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— сегмент рынка —

Что такое скоропорт
Как напоминает Дарья Фалина, 
коммерческий директор компа-
нии FM Fresh, к скоропортящимся 
продуктам относятся товары с ко-
ротким сроком годности и требую-
щие обработки с соблюдением тем-
пературного режима. Это фрукты и 
овощи, молочная продукция, мяс-
ные и рыбные деликатесы, а так-
же полуфабрикаты. «Особенность 
данной категории товаров в том, 
что они должны оказаться на при-
лавке магазина в таком качествен-
ном состоянии и с таким запасом 
срока годности, которые позволя-
ют их без проблем реализовать,— 
подчеркивает генеральный дирек-
тор ком пании City Express Алексей 
Кичатов.

Санкциями по фрешу
До недавнего времени рынок фре-
ша демонстрировал завидный рост: 
по словам экспертов, в последние 
год этот сегмент считался одним из 
самых быстрорастущих среди про-
довольственных товаров. «Соглас-
но данным ритейлеров, в послед-
ние годы доля продуктов категории 

”
фреш“, особенно фруктов и ово-

щей, в общем объеме товарооборо-
та заметно выросла»,— напоминает 
господин Кичатов. Так, до недавне-
го времени увеличивалось количе-
ство импортеров, поставляющих на 
российский рынок большой ассор-
тимент товаров, в том числе экзоти-
ческих фруктов. Ритейлеры также 
активно закупали свежие овощи и 
фрукты. «До середины прошлого го-
да на рынке наблюдался очень зна-
чительный рост — до 40%, однако 
сейчас темпы не такие внушитель-
ные»,— говорит глава City Express. 
По его словам, ритейлеры, подво-
дя итоги первого квартала текуще-
го года, говорят о росте уже только 
в 10% относительно аналогичного 
периода прошлого года. «На рын-
ке произошел достаточно сильный 
спад, в первую очередь в связи с вве-
денными санкциями, объемы в сег-
менте 

”
фреш“ снизились приблизи-

тельно на 30% в целом по рынку»,— 
соглашается Дарья Фалина.

Спад в сегменте «фреш» специа-
листы объясняют в первую очередь 
санкциями: в ответ на новые огра-
ничения, введенные США и Евросо-
юзом против России, правительст-
во РФ запретило импорт целого ря-
да продовольственных товаров из 
стран, поддерживающих санкции: 
США, Евросоюза, Канады, Австра-
лии и Норвегии.

Помимо снижения объемов рын-
ка фреша ответные санкции Рос-
сии изменили географию поставок 
определенных товаров. «Среди на-
иболее пострадавших можно выде-
лить два сегмента: овощи и фрукты 
и молочную продукцию»,— подчер-
кивает Александр Кунцевич, стар-
ший аналитик отдела исследований 
Cushman & Wakefield.

В сегменте овощей и фруктов на-
блюдается высокая зависимость 
от импорта. По данным эксперта, в 
среднем по стране доля импортной 
продукции около 50–60%. «Быстро 
заместить круглогодичный импорт 
овощей и фруктов внутренним про-
изводством практически невозмож-
но. В России не тот климат и нет та-
ких площадей теплиц»,— отмечает 
господин Кунцевич. Выпавшие объ-
емы поставок заменили импортом 
из Турции, Китая и Израиля. Однако 
это привело к монополизации рын-
ка. «Если в 2012–2013 годах на долю 
первых трех стран-импортеров при-
ходилось около 40–42%, то в послед-
нем квартале 2014 года эта доля вы-
росла до 56% (по весу нетто)»,— напо-
минает специалист.

Перераспределение задело не 
всех: крупные импортеры-дистрибу-
торы или торговые сети, например 
«Тандер» (сеть супермаркетов «Маг-
нит»), закупают товары у несколь-
ких поставщиков, поэтому введе-
ние ограничений на импорт незна-
чительно повлияло на их бизнес. 
«Логистические цепочки уже созда-
ны, потребность в складских площа-
дях для скоропорта низкая»,— гово-
рит господин Кунцевич. 

Другое дело — мелкие и средние 
субподрядчики и собственно сам 

потребитель: первые участвова-
ли в логистической цепочке поста-
вок из Европы, у вторых сократил-
ся выбор товаров на прилавке. «Ни-
кто из крупных клиентов не ушел 
с рынка, только снизились объе-
мы. Но точно можно сказать, что 
маленькие компании-импортеры 
очень пострадали»,— соглашается 
Дарья Фалина.

Что касается молочной продук-
ции, здесь россиянам повезло еще 
меньше. Найти замену европей-
ской молочке сложно. Как напоми-
нает эксперт, отечественная молоч-
ная промышленность выпускает ог-
раниченную номенклатуру товаров, 
к тому же внутреннее производст-
во молока не покрывает потребно-
стей. В результате от санкций в пер-
вую очередь пострадали транспорт-
ные компании.

Помимо глобальных перемен на 
продовольственном рынке экспер-
ты отмечают локальные изменения 
в логистических цепочках поста-
вок скоропортящейся продукции 
на прилавки магазинов. Так, в Мо-
сковской области открылось сразу 
два мелкооптовых рынка вместо пе-
чально известной благодаря погро-
мам Покровской овощебазы в Би-
рюлево, где стихийно продавался 
фреш: открылся «Фрутленд» в райо-
не Домодедово и оптово-продоволь-
ственный рынок «Фуд Сити» между 
Калужским и Киевским шоссе. «По-
ка говорить о влиянии этих торго-
вых площадок на потребительский 
рынок Москвы и области рано, но 
наличие таких рынков облегчит 
выход отечественного производи-
теля или нового импортера на мос-
ковский рынок»,— убежден госпо-
дин Кунцевич.

В условиях кризиса
К новым условиям вынуждены 
приспосабливаться как поставщи-
ки, так и перевозчики. «В условиях 
кризиса поставщики стремятся сэ-
кономить и сократить затраты на 
логистику. Поэтому многие из них 
осуществляют логистику своими 
силами, не прибегая к услугам ло-
гистических операторов»,— гово-
рит Алексей Кичатов. В результате 
спрос на хранение молочной про-
дукции, мясных и рыбных делика-
тесов снизился примерно на 20%, 
подсчитали в FM Fresh.

Падение спроса на складские по-
мещения вместе с выходом на ры-
нок рекордного объема новых скла-
дов (1,6 млн кв. м в 2014 году) при-
вели к тому, что уровень свободных 
помещений в готовых складских 
комплексах Московского региона 
вырос до рекордных 7,9% по срав-
нению с 1,4% в конце 2013 года, под-
считали в Jones Lang LaSalle. «Это са-
мый высокий показатель за послед-
ние четыре года, но для сравнения: 
в кризисный 2009 год доля вакант-
ных площадей находилась на уров-
не 12% в целом по рынку»,— гово-
рит Петр Зарицкий, региональный 
директор и руководитель отдела 
складских и индустриальных поме-
щений компании. Между тем завер-
шается строительство 900 тыс. кв. м 
новых складов в столичном регио-
не. Их выход на рынок ожидается 
уже в текущем году, что только уве-
личит объем вакантных площадей 
и конкуренцию среди арендаторов. 
«Но с учетом того что новые проек-
ты сейчас практически не начина-
ются, при сохранении даже умерен-
ного спроса уровень вакантных пло-
щадей, на наш взгляд, дальше расти 
не будет»,— убежден эксперт.

Кризис скорректировал не только 
спрос и объем вакантных площадей, 

но и валюту, в которой заключаются 
договоры. «Из-за резкого ослабления 
курса рубля в конце 2014 года рынок 
складов стал преимущественно ру-
блевым: сделки сейчас заключают-
ся в основном в локальной валю-
те»,— говорит господин Зарицкий. 
Средняя ставка на рынке Москов-
ского  региона составляет от 4 тыс. 
до 4,5 тыс. руб. за 1 кв. м в год (triple 
net), максимальная — 5–5,5 тыс. руб. 
за 1 кв. м в год (triple net) за стандарт-
ные площади. Для сравнения: на ко-
нец 2013 года средняя ставка состав-
ляла $135 за 1 кв. м в год, максималь-
ная — $140 за 1 кв. м в год.

«В некоторых проектах предлага-
ются долларовые ставки, зачастую с 
фиксированным валютным курсом 
(как правило, на короткий срок), с 
возможностью дальнейшего пере-
смотра условий договора и выпла-
ты арендных платежей в рублях по 
официальному курсу ЦБ»,— отмеча-
ет специалист.

Переориентация 
провайдеров
Что касается спроса на услуги имен-
но логистических провайдеров, то 
он упал незначительно, в основном 
в сегменте рыбы, морепродуктов, 
мясной и молочной продукции, го-
ворит господин Кичатов. Те провай-
деры, которые работали с импортом, 
вынуждены переориентироваться 
на работу с российскими поставщи-
ками скоропортящихся продуктов.

Однако тех, кто готов предоста-
вить клиентам полный комплекс 
услуг для товаров категории «фреш», 
не так уже много, поэтому отток кли-
ентов не приводит к значительному 
усилению конкуренции: работы хва-
тает всем, отмечает эксперт.

«Большинство торговых сетей за-
прашивают комплекс услуг»,— со-
глашается Дарья Фалина. «Комплекс 

сервисов включает в себя всю логи-
стическую цепочку: погрузка, раз-
грузка, транспортировка, складиро-
вание, доставка заказчику и т. д.,— 
рассказывает Алексей Кичатов.— 
Удобство комплексного сервиса в 
том, что так проще планировать все 
этапы логистики, выше гарантия со-
хранности товара, поскольку вся ло-
гистическая цепочка находится в од-
них руках». Если возникает пробле-
ма, клиент точно знает, кому имен-
но предъявлять претензии. Напри-
мер, если товар проходит через не-
сколько рук и доходит до конечной 
точки испорченным, сразу можно 
выяснить, на каком этапе и кем был 
допущен просчет. Что касается стои-
мости комплексного подхода, то, по 
мнению эксперта, он обходится да-
же дешевле, чем отдельные логисти-
ческие услуги. «Даже если в сумме 
отдельные опции выходят дешевле, 
потери нивелируют выгоду»,— гово-
рит господин Кичатов.

Каким бы ни был сервис, ключе-
вым для скоропорта является темпе-
ратурный режим. Складские поме-
щения должны быть оборудованы 
системами кондиционирования, а 
транспортировка товара — проис-
ходить в рефрижераторных автомо-
билях, напоминает Дарья Фалина. 
Для молочной и мясной продукции, 
а также свежей рыбы диапазон тем-
ператур составляет +2–4°C, для ово-
щей, фруктов, зелени — примерно 
до +8°C, для бананов — не меньше 
+10°C, но не больше +15°C.

Системы климат-контроля пос-
тоянно дорабатываются, подчерки-
вает глава City Express. «Все новые 
технологии связаны с усовершенст-
вованием IT-обеспечения для более 
быстрого обмена данными между 
клиентами и провайдерами, а так-
же для ускорения обработки товара, 
так как товар категории 

”
фреш“ дол-

жен быть доставлен на полки магази-
нов вовремя»,— говорит Дарья Фали-
на. Среди последних новинок — ав-
томатическая система управления 
складом Warehouse Management 
System. Она позволяет автоматизи-
ровать сразу несколько процессов 
на складе: прием товара, сортиров-
ку, отгрузку, сборку. Компьютерное 
ноу-хау обеспечивает идентифика-
цию товара в системе, управление 
документооборотом и мониторинг 
складских операций с товаром.

«Автоматизация складской логи-
стики для товаров категории 

”
фреш“ 

особенно актуальна, учитывая то, 
что отбор товара с мест хранения на 
складе занимает много времени»,— 
подчеркивает Алексей Кичатов. Оп-
тимизация процесса приводит к то-
му, что скорость, с которой работает 
склад, увеличивается: система изве-
щает о том, как идет доставка това-
ра, и дает возможность вовремя при-
нять управленческое решение. Что, 
в свою очередь, позволяет оптимизи-
ровать сроки доставки скоропортя-
щихся продуктов и снизить потери.

Мария Карнаух

Домашний фреш
Продуктовые ограничения, введенные Россией 
в ответ на санкции Запада, ударили по растуще-
му рынку фреша: по словам экспертов, падение 
составило 30%. На смену «недружественным» 
овощам и фруктам пришли поставки из Турции, 
Китая и Израиля. Перераспределение импорта 
не отразилось на логистических цепочках круп-
ных импортеров-дистрибуторов, зато ударило по 
мелким субподрядчикам и потребителям. И хотя 
часть заказчиков ради экономии отказалась от 
услуг профессиональных провайдеров, боль-
шинство логистических операторов уверены: 
комплексный подход и автоматизация работы 
обеспечат им стабильный спрос даже в кризис.

До недавнего времени рынок фреша 
демонстрировал завидный рост

— новинка —

С точки зрения грузовладель-
ца идеальная перевозка означа-
ет подбор оптимального вариан-
та доставки «от двери до двери» 
в срок и по выгодной цене. При 
этом желательно наличие еди-
ного окна для оформления зака-
за и учета преимуществ различ-
ных видов транспорта. В Европе 
мультимодальные сервисы ис-
пользуются широко, в России же 
им мешает развиваться несовер-
шенство правил перевозок.

Правильно организованный сер-
вис доставки товаров «от двери до 
двери» создает массу преимуществ 
всем участникам рынка перевозок. 
Для транспортно-логистической 
компании это вариант сохранения 
доходности, хотя иногда и требую-
щий дополнительных усилий. Вы-
годен он и подрядчикам, например 
железным дорогам и судоходным 
линиям, так как дает возможность 
получения определенного объема 
грузов в оговоренный срок, пусть и 
с меньшей маржой. Грузовладельцу 
«дверной» сервис гарантирует ста-
бильность транспортных расходов 
на согласованный с подрядчиком 
период, предсказуемость времени 
перевозки, возможность отсрочки 
платежа и использования одного 
комплекта документов, а также ну-
левую ставку НДС при экспорте.

Удовлетворение потребности 
грузоотправителей в комплекс-
ных отправках зависит от динами-
ки рынка, поскольку в период его 
подъема важна экономия времени, 
а в период падения — средств. Нес-
лучайно приоритетом номер один 
для сегодняшнего заказчика явля-

ется стоимость комплексной пере-
возки. «Чем ниже, тем лучше»,— уве-
рена директор по международным 
перевозкам ООО «САННА-Экспеди-
ция» Марина Тельнова. Директор по 
операциям FM Logistic Александр 
Павлов считает, что выручить грузо-
отправителей может «дверной» сер-
вис, налаженный крупной экспеди-
торской компанией: «Стабильные 
объемы позволяют корректировать 
структуру каждой отправки, даже 
если кто-то из клиентов меняет па-
раметры заказа». FM Logistic обслу-
живает около 600 небольших гру-
зовладельцев в сфере потребитель-
ской торговли, в том числе нужда-
ющихся в доставке товаров из Мо-
сквы на Дальний Восток. «Оптими-
зация расходов достигается за счет 
ряда факторов,— поясняет Алек-
сандр Павлов.— Например, целена-
правленная работа с подрядчиками 
и собственниками вагонов позволя-
ет снижать ставки на перевозку в об-
мен на стабильность загрузок, а ра-
бота напрямую с РЖД, минуя экс-
педиторов, то есть отправка ваго-
нов собственными силами со сво-
их подъездных путей и с использо-
ванием единого лицевого счета, по-
зволяет экономить».

Затраты российских грузоотпра-
вителей на комплексные логисти-
ческие услуги, в частности достав-
ку «от двери до двери», выше, чем 
в Европе. В первом случае экспер-
ты оценивают их на уровне 20% от 
конечной стоимости товара, во вто-
ром — в два-три раза ниже. Действи-
тельно, существующие правила вну-
трироссийских перевозок не всегда 
позволяют добиться максимально-
го эффекта. В России один из класси-
ческих вариантов «дверной» услуги 

реализуется на базе контейнерных 
поездов, связывающих грузоотпра-
вителей и потребителей Москвы, 
Сибири и Дальнего Востока. Для пе-
ретарки, хранения и пересадки гру-
зов на другие контейнерные поезда 
в цепочку включают транспортно-
логистические центры. В частности, 
опыт компании «Евросиб», исполь-
зующей собственный терминал в 
Новосибирске, показал, что для эко-
номии времени и затрат терминаль-
ным операциям необходимо при-
дать статус транзитных. «Кроме то-
го, нужна возможность оформления 
единой железнодорожной наклад-
ной на весь путь следования груза 
через транзитную станцию»,— уточ-
няет директор по продажам и экс-
педированию мультимодальных и 
контейнерных перевозок ЗАО «Ев-
росиб СПб — транспортные систе-
мы» Виктор Иванов.

Подобный опыт частных компа-
ний подсказывает, в каком направ-
лении следует развиваться круп-
нейшему российскому перевоз-
чику. Перевозки «от двери до две-
ри», как правило, являются логи-
стическим продуктом уровня 3 и 
4PL, включающим экспедирова-
ние, перевалку, хранение и дру-
гие операции. Сегодняшние функ-
ции ОАО РЖД помимо владения ин-
фраструктурой в основном сводят-
ся к грузоперевозкам, то есть услуге 
уровня 2PL, а доля доходов холдин-
га от предоставления комплексных 
логистических сервисов не превы-
шает 13%. В то же время одна из са-
мых эффективных железнодорож-
ных компаний Европы — немецкая 
Deutsche Bahn — более 50% прибы-
ли получает благодаря именно про-
дажам комплексных услуг. Стоит 

отметить, что в РЖД запланировали 
трансформацию холдинга в транс-
портно-логистическую компанию 
к 2030 году, и один из шагов в этом 
направлении — приобретение 75% 
акций компании GEFCO. 

Не секрет, что в настоящее вре-
мя доставка «от двери от двери» яв-
ляется прерогативой автомобили-
стов. Между тем практики твердят, 
что для такой страны, как Россия, со-
четание железнодорожного и авто-
мобильного транспорта в комплекс-
ной цепочке поставок является наи-
более эффективным способом орга-
низации логистики. Железная доро-
га дает преимущества на длинных 
расстояниях и при поставках массо-
вых грузов, а автомобильный транс-
порт идеален для дискретных поста-
вок партий на средних и коротких 
дистанциях, где необходимы мо-
бильность и гибкость.

В качестве успешного примера 
мультимодальных перевозок мож-
но привести совместный проект 
компаний Toyota и Sollers по достав-
ке готовых автомобилей с Дальнего 
Востока в европейскую часть России 
с использованием железнодорож-
ной составляющей и дальнейшим 
распределением по компаундам и 
розничным точкам с помощью спе-
циализированного автомобильно-
го транспорта. Сочетание железной 
дороги и автотранспорта часто пра-
ктикуется при доставке грузов из 
Китая. Использование одного вида 
транспорта на всем маршруте здесь 
нерационально, поэтому и при-
меняется комбинированный спо-
соб доставки. В большинстве случа-
ев в логистическую цепочку вклю-
чается и морская перевозка: снача-
ла происходит транспортировка от 

места закупки до порта КНР, затем 
по морю до российского порта, по-
том доставка по железной дороге до 
перевалочного пункта и автотран-
спортом до места назначения. При 
этом в сфере грузоперевозок суще-
ствует определенный конфликт ин-
тересов: автомобилисты восприни-
маются как конкуренты железнодо-
рожников. Однако выстраивание 
взаимодействия между этими вида-
ми транспорта делает возможным и 
партнерство. Рынок логистических 
услуг раздроблен и фрагментарен, 
причем не только в РФ, но и в целом 
по миру. Его характерной чертой яв-
ляется то, что даже самые крупные 
компании занимают лишь неболь-
шую долю рынка, а сервис доставки 
грузов «от двери до двери» предлага-
ют и экспедиторы, готовые работать 
с генеральными грузами, и логисти-
ческие операторы, специализирую-
щиеся в сфере ритейла. В России в 
этот высококонкуретный сегмент 
недавно вышли и компании—опе-
раторы железнодорожного подвиж-
ного состава. Предпосылкой стало 
изменение ситуации в сфере желез-
нодорожных перевозок: из-за про-
фицита вагонов времена, когда мар-
жинальность операторского бизне-
са достигала 15–18%, ушли в прош-
лое. В то же время активизирова-
лись логистические компании с го-
раздо более низкой маржой (напри-
мер, у GEFCO она находится на уров-
не 2,5%), но не обремененные затра-
тами на содержание тяжелых акти-
вов, например вагонов.

Крупные российские желез-
нодорожные операторы, напри-
мер «Трансконтейнер», «Евросиб», 
Fesco, ПГК, уже позиционируют се-
бя как вертикально интегрирован-

ные тран спортно-логистические 
компании, способные предостав-
лять сервис уровня 3PL. Интересен 
и опыт небольших железнодорож-
ных компаний, не считающих чем-
то экстраординарным комплексные 
доставки с привлечением автотран-
спорта, перегрузками на складах, 
хранением контейнеров, крановы-
ми работами и прочими услугами. 
«Это нормальная работа,— поясняет 
генеральный директор ООО 

”
Тран-

ком-Сервис“ Андрей Тайгин.— Мы 
для того и существуем, чтобы под-
сказать грузовладельцу экономиче-
ски выгодную схему доставки това-
ра из точки 

”
А“ в точку 

”
Б“».

Эксперты отмечают, что роль ло-
комотива в освоении новых логи-
стических компетенций зачастую 
играют морские компании. Напри-
мер, мультимодальный сквозной 
коносамент, используемый в Евро-
пе для доставки грузов «от двери до 
двери», пришел из практики мор-
ских перевозок. Автоматизация биз-
нес-процессов портовых термина-
лов, например тайм-слотирование, 
или упрощенный документообо-
рот в морских перевозках также яв-
ляются хорошими примерами для 
сухопутных транспортников. Свою 
лепту вносят представители малого 
и среднего бизнеса, демонстрирую-
щие гибкость в ценообразовании и 
готовность оказывать грузоотпра-
вителям более полный спектр ло-
гистических, транспортных и экс-
педиционных услуг. Впрочем, уси-
ление конкуренции всегда служи-
ло залогом роста качества, поэтому 
у сервисов доставки грузов «от две-
ри до двери» в России определенно 
есть будущее.

Дарья Краснокутская

От двери до двери по-русски
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