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— железные дороги —

В середине октября «Аэрофлот» объявил о со-
здании собственного лоукостера под назва-
нием «Добролет». Первые рейсы новой ком-
пании предположительно будут выполнены 
весной 2014 года. Снижение стоимости пере-
возки до 40% по сравнению с традиционны-
ми авиаперевозчиками будет достигаться не-
сколькими путями. В частности, большее ко-
личество мест в салоне за счет уменьшения 
шага между креслами и неоткидывающихся 
спинок, прямых продаж билетов, введения 
дополнительной платы за билет с комфорт-
ным местом, регистрируемый багаж, при-
оритетную посадку и питание на борту, а так-
же возможность бронирования и продажи 
дополнительных услуг онлайн (на сайте 
авиакомпании). Предварительно маршрут-
ная сеть лоукостера «Аэрофлота» уже сформи-
рована. Ожидается, что в нее будут включены 
маршруты с наибольшим пассажиропото-
ком, например из Москвы в Санкт-Петербург, 
Калининград, Сочи, Самару, Екатеринбург.

Наравне с авиаторами осваивать привле-
кательные направления с напряженным 
пассажиропотоком планируют и РЖД. Кро-
ме известных уже «Сапсана» и «Аллегро» по 
маршруту Москва—Нижний Новгород вес-
ной начал свое движение скоростной поезд 
«Ласточка». Первоначально предусматрива-
лось, что «Ласточка» будет работать только в 
летний период, когда наблюдается повы-
шенный спрос на этом направлении, но в 
конце лета было принято решение продлить 
курсирование поезда до 31 января 2014 года.

Кроме того, в компании РЖД обновили 
проект транспортной стратегии и в ближай-
шее время запускают двухэтажные поезда. 
Первый состав поедет уже 1 ноября и за сут-
ки свяжет Москву и Адлер, приняв на себя ос-
новной пассажиропоток зрителей и гостей 
зимней Олимпиады 2014 года в Сочи. Таким 
образом, он станет самым быстрым поездом 
на этом маршруте, и как говорят в РЖД, са-
мым вместительным и дешевым в России. 
«Для пассажиров двухэтажного поезда стои-
мость купе на 30% ниже, чем в обычном со-
ставе, курсирующем по этому маршруту»,— 
говорится в сообщении ОАО РЖД. В планах 
компании запустить двухэтажные поезда бо-
лее чем в десять городов России до 2020 года. 
В этот список должны попасть: Санкт-Петер-
бург, Нижний Новгород, Казань, Рязань, Са-
мара, Тамбов, Саратов, Воронеж, Ростов-на-
Дону, Адлер, Анапа и Новороссийск. «Естест-
венно, что запуск двухэтажных поездов свя-

зан с тем, что эти направления являются 
весьма интенсивными с точки зрения пасса-
жиропотока и в перспективе пассажиров 
должно стать еще больше. То есть именно 
двухэтажные поезда и смогут перевозить 
больше пассажиров на этих направлени-

ях»,— подчеркивает Дмитрий Баранов, веду-
щий эксперт УК «Финам Менеджмент».

Можно ли говорить о том, что новые про-
екты в сфере авиаперевозок и на сети РЖД 
являются ужесточением борьбы за пассажи-
ра? Эксперты уверены, что нет. По их мне-
нию, проекты РЖД несильно скажутся на 
авиационных перевозках. «Предполагается, 
что мобильность населения нашей страны 
будет увеличиваться, будет расти внутрен-
ний и въездной туризм, то есть пассажиров 
хватит и железным дорогам, и авиаперевоз-

чикам»,— говорит господин Баранов. «В дан-
ной ситуации для авиакомпаний лучший 
выход — это снижение цен на билеты или 
изменение и выстраивание новой логисти-
ки под нужды клиентов,— считает Максим 
Агаджанов, генеральный директор 

”
Газпро-

мбанк Лизинга“.— В любом случае новые 
двухэтажные поезда или 

”
Сапсан“ по ком-

фортности переезда уступают авиапереле-
там, что существенно и важно для основного 
пассажиропотока». Кроме того, говорит 
Дмитрий Зотов, генеральный директор ОАО 
«ТрансФин-М», двухэтажные поезда, плани-
руемые к запуску по направлению Москва—
Адлер, предназначены в большей степени 
именно для Олимпиады Сочи-2014. «РЖД по-
ка не готовы запускать такие составы в дру-
гие города: нагрузка в сегменте перевозки 
пассажиров не соответствует»,— комменти-
рует он. Следовательно, по данному направ-
лению запуск двухэтажных поездов не ска-
жется на доходности авиакомпаний, а лишь 
позволит обеспечить перевозку возросшего 
в этот период пассажиропотока.

Другой причиной, по мнению участни-
ков этого рынка, является прогнозируемое 
постепенное повышение стоимости пере-
возки. «Если ФПК будет проводить разумную 
ценовую политику, пассажиров на маршру-
те Москва—Адлер хватит, по крайней мере, 
этой зимой. Однако дорогой подвижной со-
став должен окупаться, поэтому цены на же-
лезнодорожные билеты постепенно будут 
догонять стоимость авиабилетов эконом-
класса. В итоге авиакомпании будут перево-
зить все больше клиентов ФПК, особенно на 

расстояния более 1000 км»,— уверен Сергей 
Парсегов, директор департамента управле-
ния инвестиционными проектами «Покров-
ка Финанс». По его мнению, пассажиры 
предпочтут пересесть с поезда на самолет 
при сопоставимой цене поездки. В то же вре-
мя, рассуждает он, перераспределение поку-
пателей с авиарейсов на поезда действитель-
но возможно на расстояниях менее 800 км. 
Разумеется, при адекватной ценовой поли-
тике железнодорожных перевозчиков.

Примером является поезд «Сапсан», кото-
рый заметно усилил рыночную конкурен-
цию между двумя столицами. «

”
Сапсан“ 

действительно подпортил авиакомпаниям 
доходность, но не лишил их рентабельнос-
ти,— указывает Алексей Кичатов, генераль-
ный директор City Express.— Если верить от-
четам РЖД, то по итогам второго квартала 
нынешнего года пассажирооборот на мно-
гих поездах дальнего следования значитель-
но сократился — на 22%, а по итогам первого 
полугодия — почти на 2,5%. У авиакомпаний 
же в целом наблюдался стабильный рост». В 
частности, заметный подъем в авиасекторе 
продемонстрировал в прошлом году пасса-
жиропоток между двумя столицами. «Часто-
та и заполняемость авиарейсов Москва—Пе-
тербург стабильно растет из года в год. По 
итогам 2012 года авиаперевозки между аэро-
портами МАУ и Пулково увеличились на 14% 
и впервые превысили 2,5 млн пассажи-
ров»,— согласен господин Парсегов.

В итоге участники рынка подчеркивают, 
что РЖД находятся в более выигрышном по-
ложении по сравнению с авиакомпаниями 
только на относительно непротяженных 
маршрутах или на «безальтернативных» на-
правлениях. «На Дальний Восток, например, 
люди ездят на поездах только от безысход-
ности, поскольку цены на авиабилеты для 
них зачастую просто неподъемные»,— гово-
рит господин Кичатов. По его мнению, авиа-
компаниям нужно активнее лоббировать 
свои интересы, добиваться снижения цен на 
топливо и сокращать издержки. Аналогич-
ного мнения придерживается и господин 
Парсегов. «Динамика пассажиропотока по 
перечисленным выше направлениям силь-
но зависит от сохранения альтернативных 
поездов (особенно плацкартных вагонов), 
фактически достигнутого времени пути ус-
коренных поездов и, разумеется, цены»,— 
отмечает он. Впрочем, по прогнозам экспер-
тов рынка, в среднесрочной перспективе 
пассажиропоток будет расти. «Это значит, 
что практически все города страны будут 
привлекательны для транспортников, при-
чем не только для традиционных маршру-
тов, но и для организации новых, а также по-
вышения скорости движения между города-
ми страны»,— считают в УК «Финам Менедж-
мент». Да и нельзя рассчитывать, что конку-
ренция между авиакомпаниями и железно-
дорожным транспортом приведет к исчезно-
вению одного из видов перевозок. Ведь опыт 
эксплуатации «Сапсанов» это доказывает: не-
смотря на их запуск, число авиарейсов в 
Санкт-Петербург из трех московских аэро-
портов составляет порядка 40 в сутки, а это 
лишь указывает на гарантированный пасса-
жиропоток между двумя столицами.

Андрей Михайлов

Бельэтаж 
В октябре «Аэрофлот» объ
явил о старте нового проек
та компании — лоукостера 
«Добролет». 1 ноября РЖД 
запускают двухэтажные  
вагоны на новом маршруте 
Москва—Адлер. Станут ли 
эти проекты началом но
вого этапа конкуренции 
между РЖД и авиаторами?  
Эксперты уверены, что нет.

Первые двухэтажные поезда поедут в Сочи. 
А затем в планах РЖД пустить их из Москвы 
в Санкт-Петербург, Нижний Новгород, Казань, 
Рязань, Самару, Тамбов, Саратов, Воронеж, 
Ростов-на-Дону, Анапу и Новороссийск

Чтобы переманить у авиаперевозчиков часть пассажиров, железнодорожники запускают двухэтажные поезда

— международный рынок —

Российские компании не очень 
охотно тратят деньги на то, чтобы 
представить себя во всей красе 
с собственным стендом на зару-
бежных выставках и форумах, но 
весьма активно посещают загра-
ничные мероприятия в качестве 
обычных посетителей. С потенци-
альными клиентами и партнерами 
по ту сторону границы, уверяют, 
проще договориться на их терри-
тории. Хотя, конечно, дороговато.

 «В кризис, даже если у нас какие-
то финансовые трудности, мы при-
сутствуем на выставках как экспо-
нент в обязательном порядке — это 

сигнал рынку, что в компании все 
хорошо, с нами можно работать»,— 
как-то в разгар глобальных экономи-
ческих неурядиц прокомментиро-
вал свое присутствие на одном круп-
ном форуме совладелец логистичес-
кого оператора средней руки.

Участие в выставке за рубежом хо-
тя бы в роли посетителя — сигнал 
клиентам и партнерам еще более 
мощный, а уж с собственным стен-
дом — так вообще отдает шиком. Рос-
сийские компании из заграничных 
мероприятий предпочитают прохо-
дящую раз в два года в Мюнхене вы-
ставку Transport Logistic, ежегодный 
SITL Europe (Франция), а также, если 
говорить о нынешнем годе, форумы 

вроде LogiMAT 2013, European Sup-
ply Chain Summit 2013 (оба — Герма-
ния), Transport Logistic China (Шан-
хай) и LOGITRANS (Стамбул).

«В частности, в нашей компании 
на год вперед формируется кален-
дарь выставок по странам и отрас-
лям, — рассказывает Александр Со-
логубов, генеральный директор ком-
пании «МАКСИЛОГ». —  Далее дан-
ный календарь накладывается на 
стратегию развития компании. Опре-
деляются приоритеты по странам, от-
раслям, товарным группам. Ставятся 
цели, определяются задачи и запуска-
ется процесс планирования, органи-
зации и продвижения. В обязатель-
ном порядке к каждому мероприя-

тию выставочная команда получает 
инструктаж, конкретные задачи и 
критерии оценки. По итогам выстав-
ки оценивается эффективность (стои-
мость и количество контактов, заклю-
ченных сделок,  количество привле-
ченных партнеров и т.д.), готовятся 
рекомендации для следующей вы-
ставки. На некоторые выставки, кото-
рые вызывают у нас сомнения, в пер-
вый год мы отправляем «тестовую ко-
манду» в качестве посетителей, для 
оценки целесообразности формата 
будущего  участия».

Многие транснациональные ком-
пании, комментирует генеральный 
директор STS Logistics Марк Брен-
нейзер, переносят решение о выбо-
ре логистического подрядчика в Рос-
сии в штаб-квартиру за рубежом. 
Познакомиться с представителями 
головного офиса удобнее всего на за-
граничной выставке. Александр Гал-
кин, коммерческий директор «МАК-
СИЛОГ — Система комплексной ло-
гистики», отмечает, что участие его 
компании воспринимается клиента-
ми как показатель устойчивого поло-
жения фирмы и ее стремления пре-
доставлять сервис лучшего качества 
в любой точке мира. Работа с зару-
бежными партнерами напрямую к 
выставке не привязана, однако в ее 
рамках удобно обсудить и решить 
производственные вопросы.

Специалисты группы компаний 
АЛИДИ во время зарубежных поез-
док выполняют две задачи: поиск 
интересных высокотехнологичных 
решений или привлечение новых 
клиентов. Для первой задачи доста-
точно приехать на выставку в качест-
ве простого посетителя, во втором 
случае уместен стенд, когда компа-
нию видно издалека, у участников 
создается представление о бренде и, 
кроме того, есть пространство для 
проведения переговоров.

Стенд лучше оставить дома
Правда, как оговаривается предста-
витель АЛИДИ, «выступление в ста-
тусе экспонента за рубежом на круп-
ных выставках по нашему опыту не-
эффективно. Цель не оправдывает 
средства». Ирина Дубовик, замести-
тель директора управления разви-
тия бизнеса холдинга AsstrA Asso-
cia ted Traffic AG, также отмечает, 
что такой механизм маркетинга 
очень дорог.

В АЛИДИ рекомендуют выступле-
ние с докладом. Например, гене-
ральный директор компании Петр 
Демченков во время проведения 
SITL 2010 выступил в подиумной 
дискуссии и своим рассказом о рос-
сийском логистическом рынке при-
влек много заинтересованных посе-
тителей к стенду АЛИДИ.

Генеральный директор Free Lines 
Company Алексей Наджар подсказы-
вает такой же вариант. Наиболее 
действенный формат коммуника-
ций, говорит он, участие в деловой 
программе с проведением семина-
ров или конференций. «Мы ведем 
статистику для оценки эффективнос-
ти каждого мероприятия. После та-
ких встреч у нас получается при-
влечь в среднем пять новых клиен-
тов и партнеров»,— отмечает он.

В то же время представитель Ma-
jor Cargo Service обращает внимание 
на то, что «участие в качестве спике-
ра предлагается в большинстве слу-
чаев только в рамках спонсорских 
пакетов, а это дорогого стоит. Зачас-
тую затраты могут превышать то, что 
мы хотим получить по итогу».

Госпожа Дубовик из AsstrA Asso cia-
ted Traffic отмечает еще один важный 
нюанс: необходимо быть в курсе со-
циально-политических и культур-
ных особенностей страны, куда от-
правляется визитер, ведь от знания 
делового этикета может зависеть 
судьба переговоров. Совет на первый 
взгляд банальный, однако если пос-
мотреть на стиль поведения многих 
российских участников и экспонен-
тов за рубежом, то можно сделать вы-
вод, что он забывается, наверное, сра-
зу после пересечения границы.

Денис Соин

Пропустить выставку — плохой знак
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