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логистика

— тенденция —

Понимая, что во многом их 
благополучие зависит от на-
личия клиентов, курьерские 
службы стремятся изо всех 
сил сохранить текущих и 
выиграть в борьбе за новых. 
Вариантов, как это сделать, 
немного. Самый на первый 
взгляд очевидный и «про-
стой» путь — начать демпин-
говать, снижать тарифы на 
доставку (к тому же это мож-
но сделать быстро). Непро-
стой и долгий — оптимизи-
ровать расходы. Курьерским 
компаниям это делать слож-
нее, чем многим другим биз-
несам: мы не можем, напри-
мер, позволить себе активно 
увольнять персонал для со-
кращения издержек, так как 
всегда должны учитывать 
фактор сезонности с ее подъ-
емами продаж, а также кру-
глогодичные распродажи. В 
итоге некоторые выбирают 
быстрый путь — снижение 
тарифов. Так было и в прош-
лые кризисы, наверняка бу-
дет и сейчас.

Чем опасен демпинг, осо-
бенно для мелких и средних 
компаний? Чтобы использо-
вать в качестве козыря мень-
ший, чем у коллег по цеху, 
тариф (не снижая при этом 
качество), нужно иметь хо-
рошие оборотные средства 
или надежную подпитку в 
виде внешних инвестиций. 
Если ни первого, ни второго 
нет, рано или поздно (скорее 
рано) у компании просто не 
хватит денег для покрытия 
текущих расходов. Но даже 
понимая возможный исход, 
многие готовы рисковать, в 
том числе сами заказчики.

Желание интернет-мага-
зина уменьшить затраты на 
логистику вполне понятно, 
но надо правильно оцени-
вать риск работы с логисти-
ческим оператором, кото-
рый может оказаться ненаде-
жен. Сделать это можно с по-
мощью несложного расчета. 
Допустим, магазин делает 20 
продаж ежедневно, при этом 
средний чек заказа составля-
ет порядка 3 тыс. руб. Это оз-
начает, что при условии вы-
купа всех посылок курьер-
ская служба ежедневно по-
лучает 60 тыс. клиентских 

рублей. Если у нее тариф ни-
же рыночного на 50 руб., то 
каждый день магазин эко-
номит на доставке 1 тыс. руб. 
(50 руб. на каждом их 20 зака-
зов), а спустя полгода эта сум-
ма может вырасти до 120 тыс. 
руб. (с учетом шести рабочих 
дней и 12 месяцев). Если же в 
какой-то момент курьерская 
служба «сломается» и пере-
станет возвращать деньги ма-
газину (ежедневные 60 тыс. 
руб.), то через пару дней вся 

его годовая экономия сойдет 
на нет: за два дня он потеряет 
ровно столько, сколько сэко-
номил за год.

Низкий тариф при не-
больших объемах — это всег-
да тревожный сигнал, к тому 
же он может спровоцировать 
еще один опасный соблазн. 
Представьте, что игра с тари-
фами все-таки аукнулась ку-
рьерской службе — возник 
кассовый разрыв. Что де-
лать, чтобы исправить ситу-
ацию? Рынку известны исто-
рии, когда компании пыта-
лись залатать дыры в собст-
венном бюджете за счет де-
нег клиентов. Во время кри-

зиса подобное искушение 
может стать еще сильнее.

Специфика курьерского 
бизнеса состоит в том, что че-
рез него проходят большие (в 
десятки раз превышающие 
собственную выручку) кли-
ентские деньги за выкуплен-
ные посылки. И если у логи-
стов дела идут не очень, мо-
жет возникнуть искушение 
немного задержать возврат 
этих денег клиенту и вос-
пользоваться ими как бес-
процентным кредитом. Ко-
нечно же, на какое-то время, 
а не навсегда … Но искрен-
ние намерения в данном слу-
чае сложнореализуемы: если 

чужие деньги запущены в 
оборот, вытащить их обратно 
практически невозможно. 
Возникает эффект снежного 
кома. «Одолженные» деньги 
направляются на покрытие 
убытков, а значит, не прино-
сят дополнительной прибы-
ли. Где же тогда взять новые 
средства, чтобы вернуть долг 
клиенту? Оказавшись в без-
выходной ситуации, компа-
ния снова залезает в клиент-
ский карман и т. д. Счастли-
вый конец в этой истории 
маловероятен.

Еще одно испытание ку-
рьерских компаний на стой-
кость — это неплатежи. Сни-
жение покупательского 
спроса многие онлайн-ри-
тейлеры переживают доста-
точно тяжело: продажи па-
дают, вероятность неплате-
жей с их стороны партнерам 
и поставщикам резко увели-
чивается. Не исключено, что 
многим интернет-магазинам 
просто не будет хватать вы-
ручки на оплату курьерских 
служб. Часто логисты готовы 
идти навстречу любимым 
клиентам и закрывать глаза 
на отсрочку платежей.

Клиенториентирован-
ность — это отличное, 100% 
необходимое сервисной 
компании качество, но она 
должна быть разумной и вза-
имовыгодной. Чем сложнее 
экономическая ситуация 
на рынке в целом, тем опас-
нее отход от правил. Плате-
жи необходимо держать под 
пристальным контролем, 
особенно сейчас: более тща-
тельно отслеживать соблю-
дение сроков оплат со сторо-
ны клиентов, составлять гра-
фики платежей, а если про-
блема возникла — решать 
ее с каждым клиентом ин-
дивидуально. Один из вари-
антов — заменить выставле-
ние счета за оказанные услу-
ги по итогам месяца новой 
схемой взаиморасчетов, ког-
да средства за оказанные ку-
рьерской службой услуги до-
ставки удерживаются при 
перечислении интернет-ма-
газину денег за оплаченные 
посылки.

Алексей Прыгин,  
генеральный  
директор 
« МаксиПост»

Искушение для курьеров
— конкуренты —

Кризис поставил участников рын-
ка складской логистики в непро-
стую ситуацию: с одной стороны 
— собственники, резко подняв-
шие арендные ставки, с другой 
— клиенты, рассчитывающие на 
скидки. Лучше всего себя чувст-
вуют провайдеры, располагаю-
щие собственными площадями: 
они могут предложить выгодные 
условия и не уйти в убыток. Опе-
раторы с менее выгодной пози-
цией идут на демпинг, который 
в непростые экономические вре-
мена чреват банкротством.

Экономический кризис ударил 
по рынку складской логистики, в 
первую очередь отразившись на 
спросе. По словам Елены Печнико-
вой, директора по развитию Itella 
в России, он снизился как на транс-
портные услуги, так и на складскую 
обработку. «Складская логистика 
сильно зависит от качества и коли-
чества площадей, доступных для 
хранения, поэтому спрос долгие го-
ды основывался на отсутствии нуж-
ного количества качественных про-
странств»,— подчеркивает эксперт. 
На смену дефициту качественных 
складских помещений, когда усло-
вия диктовали арендодатели, при-
шло время арендатора, говорит Ни-
колай Девятилов, генеральный ди-
ректор Praedium. По подсчетам 
участников рынка, уровень вакант-
ных площадей достиг рекордных 6% 
после того, как девелоперы достро-
или проекты, замороженные еще с 
прошлого кризиса: только в прош-
лом году, по данным City Express, в 
Москве было введено 1,5 млн кв. м — 
вдвое больше, чем в 2013-м.

Избыток арендных площадей 
создает конкуренцию среди арен-
додателей и заставляет их идти на 
уступки. «В целом по стране цены 
на складскую недвижимость снизи-
лись в среднем на 25%»,— говорит 
Алексей Кичатов, генеральный ди-
ректор City Express. По его словам, 
провайдеры, владеющие складами, 
также вынуждены снижать ставки, 
пусть и не так значительно: в зависи-
мости от формата и площадки, арен-
да упала от 5% до 20%.

Те операторы, кто успел передого-
вориться с собственниками о сниже-
нии арендных ставок во время кри-
зиса, оказались в самой выигрыш-
ной позиции. Однако, подчеркива-
ет Елена Печникова, для некоторых 
логистических компаний долларо-
вая ставка, вопреки ожиданиям, не 
упала, а выросла — в результате ко-
лебаний курса от 80% до 100% (в за-
висимости от того, по какому кур-
су происходило подписание дого-
вора аренды). «Логика бизнеса поте-
рялась между здравомыслием, дик-
тующим снижение ставок, и жадно-
стью девелоперов, настаивающих на 
опосредованном повышении,— го-
ворит эксперт.— В этой модели на-
ходится большинство логистиче-
ских операторов, имеющих долгос-
рочные договора аренды». Госпожа 
Печникова уверена: в конечном ито-
ге эта ситуация невыгодна никому. 
Чтобы покрыть рост затрат на арен-
ду в рублевом эквиваленте хотя бы 
частично, провайдеры, оперирую-
щие на арендованных площадях, 
повышают тарифы более чем на 30%, 
соглашается Полина Винокурова, 
директор по маркетингу «Молком». 
Альтернативой может быть растор-
жение договора и переезд на дру-
гой склад, однако в большинстве до-
говоров для таких случаев прописа-
ны драконовские штрафы вплоть до 
суммы годовой аренды, подчеркива-
ет эксперт. В результате операторам 
приходится сокращать собственные 
расходы за счет оптимизации и по-
вышения эффективности процессов.

Со своей стороны клиенты опе-
раторов рассчитывают на скидки: 
по подсчетам экспертов, ожидаемое 
снижение цены составляет от 5% до 
15%. Предоставить специальные ус-
ловия могут компании, распола-
гающие комбинированным объе-
мом собственных и арендованных 
складских площадей. Такие участ-
ники рынка могут на короткий срок 
предложить скидку ради сохране-
ния клиентского портфеля за счет 
собственной маржинальности, по-
ясняет Елена Печникова. «На сколь-
ко хватит запаса прочности, зависит 
от финансовой стабильности и ба-
ланса между собственными и арен-
дованными площадями у каждого 
логистического оператора»,— гово-
рит эксперт.

«Многие компании в погоне за 
уменьшением затрат на логисти-
ку начали выходить на рынок с тен-
дерными запросами,— говорит ком-
мерческий директор FM Fresh Дарья 
Фалина.— В данной ситуации есть 
большие риски, так как многие не-
большие провайдеры в погоне за 
клиентами начинают демпинговать, 
абсолютно не думая о качестве, ре-
сурсах и в целом о трудности запуска 
нового проекта». Как показал опыт 
кризиса 2008–2009 годов, договоры, 
заключенные по низким ценам, год 
спустя пересматривались, а тарифы 
резко увеличивались. Кроме того, 
компании, забывавшие в погоне за 
клиентом о собственных интересах 
и бюджетах, выбывали с рынка, на-
поминает госпожа Фалина.

«Демпинг может стать времен-
ным решением, на которое идут в 
основном так называемые лоукосте-
ры, чтобы поддерживать конкурен-
тоспособность и привлекать клиен-
тов. Однако если не будет должного 
уровня качества, которого ждет кли-
ент, скоро подобная стратегия ра-
боты сыграет против оператора»,— 
убеждена госпожа Печникова. «Кли-
енты логистических компаний за-
интересованы в стабильном логи-
стическом партнере — банкротст-
во оператора и вынужденный пере-
езд на другой склад могут сопрово-
ждаться не только ростом затрат, но 
и потерями продаж или доли рынка 
для клиента»,— соглашается Полина 
Винокурова.

Таким образом, комфортнее все-
го сейчас на рынке себя чувствуют 
провайдеры, работающие на собст-
венных складских площадях, а так-
же представители крупных между-
народных компаний, за спиной ко-
торых сильная финансовая поддер-
жка, убеждена госпожа Винокурова. 
«Выдержать кризис смогут те логи-
стические операторы, портфель ко-
торых включает клиентов из различ-
ных сегментов бизнеса. В кризис это 
особенно ощутимо, так как логисти-
ческие операторы сразу чувствуют, 
какие сегменты продолжают рост, 
а какие, наоборот, замедляются»,— 
отмечает Елена Печникова. Так, фар-
мацевтическая продукция востре-
бована независимо от кризиса, в то 
время как перевозки одежды и об-
уви резко сокращаются из-за паде-
ния спроса среди населения. В вы-
игрышной позиции также находят-
ся 3PL-провайдеры, оказывающие 
клиентам полный комплекс логи-
стических услуг. «Им необязатель-
но демпинговать, чтобы выжить»,— 
убежден Алексей Кичатов. Кризис 
заставляет операторов не только оп-
тимизировать расходы и искать спо-
собы сэкономить, но и повышать эф-
фективность своей работы. Участни-
ки рынка уверены: компании, ак-
тивно инвестирующие в IT-техноло-
гии и новое оборудование, выдер-
жат непростые времена. Ведь глав-
ное по-прежнему не столько цена, 
сколько качество обслуживания.

Мария Карнаух

Не ценой единой

Курьерский бизнес — низкомаржинальный и высококонкурентный. И то и другое вынуждает мно-
гие компании работать на грани себестоимости, а любая более или менее серьезная управлен-
ческая ошибка грозит стать последней. Кризис по понятным причинам только усугубляет ситуа-
цию. Основным клиентам курьерских служб — интернет-магазинам сегодня приходится неслад-
ко: количество заказов, а значит, и потребности в логистике сокращаются, желание сократить 
расходы за счет партнеров увеличивается.

Интернет-магазинам следует  
с опаской относиться к курьерским 
компаниям с впечатляюще  
низкими тарифами

— логистические операторы  —

Начавшийся в прошлом году кри-
зис изменил бизнес-модели и 
клиентов логистических опера-
торов, и самих операторов. Ба-
ланс затрат и доходов у многих 
компаний кардинально изменил-
ся. Долларовые статьи расходов 
резко увеличились. Речь в пер-
вую очередь идет о тарифах на 
аренду, в частности, складских 
площадей, которые в России тра-
диционно были долларовыми.

Например, в начале 2014 года 
официальная средняя ставка арен-
ды склада в Московской области со-
ставляла $125–135 , или примерно 
4–4,5 тыс. руб. за квадратный метр. 
Несложно подсчитать, что сейчас 
она автоматически повысилась до 
8–9 тыс. руб. из-за скачков курса дол-
лара, то есть затраты на аренду вы-
росли в два раза.

Новая ставка является абсолют-
но неподъемной для бизнеса. Воз-
никла «дыра в кошельке», которую 
никто не готов был латать за свой 
счет. Поэтому сейчас логистические 
операторы, их клиенты и девелопе-
ры ведут жесткие переговоры, пыта-
ясь найти баланс в новой ситуации. 
К сожалению, победивших не бу-
дет: всем придется чем-то пожертво-
вать, чтобы найти золотую середи-
ну и выстроить в условиях кризиса 
новые бизнес-модели выживания.

Смысл деятельности логистиче-
ского оператора в любых экономи-
ческих реалиях — получать при-
быль от обработки грузов своего 
клиента на складе, взятом в аренду 
у девелопера. Получается, что у ло-
гистической компании всегда есть 
два контракта: один — с арендода-
телем в логопарке, второй — с кли-
ентом. В условиях кризиса без четко 
планируемого дохода от работы по 
обслуживанию клиента логопера-
тору становится очень тяжело под-
держивать текущие, а тем более за-
ключать новые дорогостоящие до-
говоры аренды складских площа-
дей. Рынок складских услуг и ры-
нок аренды формируются клиент-
ским спросом — сейчас это очевид-
но как никогда.

Только при наличии действую-
щего контракта с клиентом (или 
победы в тендере потенциального 
клиента) логоператору стоит заклю-
чать договор аренды нужного для 
осуществления его профильной де-

ятельности объема складских пло-
щадей. Только в этой ситуации де-
ятельность принесет финансовую 
выгоду и будет иметь профессио-
нальный смысл.

Процесс перехода в рублевое по-
ле уже запущен. Но идти он будет не-
быстро: это вопрос, как минимум, 
двух следующих лет. Сегодня, по 
нашим прогнозам, около 30% арен-
додателей готовы перейти в рубле-
вое поле. Однако международные 
игроки (например, Raven Russia, 
Immofinanz Россия и др.) все еще 
остаются в долларовой зоне. Но в 
перспективе девелоперы, ставки ко-
торых останутся на уровне 8–9 тыс. 
руб. за квадратный метр, будут рабо-
тать себе в убыток.

Немного статистики. В 2014 го-
ду в Москве было построено око-
ло 2 млн кв. м новых качественных 
складских площадей. Из них око-
ло 0,7 млн кв. м площадей класса А 
остались невостребованными. Кро-
ме того, нельзя забывать о том, что 
старые складские комплексы нику-
да не исчезли. Сегодня в Москве, по 
официальным данным, 10% склад-
ских площадей пустуют. А если 
учесть площади, которые формаль-
но арендованы, но пустуют (то есть 
у девелопера есть действующий или 
заканчивающийся договор аренды 
этих площадей, но у арендатора нет 
своего товара или товара его клиен-
та и площадь фактически простаи-
вает, требуя ежемесячной аренд-
ной платы), то, по оценкам экспер-
тов логистического рынка, доля пу-
стующих площадей в некоторых ло-
гопарках на первый квартал теку-
щего года может достигать 20% и да-
же 30%, и это не нашло отражения в 
официальной статистике.

Такая ситуация привела к тому, 
что новые договоры аренды заклю-
чаются уже в рублях и зачастую по 
ценам ниже начала 2014 года. По 

нашей информации, есть контрак-
ты по 3,5–3,8 тыс. руб. за квадрат-
ный метр. Понятно, что компании, 
заключившие договоры аренды по 
таким низким рублевым ставкам, 
получают серьезные конкурент-
ные преимущества на логистиче-
ском рынке. И фактически они на-
чинают обрушивать старые долла-
ровые соглашения, которые выну-
ждены продолжать поддерживать 
игроки рынка, ставшие заложни-
ками предыдущих договоров с де-
велоперами.

Кроме того, многие площади на 
рынке, предлагаемые за доллары, 
по меркам складской недвижимо-
сти являются старыми. Восемь-де-
сять лет для склада — это серьезный 
возраст. Десять лет назад объекты 
строили по другим стандартам каче-
ства, с тех пор существенно ужесто-
чились требования пожарной без-
опасности и экологического надзо-
ра. Поэтому во многие объекты то-
го периода сейчас необходимы серь-
езные дополнительные вложения. В 
то же время в строй введены новые 
площади, соответствующие всем се-
годняшним техническим требова-
ниям, и их можно арендовать де-
шево и за рубли. Понятно, на какие 
площади охотнее будут подписы-
ваться контракты.

В целом мы считаем, что сей-
час идеальная ситуация, когда на 
складском рынке должен произой-
ти окончательный перелом в поль-
зу рубля — это именно то, о чем иг-
роки логистического рынка гово-
рят уже не первый год. Так, как это 
случилось с жилой недвижимо-
стью, как происходило в предыду-
щий кризис с торговой недвижимо-
стью. Теперь настала пора последне-
го оплота доллара — складов.

Николай Воинов,  
генеральный директор Itella 
в России

Переходим на рубли
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