? Это мо-
гут быть внешний подрядчик, коали-
ция компаний с опытом создания та-
ких каталогов или государственная 
организация.

Известно, что госкорпорация 
«Ростех» претендует на ведение это-
го проекта, предлагая его расши-
рить также за счет введения рефе-
рентных цен и создания аналити-
ческой системы для изучения ди-
намики расходования бюджетных 
средств. В свою очередь, электрон-
ные торговые площадки предлага-
ют не изобретать паровой котел за-
ново, а использовать их опыт в дан-
ной сфере. В начале октября игро-
ки этого рынка даже подписали со-
глашение о намерениях, в котором 
объявили о готовности участвовать 
в разработке единого закупочного 

каталога и в методологии его созда-
ния. В числе подписавших: генди-
ректор ЕЭТП Антон Емельянов, ген-
директор «Сбербанк-АСТ» Николай 
Андреев, гендиректор Агентства Та-
тарстана Яков Геллер, гендиректор 
«РТС-тендера» Виктор Степанов, ген-
директор ЭТС Евгений Эллинский 
и президент Санкт-Петербургской 
товарно- сырьевой биржи Алексей 
Рыбников. Планируют присоеди-
ниться к соглашению председатель 
совета директоров B2B-Center Алек-
сандр Бойко и гендиректор «Фабри-
кант.ру» Сергей Габестро. Но Мин-
экономики категорически против 
привлечения ЭТП к этой работе. 
Представители министерства заяв-
ляют, что все данные для каталога 
у госорганизаций имеются и внеш-
ние эксперты со стороны ЭТП чинов-
никам ни к чему. Вместе с тем опыт 
ЭТП мог бы пригодиться. Хотя дан-
ные у государства имеются, но у пло-
щадок уже разработаны алгоритмы 
и программное обеспечение, кото-
рые можно брать и использовать для 

их коррекции, устранения дублей, 
стандартизации ввода и так далее.

Дмитрий Миндич объясняет: 
«Преимущество операторов ЭТП в 
том, что у них уже есть опыт созда-
ния и, что более важно, внедрения 
и использования на практике тако-
го рода каталогов. Электронные пло-
щадки — это огромные хранилища 
хорошо структурированной марке-
тинговой информации не только о 
регулируемых закупках, но и о за-
купках частных компаний. И веду-
щие операторы умеют с этими дан-
ными работать. Не стоит также забы-
вать, что операторы готовы создать 
единый номенклатурный каталог на 
свои средства и по собственной ини-
циативе. Другое дело, что государст-
во зачастую относится к таким ини-
циативам прохладно». Очевидно, 
что если МЭР пойдет по пути созда-
ния единого закупочного каталога с 
нуля, то он точно не появится в нача-
ле следующего года. Стоимость про-
екта также вряд ли будет адекватной.

Светлана Рагимова

Список покупок для госов

— тенденция —

Компании среднего и малого 
бизнеса (СМБ) в кризис особен-
но страдают, так как теряют по-
купателей. Электронные торго-
вые площадки помогают взамен 
исчезнувшего заказчика най-
ти сразу много. Но для получе-
ния регулярных заказов и участия 
в закупках наравне с крупными 
поставщиками таким компани-
ям приходится трансформиро-
ваться.

Крупные заказчики все чаще пред-
почитают работать с небольшими по-
ставщиками. Игорь Прохоров, совла-
делец компании «Аксиома Электри-
ка» из подмосковного города Фрязи-
но, объясняет, что контракт на 1 млн 
руб. для небольшой компании име-
ет большее значение, чем для круп-
ного поставщика. Именно поэтому 
компании из сегмента СМБ готовы 
предоставлять максимально качест-
венный сервис независимо от разме-
ра контракта. «Правда, сейчас пробле-
ма в том, что многие крупные проек-
ты сворачиваются из-за кризиса»,— 
замечает он. Есть и другая серьезная 
проблема — отсрочки по оплате, ко-
торые достигают в некоторых случа-
ях 120 дней. «Иногда в силу законо-
дательства поставщик может полу-
чить деньги и вовсе через два-три го-
да,— рассказывает Екатерина Петру-
ша, начальник отдела маркетинга АО 

”
Электромаш“ из подмосковных Мы-

тищ.— Кроме того, далеко не всегда 
удается достичь взаимопонимания с 
заказчиком. Некоторые клиенты не 
понимают, что такое норма отгруз-
ки. Например, лист стеклотекстолита 
40 мм весит 96 кг, а клиент хочет 13 кг. 
То есть 

”
отпили и отправь“». Но, по ее 

словам, хорошему клиенту компания 
готова пойти навстречу, тем более 
что, решаясь идти на тендер, постав-
щик проясняет все нюансы. «Если по-
том отказываешься от поставки, сра-
зу же попадаешь в черный список»,— 
предостерегает госпожа Петруша.

Клининговая компания из Кеме-
рово «Примекс-Кузбасс» тоже стал-
кивается с проблемными клиента-
ми и тоже старается найди подход к 
каждому заказчику. «Некоторые из 
них не всегда умеют ставить адек-
ватные задачи. Здесь играет роль 
человеческий фактор. Например, 
мы оперативно реагируем на лю-
бые резкие изменения погодных 
условий и уже знаем, когда и сколь-
ко нужно предоставлять уборочной 
техники. Однако некоторые кли-
енты при первых признаках снего-
пада могут позвонить и срочно по-
требовать дополнительные средст-

ва для уборки»,— рассказывает по-
мощник руководителя «Примекс-
Кузбасс» Марина Гулбани. Но глав-
ная проблема, по ее словам,— это не 
клиенты, а конкуренты, предостав-
ляющие некачественные услуги. 
«Сегодня на рынке появилось слиш-
ком много небольших компаний, 
которые не готовы предоставлять за-
явленное качество. После них тяже-
лее договариваться с клиентами»,— 
признается госпожа Гулбани.

Но несмотря на все сложности, 
все больше поставщиков из сек-
тора СМБ выходит на рынок элек-
тронных торгов и успешно раз-
вивает новое направление, иног-
да для этого серьезно трансформи-
руя бизнес-процессы. Так, компа-

ния «Электромаш» занимается по-
ставками уже 15 лет, но только в на-
чале 2016 года организовала собст-
венное производство. «Мы накопи-
ли опыт, связи, в том числе с завода-
ми и поставщиками, примерили на 
себя роль дилеров заводов, а затем 
открыли собственное производст-
во»,— рассказывает Екатерина Пет-
руша. Главные критерии, которые 
предъявляют заказчики к постав-
щикам,— это сроки, цена и каче-
ство, говорит она, «причем на пер-
вом месте стоят, наверное, сроки, 
потому что всем обычно 

”
надо вче-

ра“, но при этом лучшего качества». 
Чтобы соответствовать столь жест-
ким условиям, «Электромаш» созда-
ет для постоянных клиентов склад-

ские запасы. «Мы знаем наших кли-
ентов и знаем, что им нужно»,— за-
мечает Екатерина Петруша. Среди 
клиентов компании — РЖД и Урал-
вагонзавод.

Крупные заказчики признают, 
что малые и средние поставщики 
более гибки и клиенториентирован-
ны, чем их более крупные конкурен-
ты, ведь часто для них нет понятия 
«неурочное время», «обед», «конец 
рабочего дня».

По словам директора по марке-
тингу станкостроительной компа-
нии «Коско» Евгении Ткаченко, для 
клиентов важна скорость реагирова-
ния на их запросы, а любое промед-
ление или любой простой сразу мо-
жет сказаться на репутации постав-
щика, ведь, например, от надежной 
работы «Коско» может зависеть ра-
бота огромных, иногда градообра-
зующих предприятий. «Мы должны 
уметь заранее планировать нашу де-
ятельность и быстро исправлять воз-
можные ошибки. В первую очередь 
речь идет о командной работе, взаи-
модействии сервисных и тендерных 
служб. Если у нашего клиента завтра 
вдруг появятся новые требования к 
продукции, которые нами еще не от-
работаны, мы как можно скорее нау-
чимся соответствовать этим новым 
требованиям»,— подчеркивает го-
спожа Ткаченко.

«Коско» работает с 2012 года, на-
чинала как торговая компания, но, 
как и «Электромаш», стала произво-
дителем. Смена курса позволила ос-
воить рынок, понять запросы поку-
пателей, узнать, какой уровень ка-
чества оборудования востребован 
рынком. «Мы освоили эту азбуку, 
после чего было организовано про-
изводство ленточнопильных стан-
ков»,— говорит Евгения Ткаченко. 
Компания оказалась в тренде им-
портозамещения и локализации 
иностранных (итальянских) стан-
ков — правда, часть комплектую-
щих «Коско» по-прежнему завозит 
из Италии, поскольку в России се-

годня их невозможно производить 
в силу технической сложности. В 
остальном же компания освоила 
необходимый модельный ряд. «Мы 
осваиваем серийное производство 
разной сложности, ведь от разных 
клиентов могут поступать совер-
шенно разные запросы. При этом 
мы как участвуем в тендерных заку-
почных процедурах, так и практи-
куем прямые рыночные продажи. 
Нам пришлось решать управленче-
ские вопросы по оптимизации биз-
нес-процессов, для того чтобы быс-
тро и правильно реагировать на за-
просы клиентов и рынка: быстро 
подготовить правильное коммер-
ческое предложение, предложить 
именно то оборудование, которое 
необходимо, адаптировать коммер-
ческие и товарные запросы в зави-
симости от отраслевой принадлеж-
ности клиентов»,— поясняет Евге-
ния Ткаченко. По ее словам, сейчас 
в первую очередь оснащаются и мо-
дернизируются предприятия ОПК. 
Первый станок «Коско» поставила 
НПП «Салют».

Для того чтобы стать успешным 
поставщиком крупного бизнеса, 
необходимо обладать большим 
опытом работы с клиентами, уметь 
выявлять важные для них нюансы 
и учитывать их потребности, увере-
на госпожа Гулбани. В этом случае 
на первое место выходят кадровые 
ресурсы компании. «Кроме того, не-
обходимо следовать новым тенден-
циям. В случае с нашей компанией 
это новые методы работы, новые 
производственные средства для 
услуг, новые методики и техниче-
ские карты, которые разрабатыва-
ет наш технологический отдел»,— 
перечисляет она.

Небольшие компании выживают 
и даже наращивают выручку в слож-
ные времена за счет желания ценить 
каждый заказ, умения быстро осво-
ить новые технологии и оперативно 
подстроиться под нужды клиентов.

Алексей Упатов

Быстрый, гибкий, электронный — живой

Государство озаботи­
лось тем, чтобы сде­
лать госзакупки еще 
более прозрачными. 
Единый каталог това­
ров, приобретаемых 
госучреждениями, по­
может легко выявлять 
коррупционные схемы. 
Идея хорошая, воп­
рос, как всегда, в реа­
лизации.
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Клиенты ищут ответственных  
поставщиков

Пока нет ясности, кто займется  
созданием единого каталога  
товаров для государства



16      Среда 2 ноября 2016 №204     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

конкурентные закупкиReview

— метод —

Системы управления нормативно-
справочной информацией на Западе 
называют решениями MDM (Master 
Data Management). Их предназначе-
ние состоит в том, чтобы компания 
оперировала одинаковыми стандар-
тизированными данными во всех 
своих бизнес-процессах и подразде-
лениях. Попросту — чтобы сотруд-
ники и системы общались на одном 
языке. Речь в первую очередь идет 
о товарах и услугах, которые прио-
бретает и поставляет компания. Осо-
бенно актуальны такие системы для 
предприятий с разветвленной орга-
низационной структурой. Даже что-
бы просто регулярно составлять про-
стую отчетность по товарообороту по 
всему холдингу с десятками филиа-
лов, нужно определиться с термина-
ми, принять формулировки, общие 
для всех предприятий.

Когда-то бизнес стал переходить от 
бумажного ведения дел в электрон-
ный формат. Теперь наступает этап, 
когда все цифровые процессы и доку-
ментация объединяются вокруг од-
ного центра — данных, воплощаю-
щих суть бизнеса каждой компании. 
Централизованное хранение такой 
нормативно-справочной информа-
ции (НСИ) и поддержка ее в актуаль-
ном состоянии — это такая же необ-
ходимость для бизнеса, как для лю-
бого человека хранение в телефоне 
списка номеров ближайших родст-
венников и экстренных служб.

Без этого возникает масса про-
блем, в первую очередь со складским 
учетом. К примеру, поступает товар 
на склад, на коробках указано одно 
название, а закупщики знают его под 
другим. Вот и лежат эти коробки, по-
ка их не спишут за ненадобностью.

Даже если система управления 
НСИ есть у предприятия, часто ока-
зывается так, что она не использует-
ся либо ее просто не умеют вести ак-
куратно, потому что нет установлен-
ных процедур и правил либо это не 
основная работа сотрудников, кото-
рых обязали этим заниматься. К при-
меру, эксперты B2B-Center опроси-
ли пользователей своей ЭТП и выяс-
нили, что чаще всего ведением ба-
зы НСИ приходится заниматься со-
трудникам ИТ-отдела (45%), и только 
11% опрошенных сообщили, что эта 
функция лежит в зоне ответственно-
сти специального департамента НСИ.

Неаккуратное ведение таких баз 
приводит к грустным последствиям: 
информация дублируется, в записях 
бывает много ошибок, данные об-
новляются нерегулярно, разные фи-
лиалы и даже департаменты ведут от-

дельные НСИ. В итоге толку от работы 
с такими системами управления НСИ 
не очень-то много.

Данные по облаку
Закупочная деятельность — одна из 
сфер, на которую качество НСИ и си-
стемы управления ею влияет сущест-
венно. Некоторые предприятия опе-
рируют списками в десятки тысяч на-
именований закупаемой продукции. 
Когда справочники ведутся разроз-
ненно, счет может идти на сотни ты-
сяч. Многие компании совершают за-
купки ежедневно, поэтому системы 
НСИ для снабженцев один из глав-
ных рабочих инструментов. При этом 
качество данных поддерживать не-
просто. Для этого нужно либо созда-
вать отдельную службу, либо исполь-
зовать услуги внешних поставщиков.

По первому пути пошла Нацио-
нальная нерудная компания (ННК). 
Дамир Шайдеров, вице-президент по 
закупкам этого АО, рассказывает, что 
компания создавала единую систе-
му управления НСИ самостоятельно. 
Реализация проекта началась в янва-
ре 2015 года с его приходом в компа-
нию. ННК состоит из 12 предприя-
тий, расположенных от Урала до юга 
России, которые добывают неруд-
ные материалы и производят песок, 
щебень и проч. Компания ежегодно 
тратит около 5 млрд руб. на закупки у 
внешних поставщиков. При этом ка-
ждое из предприятий еще полтора го-
да назад вело свой справочник.

Дамир Шайдеров в момент прихо-
да в компанию уже обладал опытом в 
области построения систем управле-
ния НСИ и эффективной работы с ни-
ми. Первое, что он сделал, приступив 
к решению проблемы,— провел ис-
следование того, насколько использу-
ются имеющиеся справочники по то-
варно-материальным ценностям в ра-
боте подразделений. Выяснилось, что 
этот показатель у разных предприя-
тий 36–77%. Это означает, что данные 
не актуализируются, поэтому спра-
вочники малоэффективны как ин-
струмент. На создание единой систе-
мы НСИ ушел год. В финальном цент-
рализованном справочнике, который 

используется всеми предприятиями 
акционерного общества, из 42,7 тыс. 
записей осталось всего 24 тыс. По сло-
вам господина Шайдерова, сегодня 
справочник готов на 90% и активно 
используется всеми закупщиками, 
а также другими подразделениями 
компании. На проект было израсхо-
довано 3,5 млн руб., из которых боль-
шая часть суммы (2,5 млн руб.) выпла-
чена вовлеченным в него 47 сотруд-
никам: тем, кто работал над создани-
ем централизованного единого спра-
вочника, платили по два оклада.

Дамир Шайдеров говорит, что вве-
дение единой базы НСИ помогло ре-
шить множество проблем, прежде 
всего со складскими остатками и уче-
том. Больше не возникает ситуаций, 
когда на складе хранится продукция 
неизвестного назначения. Теперь 
предприятия могут перехватить друг 
у друга, если возникает срочная необ-
ходимость в определенных позици-
ях, которые на одном складе закон-
чились, а на другом еще есть. Раньше 
эта проблема решалась экстренной (а 
потому дорогой) закупкой. То есть бо-
лее эффективным стало внутригруп-
повое взаимодействие филиалов АО. 
Базой НСИ активно пользуются закуп-
щики на местах, которые могут также 
вносить новые записи, но каждый но-
вый товар в справочнике проходит 
двойную проверку: экспертом и ру-
ководителем проекта создания и под-
держки системы управления НСИ. 
Это исключает риск внесения оши-
бочных сведений, дублирования то-
варов под разными названиями и т. д.

Другая история — о компании, ко-
торая решила привлечь внешнего по-
ставщика услуги для создания и под-
держки своего справочника. «Корди-
ант» производит шинную продукцию 
на трех своих заводах, расположен-
ных на двух площадках. Основная 
НСИ компании в сфере закупок ка-
сается логистических услуг, которые 
«Кордиант» заказывает ежедневно. 
Попытки создания единого справоч-
ника делались давно, но безуспешно. 
Компания крупная и использует мно-
жество бизнес-систем от разных вен-
доров. Каждая из таких систем, как 

правило, уже содержит инструмен-
ты ведения и управления НСИ, но не-
обходимо интегрировать их с други-
ми корпоративными бизнес-прило-
жениями. Максимальная эффектив-
ность управления НСИ достигается 
тогда, когда к ней есть доступ из всех 
корпоративных систем учета. Миха-
ил Демидов, представитель «Корди-
анта», поясняет, что именно по этой 
причине компания решила обра-
титься за помощью в B2B-Center. Эта 
ЭТП предоставляет услугу загрузки 
НСИ в свое облако по стоимости от 
50 тыс. руб., которые заказчик опла-
чивает один раз.

 Машинные алгоритмы в авто-
матизированном режиме помога-

ют скорректировать загруженные 
данные, затем результаты их работы 
проверяются экспертами ЭТП вруч-
ную. В случае с «Кордиантом» систе-
ма управления НСИ была доработа-
на под нужды заказчика. Так, были 
разграничены права доступа к ча-
стям НСИ, которыми могут пользо-
ваться разные филиалы. Созданы 
шаблоны отчетов. Например, такие, 
которые отражают динамику стои-
мости конкретных позиций, при-
обретаемых в разное время (мож-
но изучить сезонные колебания), 
распределение и изменение затрат 
на перевозки по определенным на-
правлениям и так далее. Трудозатра-
ты клиента на создание данной сис-

темы были минимальными. По сло-
вам Михаила Демидова, он как пред-
ставитель заказчика просто нарисо-
вал дерево будущего каталога НСИ 
и объяснил, какой функционал ему 
необходим.

Одно из главных преимуществ, ко-
торое дала в итоге система,— возмож-
ность долгосрочного планирования. 
Это, собственно, следующий шаг, по-
могающий повысить эффективность 
закупок любой компанией — анализ 
этой деятельности и построение пла-
нов, на основе собираемых данных. 
Но без предыдущего шага — созда-
ния единой качественной НСИ — это 
невозможно осуществить.

Светлана Рагимова

Как вы яхту назовете

— профессия —

Хорошее образование закупщи-
ка подразумевает получение как 
научных знаний, так и практиче-
ских навыков, уверены экспер-
ты. Мы разобрались, где и как 
их можно получить.

Осенью 2015 года Министерст-
во труда РФ утвердило два профес-
сиональных стандарта в сфере заку-
пок: «Специалист в сфере закупок» 
и «Эксперт в сфере закупок». В них 
сформулированы определенные 
требования к закупщикам. Такие из-
менения на законодательном уров-
не могли бы повлиять и на програм-
мы образования закупщиков, как 
государственные, так и корпоратив-
ные: предполагалось, что уже с 1 ию-
ля 2016 года применение профстан-
дартов станет обязательным для 
компаний-работодателей с государ-
ственным участием. Но затем прави-
тельство РФ объявило о переходном 
периоде до 2020 года. Так что рево-
люционных изменений, в том числе 
в области образования закупщиков, 
пока не произошло.

Впрочем, в связи с утверждением 
профстандарта «Эксперт в сфере за-
купок» появились и новые, отдель-
ные программы для специалистов 
продвинутого уровня, говорит Еле-
на Пластинина, к.э.н., заведующая 
кафедрой государственного и му-
ниципального управления, прорек-
тор по научной работе Государствен-
ной академии промышленного ме-
неджмента им. Н. П. Пастухова (Яро-
славль). Однако, по ее словам, веду-
щие вузы считают, что в профстан-
дартах очень много недоработок. Их 
для закупщиков разработали Россий-
ская академия народного хозяйства и 
государственной службы при прези-

денте РФ, междисциплинарный ака-
демический центр социальных наук 
«Интерцентр» и Всероссийский про-
фессиональный союз работников ау-
диторских, оценочных, экспертных 
и консалтинговых организаций. «В 
стандартах не учтены очень многие 
функциональные обязанности, а за-
частую многие виды функциональ-
ных нагрузок двух стандартов пере-
секаются между собой. Встречаются 
и трудновыполнимые требования к 
уровню закупщиков»,— комменти-
рует Елена Пластинина.

По мнению Дмитрия Казанцева, 
к.ю.н., начальника отдела правовой 
экспертизы B2B-Center, преподава-
теля МГУ им. М. В. Ломоносова, само 
направление регулирования сферы 
закупок актуально, но в нынешнем 
виде проблемы не решает. «В про-
фессиональных стандартах описа-
ны максимально обобщенные тре-
бования к квалификации закупщи-

ков, поэтому не совсем понятно, что 
именно имеет в виду Минтруд, когда 
говорит, что закупщик должен быть 
профессиональным». На его взгляд, 
регулировать закупочную деятель-
ность поставщиков не нужно, по-
скольку они сами мотивированы 
предоставлять качественные услуги 
и выигрывать тендеры. «А вот требо-
вания к закупщикам со стороны за-
конодателя должны быть дифферен-
цированы и зависеть от отрасли»,— 
считает Дмитрий Казанцев.

Эффективное 
образование
Чтобы повысить эффективность рос-
сийского образования в сфере заку-
пок, к обучению нужно привлекать 
только практиков, уверена Елена 
Пластинина: «Сейчас среди препода-
вателей очень много 

”
теоретиков“ и 

”
академиков“, которые в своей жиз-

ни не сделали ни одной закупки. Они 
преподают соответствующий закон 
— и все. Но образование закупщиков 
должно носить исключительно при-

кладной характер». Ограничивать-
ся образованием в стенах аудиторий 
нельзя, согласен господин Казанцев. 
Такие вузы, как ВШЭ и МГУ, дают си-
стемные знания, а курсы компаний-
заказчиков и электронных торговых 
площадок (например, B2B-Center) 
дают прикладные знания по отдель-
ным отраслям, подчеркивает он: «На-
учные знания требуют практических 
навыков, а краткосрочных курсов бу-
дет недостаточно без базовых науч-
ных знаний, поэтому оба типа обра-
зования обязательно должны допол-
нять друг друга».

Кроме того, по мнению Елены 
Пластининой, необходимо учиты-
вать требования по прикладному ас-
пекту обучения, чтобы более полови-
ны образовательного процесса при-
ходилось на кейсы, чтобы слушатели 
могли делиться друг с другом опытом 
и даже обучать друг друга. Сейчас же, 
по словам госпожи Пластининой, в 
большинстве образовательных про-
грамм основной упор делается на 
лекции: «Возможно, стоит учитывать 
еще и региональную специфику за-
купок. Такие примеры можно уви-
деть на профессиональных конфе-
ренциях, где регионы представляют 
лучшую практику, например, по цен-
трализации закупок или по проведе-
нию совместных закупок. Было бы 
полезно, если бы и в обучающих кур-
сах обобщались лучшие региональ-
ные кейсы». При этом, по словам спе-
циалиста, российское образование в 
сфере закупок очень хорошо финан-
сируется, благодаря чему раз в год 
специалист может повышать свою 
квалификацию. В Европе, например, 
за счет бюджета можно получить об-
разование только один раз.

Дмитрий Казанцев уверен, что 
ключевая проблема в сфере обра-

зования закупщиков связана с тем, 
что люди, которые хотят профессио-
нально заниматься закупками — со 
стороны заказчика или поставщика, 
не вполне понимают, насколько ши-
рок круг вопросов, которые им при-
дется решать. «Для большинства по-
нимание закупочной деятельности 
ограничивается законом о контракт-
ной системе. Но ведь это всего лишь 
частный случай закупок. Среднеста-
тистический специалист, к сожале-
нию, механически зазубривает зако-
ны и нормы без понимания внутрен-
ней мотивации этих законов. Юри-
спруденция доминирует над эко-
номикой, тогда как все эти законы 
можно использовать в качестве ин-
струментов для получения более эф-
фективных результатов. Поэтому, на 
мой взгляд, именно дефицит знаний 
экономических правил, которыми 
регулируются конкурентные закуп-
ки,— одна из основных проблем на 
рынке труда»,— говорит господин 
Казанцев. По его мнению, образова-
ние закупщиков должно давать хо-
тя бы базовое представление о кон-
курентной закупке в ее экономиче-
ских механизмах и объяснять, что 
все установленные законодательст-
вом нормы лишь частные случаи за-
купок. Именно в этом направлении 
работают ведущие вузы страны.

Куда пойти учиться
В Высшей школе экономики проис-
ходит детализированный разбор ме-
ханизмов закупок. «Другими слова-
ми, объясняется, что нужно делать 
на практике, чтобы заказчики могли 
получить лучший товар, а поставщик 
мог выиграть тендер»,— рассказыва-
ет Дмитрий Казанцев. На Экономи-
ческом факультете МГУ им. М. В. Ло-
моносова подходят к образованию 

с точки зрения научной методоло-
гии. Здесь дается представление о 
том, как проводить сегодня закупки 
с точки зрения системы экономиче-
ских знаний, то есть закупки изуча-
ются как отдельная отрасль. «По срав-
нению с традиционным подходом, в 
котором делается упор на заучивание 
закона, это качественный шаг впе-
ред,— уверен господин Казанцев.— 
Ведь проблема традиционного под-
хода еще и в том, что основной закон, 
регулирующий деятельность заку-
пок,— 223-ФЗ — постоянно меняет-
ся. К тому же изучить весь комплекс 
законов очень сложно. Поэтому спе-
циалисты по закупкам испытывают 
дефицит научных знаний при изоби-
лии технических методичек».

Специалисту-новичку трудно са-
мостоятельно разобраться в том, ку-
да пойти учиться, чтобы повысить 
квалификацию, считает Елена Пла-
стинина. «Очень много рекламы раз-
личных образовательных курсов, но 
их качество, которое никак и никем 
не контролируется, вызывает сомне-
ние. Человек может потратить день-
ги и разочароваться в результатах»,— 
говорит она. Поэтому госпожа Пла-
стинина советует ориентироваться 
на сарафанное радио, спрашивать у 
коллег, в профессиональных сообще-
ствах и так далее: «Сегодня это един-
ственный путь к тому, чтобы най-
ти качественные образовательные 
программы». При этом многое, если 
не все, по мнению Елены Пластини-
ной, зависит от преподавателя: «Не-
важно, преподает он в государствен-
ном учреждении или на корпоратив-
ных курсах. Если преподаватель зна-
ет, о чем говорит, учитывает специ-
фику аудитории, то обучение у тако-
го специалиста будет эффективным».

Алексей Упатов

Сплав практики и науки

Мировой рынок решений для управления нормативно-справочной ин-
формацией, по данным Gartner, в 2014 году достиг объема $3,2 млрд. 
По разным оценкам, он растет на 10–30% в год. Российский рынок 
по итогам 2014 года оценивался в $50–60 млн. При этом страна все 
еще в начале пути освоения этих технологий.
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Освоить профессию закупщика  
теперь можно онлайн

Правильная система управления  
справочниками облегчает жизнь закупщиков

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ НСИ КЛИЕНТАМИ B2B-CENTER (%)   ИСТОЧНИК: B2B-CENTER, 2016.
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