
– технологии –

Кризис 2008-2010 годов, по 
оценкам системных интегра-
торов в сфере логистики, за-
дал курс на оптимизацию биз-
нес-процессов, сокращение 
издержек и повышение конку-
рентоспособности логистиче-
ских компаний. Одним из спосо-
бов достижения поставленных 
задач может стать автоматиза-
ция систем управления. Первы-
ми профессиональные систе-
мы управления на рынке Сибири 
стали внедрять ритейлеры и 
операторы сегмента складской 
логистики.

Как отмечает аналитик компа-
нии «Финам Менеджмент» Мак-
сим Клягин, в части внедрения си-
стем интеграции и автоматизации 
бизнеса логистическая индустрия 
традиционно выступает в числе 
наиболее прогрессивных секто-
ров рынка. «Специфика сервисно-
го бизнеса диктует высокие тре-
бования к автоматизации опера-
ционной деятельности, к тонкой 
настройке систем планирования, 
учета и мониторинга, к снижению 
постоянных расходов за счет вы-
страивания наиболее оптималь-
ных схем и поиска максимально 
рациональных решений. Спрос в 
индустрии на качественные ERP-
системы формируется на высоком 
уровне. Сибирский макрорегион 
в данном случае не отличается, на 
наш взгляд, какой-либо выражен-
ной спецификой — автоматизация 
логистического комплекса СФО 
развивается весьма активно. Впро-
чем, измерить в абсолютных пока-
зателях эти процессы, конечно, до-
вольно сложно, актуальных иссле-
дований и статистических данных 
пока практически нет», — подчер-
кивает господин Клягин.

По данным системных интегра-
торов, профессиональные систе-

мы управления WMS (Warehouse 
Management System) в Сибири вне-
дряются весьма активно. Что каса-
ется конкретных направлений, то в 
последние два года больший спрос 
на WMS в СФО проявляют торговые 
компании. Рост в данном сегменте 
рынка составил в среднем 15-20% от-
носительно показателей 2011 года. 
«Если говорить о наших проектах в 
Сибирском федеральном округе, то к 
ним можно отнести автоматизацию 
складских центров для таких ком-
паний, как „Газпром“ (Омский НПЗ), 
„Премьер Лоджистик“, ТД „Аникс“, 
„Кедр“, а также „Крестьянское хозяй-
ство „Волков“ в Кемерове», — гово-
рит технический директор группы 
компаний LogistiX Дмитрий Блинов. 
Вопросы повышения эффективно-
сти складской логистики, по его мне-
нию, особенно актуальны для компа-
ний с высокой интенсивностью опе-
раций, осуществляющих обработку 
грузопотока большого объема.

• Профессиональные систе-
мы управления WMS (Warehouse 
Management System) позволяют оп-
тимизировать бизнес-процессы на 
складах любой площади и сферы де-
ятельности предприятия. Их мож-
но адаптировать под любой бизнес, 
будь то фармацевтика, строитель-
ство, сельское хозяйство или нефте-
газовая отрасль. Система предусма-
тривает автоматизацию всех ак-
туальных бизнес-процессов на скла-
де (приемка, пополнение, набор, ин-
вентаризация, размещение товара 
на складе, отгрузка, автоматиче-
ская диспетчеризация задач и мно-
гое другое), оптимизируя при этом 
работу сотрудников, техники и 
складского оборудования.
Однако если нужно оптимизи-

ровать работу склада в компании, 
где нет сложных бизнес-процес-
сов на складе, или на предприя-
тии с невысоким товарооборотом 
и ограниченной номенклатурой, 
часто бывает достаточно дополни-
тельного модуля ERP-платформы 
(такие модули есть у всех крупных 
вендоров — SAP, Oracle и 
других). 
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логистика

– сектор рынка –

Железнодорожный транспорт до сих 
пор ключевой элемент инфраструк-
туры российской промышленности. 
Более 85% грузопотока сегодня идет 
именно по железной дороге. Как от-
мечает руководитель департамента 
маркетинга и аналитических иссле-
дований компании Brunswick Rail 
Андрей Цыганов, даже в текущей 
сложной ситуации на рынке реаль-
ной альтернативы железнодорож-
ным перевозкам не существует. «На 
малых расстояниях возможна неко-
торая конкуренция со стороны ав-
томобильного транспорта, но заме-
нить вагоны на расстояниях свыше 
пятисот — тысячи километров авто-
мобили не смогут. Особенно хоро-
шо это видно на примере Сибирско-
го региона, где использование ав-
тотранспорта осложнено суровым 
климатом и состоянием дорог, а реч-
ной транспорт сложно использовать 
по географической причине: транс-
портные потоки направлены с запа-
да на восток, а реки текут на север», 
— отмечает господин Цыганов.

В отсутствие фактической альтер-
нативы доставке грузов по железной 
дороге для отправителей одним из 
актуальных вопросов по-прежнему 
остается доступ к подвижному соста-
ву. Как правило, подчеркивает Ан-
дрей Цыганов, компании выбирают 
для себя один из трех вариантов ре-
шения проблемы: покупка вагонов 
в собственность, их аренда или пе-
редача транспортировки на аутсор-
синг. В случае покупки вагонов ком-
пания обеспечивает полный кон-

троль логистики своих грузов и мак-
симальную транспортную безопас-
ность бизнеса. Но при этом отвле-
кает значительные финансовые ре-
сурсы, которые могли бы быть по-
трачены на развитие основной де-
ятельности. Кроме того, компании-
собственнику приходится брать на 
себя вопросы технического обслу-
живания вагонов. «При аутсорсинге 
транспортной услуги значительно-
го разового отвлечения ресурсов не 
происходит, но стоимость перевоз-
ки в пересчете на тонну груза подчас 
бывает выше, чем в случае покупки 
вагона, так как приходится платить 
агентскую комиссию компании-пе-
ревозчику. Степень контроля над 
подвижным составом значительно 
ниже, чем при покупке, но снимает-
ся вопрос технического обслужива-
ния вагонов. Долгосрочная аренда 
сочетает в себе преимущества обо-
их вариантов: компания обеспечи-
вает себе доступ к вагонам на дли-
тельный срок по прозрачной фик-
сированной ставке, сохраняя при 
этом контроль над вагонами, поль-
зуясь ими как собственными. Техни-
ческое обслуживание при этом мо-
жет взять на себя арендодатель. Пре-
имущества долгосрочной аренды 
подтверждаются практикой: за по-
следние три года этот сегмент рын-
ка вырос в 2,5 раза. Около 16% всего 
российского парка вагонов по ито-
гам 2012 года сдавалось в долгосроч-
ную аренду. При этом потенциал ро-
ста далеко не исчерпан: для сравне-
ния, в Северной Америке этот пока-
затель превышает 55%», — рассказы-
вает Андрей Цыганов.

Участники логистического рынка, 
напротив, убеждены, что собствен-
ные подразделения по перевозке гру-
зов производственных компаний не 
могут конкурировать с компаниями, 
специализирующимися на услугах 
доставки. «У ОАО ФГК обширная фи-
лиальная сеть, которая дает возмож-
ность построения любых логистиче-
ских схем, ни одно промышленное 
предприятие такой возможностью 
не обладает. Многие крупные про-
мышленные компании имеют соб-
ственные транспортные подразде-
ления, но чаще всего они использу-
ются в технологических перевозках. 
Поэтому в последнее время наблю-
дается тенденция к отказу предпри-
ятий от подобных активов и привле-
чению для завоза сырья и вывоза го-
товой продукции крупных оператор-

ских компаний, в том числе ФГК. Со-
трудничество операторов подвижно-
го состава и экспедиторских компа-
ний помогает найти компромиссное 
решение для участников транспорт-
ного рынка за счет логистических 
схем, которые способствуют умень-
шению непроизводственных расхо-
дов», — рассказал директор новоси-
бирского филиала «Федеральной гру-
зовой компании» Сергей Тевс.

Развивать собственные логисти-
ческие подразделения российские 
промышленные предприятия нача-
ли не от хорошей жизни, уверен Все-
волод Ковшов, директор компании 
«УРАЛХИМ-ТРАНС». «Государство фак-
тически переложило вопрос обнов-
ления подвижного состава в стране 
на грузовладельцев, что и послужило 
причиной возникновения множества 
кэптивных операторов. При этом, ко-
нечно, логичнее, чтобы промышлен-
ные предприятия концентрировали 
свои усилия на развитии профильно-
го бизнеса, например производитель 
азотных удобрений должен инвести-
ровать именно в развитие агрегатов 
по производству аммиака и удобре-
ний, равно как и металлургический 
завод в новую доменную печь. Ес-
ли бы была возможность не держать 
на себе инфраструктурные объекты, 
российские компании по производи-
тельности были бы сопоставимы со 
своими мировыми конкурентами», 
— отмечает господин Ковшов.

По словам собеседника, некото-
рые производители (например, ме-
таллурги) уже продали дочерние 
транспортные компании без суще-

ственных рисков по гарантирован-
ному вывозу своей продукции и ро-
ста транспортной составляющей, по-
скольку их продукция в основном пе-
ревозится универсальными полува-
гонами, на рынке которых наблюда-
ется профицит. Они пользуются услу-
гами сторонних грузоперевозчиков. 
«Но в части минеральных удобре-
ний с железнодорожным транспор-
том все сложнее. У нас специализи-
рованный парк: минераловозы, ам-
миачные цистерны. В этом сегменте 
рынка перевозок вагоны традицион-
но преимущественно ходят со 100%-
ным порожним возвратом, что не по-
зволит значимо сократить количе-
ство вагонов при консолидации их 
парков. Наверное, если бы появился 
оператор, который предпринял по-
пытку объединения парков несколь-
ких производителей минудобре-
ний, возможно, была бы какая-то до-
бавленная стоимость. Но такого опе-
ратора нет, и реальной готовности со 
стороны крупных операторов тоже 
пока не видно. А концептуально об-
суждение таких идей возможно, есте-
ственно с учетом сохранения страте-
гической безопасности по гаранти-
рованному вывозу готовой продук-
ции по прогнозируемым ценам. Со-
ответственно, пока этого предложе-
ния на рынке нет, нами реализуется 
комплексная программа развития и 
обновления парка подвижного со-
става „УРАЛХИМ-ТРАНС“», — подчер-
кивает Всеволод Ковшов.

Развивать собственную логистику 
или передавать транспортировку гру-
зов на аутсорсинг — решение этого 

вопроса зависит от выбранной ком-
панией стратегии развития. «Если го-
ворить конкретно о железнодорож-
ных перевозках, то специфика это-
го сегмента перевозок и уровень кон-
куренции таковы, что целесообраз-
нее заключать договоры на перевоз-
ку грузов в вагонах оператора, чем ис-
пользовать собственный подвижной 
состав», — уверен ведущий эксперт 
компании «Финам Менеджмент» 
Дмитрий Баранов. Во-первых, под-
черкивает аналитик, конкуренция на 
этом рынке высока, и практически 
любая компания может найти «сво-
его оператора». Во-вторых, на желез-
ных дорогах уже наблюдается избы-
ток подвижного состава, и собствен-
ные вагоны компания, которая не яв-
ляется перевозчиком, вряд ли смо-
жет использовать наиболее эффек-
тивно, в том числе из-за возросшей 
конкуренции. В-третьих, ужесточа-
ется регулирование сегмента грузо-
вых перевозок, и непрофессионалам 
на рынке может потребоваться много 
ресурсов, чтобы соответствовать им, 
причем без гарантии, что нужный 
компании результат будет достигнут.

Компании — владельцы собствен-
ного парка еще могут отдать свои ва-
гоны в управление профессиональ-
ным операторам, но в этом случае 
трудно решить дилемму, кому ва-
гон нужнее — владельцу или опера-
тору. «И может так случиться, что ва-
гоны нужны владельцу для отправ-
ки его собственных грузов, а управ-
ляющий ими оператор отправил их 
на другой конец страны с крайне вы-
годным грузом. Вернутся они еще 
очень не скоро, поэтому компании-
владельцу приходится арендовать 
чужие вагоны, нести расходы, беспо-
коиться за сохранность груза, да еще 
и переживать за состояние собствен-
ного инвентарного парка, находяще-
гося в тысячах километрах от места 
приписки», — объясняет Дмитрий 
Баранов. По его мнению, постепен-
но многие производственные компа-
нии, владеющие собственным вагон-
ным парком, будут от него избавлять-
ся и заключать договоры на достав-
ку грузов с профессиональными пе-
ревозчиками. Собственные вагоны 
в будущем, скорее всего, останутся 
лишь у тех, кто производит уникаль-
ную продукцию, вагоны для перевоз-
ки которой вряд ли есть у професси-
ональных операторов, или же у тех 
компаний, кому это требуется по тех-
нологии работы. «Не исключено, что 
вагоны также останутся у компаний, 
которые будут рассчитывать на пол-
ное самообеспечение, в том числе и в 
вопросах перевозки сырья и готовой 
продукции. Но и у них собственных 
вагонов останется не так много, толь-
ко чтобы обеспечить минимально 
необходимые для деятельности ком-
пании объемы перевозок, от осталь-
ных вагонов они, вероятно, избавят-
ся», — прогнозирует аналитик.

Михаил Палочкин

Сам гружу, сам вожу

Специфика сервисного бизнеса 
диктует высокие требования  
к автоматизации операционной  
деятельности

В отсутствие фактической 
альтернативы железнодорожной 
доставке грузов для отправителей 
одним из актуальных вопросов  
по-прежнему остается доступ  
к подвижному составу
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Крупные сибирские производственные ком-
пании вынужденно развивают собственные 
логистические подразделения в сфере желез-
нодорожных перевозок. С точки зрения бизне-
са это дает полный контроль над логистикой. 
Однако минусы здесь, по мнению экспертов, 
очевидны, одни непрофильные расходы чего 
стоят. Уже в ближайшем будущем, по прогно-
зам аналитиков, предприниматели начнут от-
казываться от собственной логистики в пользу 
аутсорсинга. Исключение составят разве что 
производители уникальной продукции.

На автомате
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