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Логистика

— кризис —

По оценке Александра Ермакова, ди-
ректора практики «Транспорт и ло-
гистика» компании Strategy Partners 
Group, наименее устойчивым явля-
ется сегмент оперирования желез-
нодорожным подвижным составом. 
Если когда-то одной из основных 
проблем этого сегмента было недо-
статочное количество вагонов, то 
сейчас наблюдается огромный про-
фицит полувагонов, цистерн, уни-
версальных платформ и крытых ва-
гонов. Это привело к демпингу и па-
дению ставок до уровня, не позволя-
ющего операторам устойчиво осу-
ществлять лизинговые платежи. Да-
же маловероятный переход от кри-
зиса к бурному росту вряд ли сможет 
изменить ситуацию: мощности ваго-
ностроительных заводов превыша-
ют даже самые оптимистичные оцен-
ки потребности в новой технике. В то 
же время кэптивные операторы про-
изводителей не прекращают закупку 
и выпуск на и так уже перенасыщен-
ный рынок. «Единственная возмож-
ность стабилизировать сегмент — 
создать новую регуляторную модель, 
так как текущая исчерпала себя еще 
во второй половине нулевых»,— счи-
тает Александр Ермаков.

Другой серьезный дестабилизи-
рующий фактор российского рын-
ка логистики — состояние автопар-
ка. За последние пять лет он вырос в 
1,8 раза, однако численные показа-
тели достигнуты в основном благо-
даря увеличению количества подер-
жанной техники. 

Существуют также проблемы, об-
щие для всех участников рынка вне 
зависимости от размера компании. 
Одна из них — проблема порожних 
контейнеров. «Резкая девальвация 
рубля привела к неожиданно резко-
му увеличению спроса на продук-
цию и услуги российских экспор-
теров, причем не только сырьевого 
сектора, но и промышленности. Рост 
объема внутренних, экспортных и 
транзитных перевозок компенсиро-
вал даже драматичное падение им-
порта из-за повышения курса долла-

ра и продуктовых санкций»,— рас-
сказывает Сергей Денисов, техниче-
ский директор ООО «Лестэр ИТ». Осо-
бенно заметно изменение грузопо-
токов для операторов контейнерно-
го парка. Если раньше для обеспече-
ния импорта товаров, например, из 
Китая в Россию они вынуждены бы-
ли отправлять в Китай порожние 
контейнеры, то уже в первом квар-
тале текущего года складывается 
обратная ситуация: контейнеры, от-
правленные с экспортными груза-
ми в Китай, с трудом находят обрат-
ную загрузку. «Игроки транспортно-
го рынка вынуждены оперативно пе-
рестраивать давно сложившиеся ло-
гистические схемы, менять тарифы, 
отменять скидки по направлениям, 
которые из малозагруженных стали 
основными драйверами роста»,— от-
мечает Сергей Денисов.

Однако не все игроки рынка про-
играли в кризис. Почти не ощущает 
на себе его последствий е-коммерс. 
В ближайшие два-три года экспер-
ты ждут значительного роста в сфе-
ре электронной коммерции. Ритей-
лерам придется сокращать часть 
розничных магазинов, но, желая 
сохранить максимально возмож-
ный то варооборот, они будут более 
активно продавать через интернет, 
считает Анна Кириллова, замести-
тель генерального директора Ин-
ститута ИТКОР.

Отдельным сектором является 
трансграничная торговля. По сло-
вам Алексея Жукова, директора по 
маркетингу SPSR Express, показате-
ли по этому направлению выросли 
почти на 70%. Несмотря на то что 
основная доля здесь приходится на 
Китай, можно говорить и о разви-
тии западного направления, но ме-
нее динамичном. Позитивная дина-
мика в сегменте обусловлена наибо-
лее благоприятными условиями для 
развития электронной коммерции: 
комфортный для компаний дистан-
ционной торговли беспошлинный 
лимит на покупку зарубежных това-
ров (ограничение в размере €1 тыс. 
было сохранено решением Евра-
зийской экономической комиссии 

до 2016 года) и достаточно прозрач-
ная система таможенного декла-
рирования, включающая возмож-
ность электронного документообо-
рота. Огромную роль в развитии ди-
станционной торговли играет и то, 
что именно она открывает доступ к 
широкому ассортименту товаров по 
адекватным ценам жителям малень-
ких городов нашей большой страны.

У представителей курьерских 
служб взгляды на ближайшее буду-
щее не столь оптимистичны. По сло-
вам Алексея Прыгина, генерального 
директора «МаксиПост», курьерские 
службы — «заложники формата, как 
и любой сервисный бизнес, кото-
рый напрямую зависит от того, что 
происходит с его клиентами». В теку-
щем году очень возможен еще боль-
ший рост цен, обусловленный валют-

ной нестабильностью, с ним же бу-
дет связан спад покупательной спо-
собности: «Меньше заказов — мень-

ше посылок — меньше потребности 
в курьерских услугах». А вот вероят-
ность неплатежей со стороны клиен-
тов возрастет.

Огромное значение в контекс-
те преодоления последствий кризи-
са имеет автоматизация бизнес-про-
цессов, считает Дмитрий Красюков, 
заместитель генерального директо-
ра SAP СНГ. Все большую роль игра-
ет внедрение инновационных си-
стем управления складом, систем 
управления транспортной логисти-
кой, диспетчерских систем, систе-
мы GPS/ГЛОНАСС трекинга. В даль-
нейшем подобные нововведения по-
зволят оптимизировать зарплаты и 
численность персонала, минимизи-
ровать ошибки, увеличить скорость 
оборачиваемости запасов. С ним со-
гласен Сергей Денисов. По его мне-
нию, сейчас в выигрыше оказывают-
ся те логистические компании, кото-
рые успели построить широкую ме-
ждународную сеть продаж и внедри-
ли современные информационные 
системы с масштабными базами дан-
ных и возможностью делать досто-
верный и оперативный факторный 
анализ изменений на рынке перево-
зок. Однако в ближайшее время ин-
новационные процессы и проекты, 
требующие наибольших инвести-
ций, будут запускаться постепенно, 
что обусловлено сокращением бюд-
жетов. Соответственно, успех этих 
процессов во многом будет зависеть 
от того, «насколько стороны смогут 
договориться по условиям догово-
ра», говорит Анна Кирилова.

Другой важный момент — сни-
жение запасов. Согласно исследова-
нию, проведенному компанией SAP 
на примере десяти компаний, пред-
ставляющих разные области, сред-
ний потенциал сокращения запасов 
без ущерба для бизнеса составляет 
52%, что более чем в два раза превы-

шает аналогичные показатели в Ев-
ропе. Именно поэтому в последнее 
время требование снизить запасы 
чаще всего обращено к директорам 
по логистике. Не менее важным на-
правлением деятельности высших 
руководящих лиц в сфере логисти-
ки является тактическое планиро-
вание. Нестабильная ситуация на 
рынке требует большой гибкости, 
постоянного рассмотрения различ-
ных вариантов развития событий. 
Основные решения, которые повли-
яют на состояние бизнеса в ближай-
шем будущем, нужно принимать 
уже сейчас: «сворачивать/разворачи-
вать бизнес, строить/не строить но-
вый склад, закупать/продавать авто-
мобили и когда это делать», коммен-
тирует Дмитрий Красюков. Нельзя 
забывать и про логистический аут-
сорсинг, считает Надежда Чехвало-
ва, руководитель отдела ВЭД компа-
нии «Градиент Альфа Логистика»: он 
позволяет значительно сократить за-
траты на логистику, повышая эффек-
тивность основной деятельности. О 
безусловной выгоде логистического 
аутсорсинга в кризисный период го-
ворит и Алексей Жуков, директор по 
маркетингу SPSR Express: «Случает-
ся, что собственная инфраструктура 
приносит небольшим интернет-ма-
газинам убыток, а текущая экономи-
ческая ситуация сделала дорогими 
внешние заимствования для инвес-
тирования в бизнес». И для них ока-
зывается выгодным переход на аут-
сорсинговую модель.

А самый радикальный метод по-
вышения эффективности логистиче-
ской деятельности — попытка сме-
ны приоритетных направлений. 
Многие крупные логистические 
корпорации сейчас сокращают по-
ток грузов на европейском направ-
лении и развивают его на восточном.

Ася Ветлугина

Почему курьерским службам не стоит рассчитывать на деньги клиентов |14

Сегодня говорить о полномасштабном всесто-
роннем кризисе отрасли будет преувеличени-
ем, самые существенные изменения проявятся 
через некоторое время, как это обычно бывает 
в логистике. Однако уже сейчас участники рын-
ка отмечают серьезные проблемы, дестабили-
зирующие всю область логистики.

Л

Лучше других сегодня чувствуют себя крупные логистические корпорации, которым удалось 
сократить поток грузов на европейском направлении и переориентироваться на восточное

   14 |  Арендные ставки  
переходят на рубли

15 |  Холдинг РЖД готов взять на себя  
всю внутреннюю и внешнюю логистику 
крупных промышленных концернов

16 |  Индустриальные парки становятся популярны. 
Правительство увидело в них удобную форму  
организации производства

Смена курса

— техника —

Сегодня, когда логистические 
компании с трудом находят воз-
можности для обновления авто-
парка, они выбирают прежде все-
го продукцию отечественного 
автопрома. Общее падение про-
даж на рынке коммерческих ав-
томобилей никак не отразилось 
на российских производителях. 
Более того, они уверенно движут-
ся в сторону западных рынков.

Из общей тенденции заметно-
го падения рынка коммерческого 
транспорта выбиваются полнопри-
водные LCV Горьковского автозаво-
да. В 2014 году продажи полнопри-
водных «Соболей» и «ГАЗелей» в Рос-
сии увеличились на 47%, а в странах 
СНГ — более чем на 50%. Изменения 
связаны с серьезной модернизацией 
трансмиссии, которую группа ГАЗ, 
входящая в компанию «Базовый эле-
мент», осуществила в 2013 году. Под-
ключаемый полный привод пришел 
на смену постоянному, появились 
новые карданные валы со ШРУСами 
вместо крестовин, а в заднем мосте 
появился блокируемый межколес-
ный дифференциал Eaton. В резуль-
тате при сохранении прекрасной 
проходимости удалось снизить шу-
мы и вибрации, уменьшить расход 
топлива и, что немаловажно, повы-
сить надежность. Гарантия на маши-
ну выросла в два раза. Новинку быст-
ро оценили владельцы крупных пол-
ноприводных автопарков: взрыв-
ной рост продаж произошел за счет 
таких клиентов, как «Ростелеком», 
предприятия «Газпрома» и Рослесхо-
за, МРСК, служба скорой помощи и 
даже Федеральная служба исполне-
ния наказаний. Наш корреспондент 
по заданию редакции подвел пер-

вые итоги длительной эксплуатации 
газовского внедорожника. 

Он эксплуатировал микроавто-
бус «Соболь 4х4» с дизелем Cummins 
(ГАЗ-22177–345) больше года. Такой 
выбор машины был обусловлен не-
сколькими факторами: простор-
ный однообъемный кузов показал-
ся предпочтительнее для дальних 
поездок, а полноприводная транс-
миссия была необходимым усло-
вием для возможности регулярных 
съездов с асфальта и желанием всег-
да добираться до точки назначения, 
невзирая на погоду. При этом вы-
бор пал именно на дизельную вер-
сию из-за ее отменной тяговитости, 
хорошей динамики и низкого рас-
хода топлива.

Имея просторный салон, «Соболь» 
отличается довольно скромными га-
баритами: места на парковке он за-
нимает лишь немногим больше, чем 
обычный кроссовер. При этом ма-
ленькие свесы кузова наряду с вну-
шительным дорожным просветом 
(полметра под порогами кузова!) 
обеспечивают отличную геометри-
ческую проходимость. Под стать гео-
метрии кузова и неприхотливая рес-
сорная подвеска с огромным ходом 
— около 320 мм от сжатия до отбоя. 
Разумеется, есть понижающая пере-
дача, а принудительная блокировка 
заднего межколесного дифференци-
ала входит в базовую комплектацию. 
С таким арсеналом «Соболь» позво-
ляет двигаться к цели без предвари-
тельной разведки местности. А если 
еще и давление в шинах сбросить, 
то этот микроавтобус на бездорожье 
превращается в колесный трактор.

Однако основную часть времени 
автомобиль проводит все же на ас-
фальте. Здесь можно отметить при-
емлемую плавность хода (лучшую, 

чем у большинства полнопривод-
ных пикапов) и удачную эргономи-
ку. Высокая посадка позволяет смо-
треть далеко поверх крыш легко-
вушек, а крупные двухсекционные 
зеркала с электрообогревом практи-
чески исключают мертвые зоны по 
бокам и снимают все вопросы с удоб-
ством парковки. В дальней дороге 
очень выручают откидные подлокот-
ники и круиз-контроль. Из негатив-
ных моментов отмечен разве что по-
вышенный шум от работающего на 
высоких оборотах дизеля.

Водитель не сразу привык к тому, 
что эта машина вызывает интерес у 
окружающих: регулярно приходит-
ся отвечать на вопросы о ней на пар-
ковках у магазинов и на АЗС. Два на-
иболее частых — о расходе топли-
ва и надежности. По первому пун-
кту можно сообщить следующее: в 
летний период в городе машина ста-
бильно потребляла 10 л/100 км, а на 
трассе удавалось уложиться и в 9 л 
на скорости около 100 км/ч. Напом-
ним, что речь идет о довольно тяже-
лом полноприводном микроавтобу-
се со специфической аэродинами-
кой и постоянно вращающимися 
карданами и полуосями. В зимний 
же период с постоянным использо-
ванием предпускового подогрева-
теля утром и догревателя в процес-
се езды расход в городе в самую мо-
розную погоду не поднимался выше 
13 л/100 км. Кстати, благодаря нали-
чию подогревателя (он входит в ба-
зовую комплектацию дизельных 
«ГАЗелей» и «Соболей») водитель не 
испытывал проблем с холодным пу-
ском зимой: он выставлял на тайме-
ре предполагаемое время выезда и 
утром спускался к уже прогретому 
автомобилю, который за-
водился с пол-оборота.

Рабочие лошадки
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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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Оказанием полного комплекса транс-
портно-логистических услуг круп-
ным производственным холдингам 
и целым промышленным кластерам 
призваны заниматься входящие в 
холдинг РЖД логистические операто-
ры — международная транспортно-
логистическая сеть GEFCO, приобре-
тенная в 2012 году у французского ав-
токонцерна Peugeot Citroen, и создан-
ное в 2010 году в виде 100-процентно-
го дочернего общества ОАО «РЖД Ло-
гистика», следует из материалов РЖД. 
Сегменты деятельности этих двух 
компаний четко разделены по харак-
теру грузовой базы: международный 
3PL-оператор GEFCO сфокусирует-
ся на работе с промышленными гру-
зами и перевозками готовой продук-
ции, а «РЖД Логистика» — на взаимо-
действии с предприятиями, где прео-
бладают массовые сырьевые грузы и 
требуется работа с различными типа-
ми подвижного состава, преимущест-
венно железнодорожного.

Главные транспортные активы 
холдинга РЖД сосредоточены в рам-
ках глобального проекта Объединен-
ной транспортно-логистической ком-
пании (ОТЛК; см. интервью гендирек-
тора ОТЛК Петра Баскакова на этой 
странице). Компания создана в 2013 
году совместно железнодорожны-
ми администрациями России, Казах-
стана и Белоруссии и призвана стать 
«контейнерным трубопроводом» 
между Европой, Россией и Азией. 
РЖД уже внесли в уставный капитал 
компании свой крупнейший транс-
портный актив — контрольный па-
кет акций «Трансконтейнера», а так-
же 100% «РЖД Логистики», Казахстан 
и Белоруссия завершают оценку и пе-
редачу своих контейнерных термина-
лов и подвижного состава. Благодаря 
деятельности ОТЛК новый импульс 
должны получить международные 
подразделения GEFCO, обеспечиваю-
щие усиление присутствия холдинга 
РЖД на крупнейших развивающихся 
рынках планеты, говорится в матери-
алах монополии.

Горизонтальная 
интеграция
Комплексное логистическое обслу-
живание сложных многокомпонент-
ных производств — от снабжения 
до сбыта — ключевая компетенция 
GEFCO. Компания изначально была 
создана как эксклюзивный логисти-
ческий оператор французского ав-
томобилестроительного концерна 
PSA Peugeot Citroen, но затем, нако-
пив знания и опыт в сфере комплекс-
ной логистики автомобильного про-
изводства, стала одним из крупней-
ших специалистов в мире по реше-
нию логистических задач автозаво-
дов. После смены акционера это по-
зволило GEFCO не только сохранить 
своего ключевого исторического кли-
ента Peugeot Citroen, но и с успехом 
обслуживать логистические интере-
сы конкурирующих автомобильных 
концернов. Например, доходы от кон-
трактов с General Motors в 2014 году 
выросли на 26%, притом что в целом 
на логистику предприятий автопро-
ма приходится до 60% продаж GEFCO. 
Общий годовой оборот компании со-
ставляет около €4 млрд.

Сегодня GEFCO осваивает работу 
на российском рынке и интегрирует-
ся в периметр холдинга РЖД. По сло-
вам генерального директора GEFCO 
Люка Надаля, компания уже работа-
ет с несколькими автомобильными 
предприятиями в России, но при этом 
реализует и другие крупные внешне-
торговые российские контракты ев-
ропейских машиностроительных 
холдингов. В частности, компания по-
лучила контракт от испанского маши-
ностроительного завода Talgo на пере-
возки в Россию пассажирских желез-
нодорожных вагонов и комплектую-
щих к ним (РЖД заказали семь 20-ва-
гонных поездов). В числе других но-
вых клиентов компании на россий-
ской территории — японская Toyota 
(GEFCO перевозит автомобили из но-
вороссийского порта в Узбекистан), а 
также крупная российская угольно-
металлургическая компания, кото-
рую гендиректор GEFCO не называет.

Тем не менее в нынешние кризис-
ные времена, когда все российские 

предприятия всерьез рассматрива-
ют вопросы снижения издержек и не-
производительных затрат, все больше 
отечественных автомобильных авто-
заводов задумываются о передаче на 
аутсорсинг решения своих логисти-
ческих задач, считает топ-менеджер 
GEFCO. «Бизнес все больше будет от-
ходить от вертикальной интегра-
ции в сторону европейской модели. 
Это даст дополнительные возможно-
сти таким компаниям, как GEFCO»,— 
считает Люк Надаль. Это подтвержда-
ет история и самой GEFCO, ведь про-
дажа компании была обусловлена 
финансовым кризисом в концерне 
Peugeot Citroen и необходимостью со-
кратить расходы на содержание не-
профильных активов.

Снабжение по-европейски
Благодаря сотрудничеству с новым ак-
ционером компетенции GEFCO в об-
ласти индустриальной логистики се-
годня получают новое развитие. Еще 
до смены собственника, с 2010 го-
да, французский логистический опе-
ратор перешел на эксклюзивное со-
трудничество с входящим в РЖД ОАО 
«Трансконтейнер» по перевозкам ав-
томобильных запчастей в составе 
ускоренных контейнерных поездов в 
Россию для концерна Peugeot Citroen, 
которые регулярно курсируют и по 
сей день для всех клиентов GEFCO в 
Европе и России. Подводя итоги дея-
тельности компании, в январе 2014 
года президент РЖД Владимир Яку-
нин в очередной раз заявил, что прио-
бретение GEFCO не было спонтанным 
решением. «Полагаю, что мы правиль-
но рассчитали те тенденции, которые 
происходили на рынке. Приобрете-
ние французской компании позво-
лило нам приобрести опыт в области 
международного сотрудничества»,— 
сказал он, подчеркнув, что GEFCO вхо-
дит в десятку крупнейших логистиче-
ских компаний мира с численностью 
персонала 11,5 тыс. человек.

Квалифицированные услуги меж-
дународных экспертов по промыш-
ленной логистике, оказываемые 
GEFCO, должны помочь и самой же-
лезнодорожной монополии эффек-
тивно управлять собственными про-
изводственными издержками. В ком-
пании считают «чрезвычайно важ-
ным, чтобы интеграция GEFCO в де-
ятельность холдинга сопровожда-
лась не только повышением качества 
услуг для сторонних потребителей, 
но и создавала специфические транс-
портно-логистические продукты для 
внутреннего пользования. Напри-
мер, вопрос поставки запасных ча-
стей является очень серьезным логи-
стическим бизнесом»,— отмечают в 
пресс-службе РЖД, добавляя, что с по-
мощью GEFCO холдинг смог сущест-
венно сократить реальные затраты на 
приобретение и поставку запчастей.

В компании уточнили, что уже се-
годня реализуется специальная про-
грамма по оптимизации деятельнос-
ти сервисного филиала монополии 
«Росжелдорснаб» (РЖДС). «В ходе ра-
боты по повышению эффективно-
сти внутренних логистических опе-
раций и терминально-складского хо-
зяйства ОАО РЖД ОАО РЖД в лице 
РЖДС и компанией GEFCO реализу-
ется программа проектов 

”
Реинжи-

ниринг снабжения ОАО РЖД“, пред-
усматривающая управление цепоч-
ками поставок для снабжения подра-
зделений компании и активное со-
трудничество с внешними клиента-
ми»,— сообщили в пресс-службе мо-
нополии, добавив, что заинтересо-
ванность в комплексных складских 
услугах на мощностях «Росжелдор-
снаба» уже проявили французские 
компании Faurecia (корпорация по 
производству автокомпонентов), ма-
шиностроительный концерн Alstom 
и его СП с российским «Трансмашхол-
дингом» Railcomp (предприятие про-
изводит высокотехнологичные ком-
поненты для железнодорожного под-
вижного состава).

Благодаря наличию столь мощно-
го партнера в лице РЖД перед GEFCO 
открываются значительные перспек-
тивы развития не только на россий-
ском рынке. Учитывая транзитный 
потенциал России и возможности ее 
развивающейся транспортной ин-
фраструктуры, дополнительные кон-
курентные преимущества приобре-
тают международные подразделения 
GEFCO более чем в 70 странах мира. 
Разворот внешнеэкономического 
курса России на восток совпадает с 
одним из главных направлений биз-
нес-модели GEFCO: стратегия разви-
тия компании предполагает акцент 
на увеличение присутствия имен-
но на азиатских рынках, говорится 
в справочных материалах РЖД. Эта 
стратегия уже реализуется: в январе 
Владимир Якунин заявил, что один 
из новых проектов GEFCO — транс-
портно-логистическое сопровожде-
ние перевозок алюминия из Венг-
рии в Китай.

Старые горизонты
Между тем применение принципов 
индустриальной логистики не огра-
ничивается кластером производств 
по выпуску готовых товаров и высо-
котехнологичной продукции. Зна-
чительный потенциал российско-
го рынка промышленной логистики 
сосредоточен в оптимизации транс-
портных издержек российских пред-
приятий переработки низкого пере-
дела», где современные технологии 
транспортного менеджмента еще 
только предстоит внедрить. Реше-
нию этой отраслевой проблемы на-
мерена способствовать другая дочер-
няя компания РЖД — «РЖД Логисти-
ка», специализирующаяся на органи-
зации перевозок с преобладанием сы-
рьевых и массовых однородных гру-
зов. Обладая значительными компе-
тенциями в области железнодорож-
ных перевозок, компания предлагает 
крупным промышленным предпри-
ятиям логистический аутсорсинг как 
в сфере сбыта продукции на внутрен-
ний и внешний оптовые рынки, так 
и в области обеспечения подвоза сы-
рья для нужд заводов и внутрикорпо-
ративной логистики на производст-
венных площадках.

Нынешним индустриальным биз-
несменам России в наследие от совет-
ского периода развития промышлен-
ности досталась вертикально интег-
рированная модель производствен-
ного цикла, при которой все транс-
портные потребности удовлетворя-
лись, как правило, собственными си-
лами предприятия. «Транспортный 
цех», управляющий всем комплексом 
поставок ресурсов, перемещением 
полуфабрикатов между производст-
венными площадками и отгрузками 
готовой продукции, сам владел необ-
ходимым подвижным составом и ин-
фраструктурой для его обслуживания, 
выполняя заявки других подразделе-
ний на перевозку. Возможности тран-
спорта во многом определяли техно-
логии производственных линий, а за-
траты на организацию транспортной 
работы были для топ-менеджмента 
заводов неизменяемой константой, 
вырабатываемой в недрах могущест-
венного транспортного департамен-
та. На современном этапе перехода к 
глобальной конкуренции, когда тре-
буются повышенная экономическая 
отдача от использования мощностей 
и снижение себестоимости выпуска-

емой продукции, крупнейшие отече-
ственные промышленные холдинги 
по-разному решают проблему высо-
ких транспортных издержек.

Одни предприятия остались вер-
ны прежней, по факту успешной мо-
дели хозяйствования и сосредоточи-
ли в своих руках все необходимые 
им транспортные активы, стремясь 
полностью гарантировать выполне-
ние собственными силами всех тре-
буемых объемов перевозок. Харак-
терным примером в этом контексте 
можно назвать крупнейшую уголь-
ную компанию СУЭК, самостоятельно 
управляющую парком свыше 20 тыс. 
грузовых вагонов и 200 собственных 
локомотивов, 900 км железнодорож-
ных путей, морскими терминалами 
в Мурманске и Ванино общей про-
пускной способностью свыше 40 млн 
тонн в год. Аналогичным путем пош-
ла и компания «Мечел», объединив-
шая управление своим огромным же-
лезнодорожным, автомобильным, су-
доходным и портовым хозяйством в 
дочерней компании «Мечел-транс».

Аутсорсинг  
по-железнодорожному
Другие же крупные промышленные 
холдинги, наоборот, предпочли из-
бавиться от имеющегося на балансе 
подвижного состава и наняли про-
фессиональных участников транс-
портного рынка, нередко передавая 
им в управление всю имеющуюся 
на предприятиях транспортную ин-
фраструктуру. Например, металлур-
гическая компания ЕВРАЗ не толь-
ко продала свои вагоны независимо-
му транспортному оператору (в 2012 
году свыше 4 тыс. вагонов вместе с 
долгосрочным контрактом на пере-
возку грузов ЕВРАЗа приобрел част-
ный оператор «Нефтетранссервис»), 
но и передала в управление внешне-
му профессиональному логисту весь 
свой транспортный комплекс, вклю-
чая перевалку грузов в принадлежа-
щем ЕВРАЗу Находкинском морском 
порту на Дальнем Востоке.

«В результате логистическое пред-
приятие всего холдинга ЕВРАЗ сокра-
тилось до 20 человек»,— рассказывает 
Дмитрий Мазурин, директор по раз-
витию бизнеса компании «РЖД Логи-
стика», выигравшей контракт ЕВРА-
За на обеспечение транспортных по-
требностей металлургического хол-
динга. По его словам, уникальным 

инструментом эффективного взаи-
модействия железной дороги и мор-
ских портов стала оперативная систе-
ма контроля и прогнозирования при-
бытия вагонов на морской терминал, 
планирования выгрузки и погрузки 
угля и металла на морские суда. «Она 
позволяет не только оптимизировать 
работу припортовой железнодорож-
ной станции и самого порта, но также 
планировать и корректировать рабо-
ту грузоотправителя и железной до-
роги»,— говорит он. В подтвержде-
ние эффективности этого решения 
Дмитрий Мазурин приводит 25-про-
центный прирост грузооборота На-
ходкинского порта ЕВРАЗа по ито-
гам 2014 года до 9,3 млн тонн, что ста-
ло рекордом за все годы деятельности 
предприятия.

Среди других контрактов «РЖД Ло-
гистики» на управление транспорт-
ными активами в промышленности 
— металлургический завод «Северста-
ли» в Балаково, где дочерняя компа-
ния РЖД получила в управление ком-
плекс путей необщего пользования 
развернутой длиной 15,7 км и парк 
маневровых локомотивов. Специа-
листы «РЖД Логистики» предложили 
предприятию использовать наряду с 
маневровыми тепловозами локомо-
биль Mercedes-Benz Unimog, что зна-
чительно повысило эффективность 
перевозок внутри завода. «За счет оп-
тимизации логистических процессов 
удалось на 25% снизить время простоя 
вагонов на подъездном пути, свести к 
нулю отказы технических средств же-
лезнодорожной инфраструктуры,— 
рассказывает Дмитрий Мазурин.— 
В результате высвобождены 34 штат-
ные единицы, при этом производи-
тельность труда работников выросла 
на 32% и увеличены объемы отгрузки 
продукции».

Выгода о двух концах
Экономически, безусловно, выгоднее 
отдать транспортную составляющую 
профессионалам, а самому сосредото-
читься на профильном бизнесе, будь 
то добыча и переработка сырья, про-
изводство автомобилей или товаров 
народного потребления, считает ди-
ректор исследовательского агентст-
ва Infranews Алексей Безбородов. По-
тенциал российского рынка огромен, 
считает он, но пока еще далеко не все 
предприятия в России готовы отдать 
на аутсорсинг свою логистику. Напри-
мер, две из четырех крупнейших тор-
говых сетей в России пока предпочи-
тают заниматься перевозкой и экспе-
дированием своих товаров собствен-
ными силами. При этом, как указыва-
ет эксперт, такая стратегия иной раз 
оказывается весьма эффективной. «В 
частности, сеть 

”
Магнит“, имея все пе-

ревозки на собственном балансе, по-
казывает лучшие финансовые резуль-
таты, то есть эффективнее управляет 
затратами, в том числе на транспорти-
ровку. На это, кстати, стоит обратить 
свое внимание профессиональным 
консультантам в области логисти-
ки»,— полагает директор Infranews.

Это означает, что вывести логисти-
ку во внешний контур не панацея для 
предприятия, а решающее значение 
имеют квалификация логистов и их 
способность ответственно следить за 
соблюдением интересов заказчика. 
Например, грамотный анализ суще-
ствующих логистических потоков на 
крупном производстве может с лег-
костью выявить имеющиеся корруп-
ционные схемы или очертить круг 
потенциально опасных с этой точки 
зрения операций, которые выполня-
ются на уровне руководителей подра-
зделений или дочерних компаний. В 
этом случае в сферу ответственности 
логистического оператора входит ин-
формирование клиента о наличии 
подобных рисков, а также построе-
ние такой структуры логистическо-
го менеджмента, которая позволит 
их максимально исключить. В этом 
огромный плюс внешнего аудитора 
и управленца, не имевшего в прош-
лом тесного взаимодействия с устояв-
шимся производственным коллекти-
вом предприятия.

Но есть и обратный риск: в компа-
нию может прийти логистический 
консультант, который воспользуется 
неосведомленностью клиента в тон-
костях этого бизнеса и сознательно 
завысит величину собственного зара-
ботка, нанеся тем самым ущерб про-
изводителю, предупреждает Алексей 
Безбородов. «Чтобы этого избежать, 
нужно внимательно смотреть на ре-
путацию прежних клиентов нанима-
емого специалиста. Если человек дол-
го работал в компании, где воровство 
и финансовая нечистоплотность в по-
рядке вещей, то такого специалиста 
лучше на свой завод не брать»,— ре-
комендует эксперт.

Впрочем, эксперты и участники 
рынка подчеркивают, что логистиче-
ский аутсорсинг — мировой тренд 
развития в промышленности, а пере-
дача транспортного комплекса пред-
приятий под управление специали-
зированной компании — неизбеж-
ный этап экономико-промышленно-
го прогресса и для России.

Елизавета Соловьева

РЖД расширяет колею

После приобретения международ-
ного оператора GEFCO Холдингом 
РЖД специализация компании 
на логистике автозаводов будет 
 расширяться за счет возможностей 
железной дороги

Согласно утвержденной стратегии развития 
ОАО «Российские железные дороги» (РЖД), 
 через пять лет компании транспортно-логисти-
ческого блока холдинга РЖД должны занять зна-
чительную долю на рынке 3PL- и 4PL-логистики. 
Это позволит после 2020 года приступить к фор-
мированию глобальной мультимодальной логи-
стической компании и потеснить крупнейших 
международных игроков на рынке. В холдинге 
убеждены, что наибольшие перспективы для ос-
воения этого сравнительно нового для россий-
ской железнодорожной монополии рынка услуг 
сосредоточены в сфере индустриальной логи-
стики в широком понимании этого термина.

« И Н Т Е Р Е С  К  П Р О Е К Т У  О Т Л К  О Ч Е Н Ь  В Е Л И К »

С проектом Объединенной транс-
портно-логистической компании 
(ОТЛК) неразрывно связаны перспек-
тивы выхода холдинга «Российские 
железные дороги» (РЖД) в лидеры 
мирового логистического рынка. 
Российское государство в лице 
национальной железнодорожной 
 монополии внесло в уставный капи-
тал СП с Казахстаном и Белоруссией 
самый ценный железнодорожный 
актив — компанию «Трансконтейнер», 
занимающую почти половину рынка 
контейнерных перевозок по железной 
дороге на пространстве колеи шири-
ной 1520 мм. На вопросы о кризисе 
в экономике и переговорах с потенци-
альными клиентами в Европе и Азии 
ответил гендиректор ОТЛК и «Транс-
контейнера» ПЕТР БАСКАКОВ.

— Как повлиял экономический кри-
зис последних месяцев на деятель-
ность ОТЛК?
— Безусловно, девальвация рубля и начало 
рецессии в экономике оказали негативное 
влияние на целевой рынок ОТЛК — рынок 
контейнерных перевозок. В частности, 
по итогам четвертого квартала 2014 года 
снижение железнодорожного контейнерного 
рынка составило 2,2%, по итогам первого 
квартала 2015 года мы ожидаем снижения 
примерно на 5%.

Что касается компаний, входящих 
сегодня в периметр ОТЛК,— ПАО «Транс-

контейнер» и ОАО «РЖД Логистика», 
то мы в  принципе были готовы к подоб-
ному развитию событий и концентрируем 
наши усилия на повышении качества сер-
виса и эффективности бизнес-процессов. 
По итогам первого квартала мы ожидаем 
рост рыночной доли «Трансконтейнера»  
и положительную динамику бизнеса 
«РЖД Логистика».
— Каковы ваши прогнозы развития 
логистического рынка в пределах 
полигона деятельности ОТЛК с уче-
том новых геополитических реалий 
и «поворота на восток» внешнеэконо-
мического курса России?
— Для проекта ОТЛК китайский рынок изна-
чально был важнейшим зарубежным рынком 

и одним из основных драйверов роста кон-
тейнерного бизнеса. В этом плане для нас 
важно, что деятельность ОТЛК полностью 
соответствует приоритетам экономического 
развития страны в целом, и мы рассчиты-
ваем, что проекты по развитию технологий 
контейнерных перевозок с Китаем будут 
находить дополнительную поддержку в соот-
ветствующих министерствах и ведомствах.
— Какие значимые контракты в на-
стоящее время заключены или про-
рабатываются в ОТЛК?
— Одним из важных синергетических 
эффектов от создания ОТЛК является воз-
можность представлять консолидированную 
позицию всех участников перед нашими 
партнерами за пределами пространства 
 колеи 1520. Сейчас мы находимся в про-
цессе конструктивных переговоров с груп-
пой DB Schhenker и китайскими партнерами 
по вопросам устранения имеющихся барь-
еров — технологических и коммерческих — 
на пути развития контейнерных перевозок 
в международном сообщении, в том числе 
транзитном. Была проведена также большая 
серия встреч с китайскими грузоотправи-
телями, интерес которых к проекту ОТЛК 
очень велик.
— Какие установлены целевые 
 показатели для ОТЛК на 2015 год?
— АО ОТЛК было зарегистрировано 
в ноябре 2014 года, поэтому 2015 год 
будет для нас первым стартовым годом. 
Мы планируем прежде всего сконцент-
рироваться на вопросах полноценного 

формирования уставного капитала ОТЛК. 
Вместе с тем у нас есть полное понима-
ние со всеми учредителями ОТЛК, что мы 
должны и будем, не дожидаясь завершения 
юридических процедур, отработать совмест-
ные транспортно-логистические технологии, 
найти и реализовать все синергии от объ-
единения, повышать эффективность наших 
бизнес-процессов. Мы уверены, что увидим 
конкретные и осязаемые результаты этой 
работы уже в текущем году.
— Коснулась ли проблема высоких 
ставок по кредитам инвестиционной 
программы ОТЛК?
— Нет, не коснулась. Компании, входящие 
в периметр ОТЛК, финансируют свою инве-
стиционную программу за счет собственных 
средств, поэтому ситуация на финансовых 
рынках на реализацию инвестпрограммы 
2015 года не повлияет.
— Когда завершится этап формиро-
вания уставного капитала и полного 
комплекса активов ОТЛК?
— В соответствии с решением учредителей 
процесс формирования базы активов груп-
пы ОТЛК должен завершиться в 2016 году. 
В наших общих интересах максимально 
ускорить этот процесс, и мы вместе с акци-
онерами ОТЛК будем прилагать все усилия, 
чтобы успеть внести основные активы до 
конца текущего года. К этому моменту мы 
планируем завершить разработку общей 
технологической платформы, о которой 
говорилось выше, и внедрить ее уже 
в  масштабе всей группы ОТЛК.
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— индустриальные парки —

По данным Ассоциации индустриальных 
парков (АИП) России, в настоящее время в 
стране работает чуть больше сотни подоб-
ных образований. 60% приходится на част-
ные, 40% — на государственные и муни-
ципальные. Индустриальный парк не сто-
ит путать с логистическими и складскими 
комплексами, равно как и просто с терри-
торией, на которой по соседству располо-
жено несколько фабрик и заводов. Он так-
же отличается от промзоны, как закрытый 
коттеджный поселок от обычного собрания 
домов на обычной улице. Как правило, им 
занимается некая управляющая компания, 
которая предоставляет резидентам широ-
кий перечень услуг, необходимый для их 
функционирования — от правовых до ло-
гистических. Это освобождает промышлен-
ное предприятие от необходимости тра-
тить ресурсы на подготовку инфраструкту-
ры в виде тепло-, газо-, энергоснабжения, 
отведение территории, охраны и прочих 
видов головной боли, с которыми сталки-
ваются отдельно стоящие площадки. Ины-
ми словами, здесь есть все необходимое 
для выпуска товаров, причем «под ключ», и 
обеспечивается владельцем объекта, кото-
рый с этого и живет.

В России система индустриальных пар-
ков начала активно развиваться со стартом 
переноса в нашу страну производственных 
мощностей ведущих мировых автоконцер-
нов. Для выпуска легковых авто нужны раз-
ного рода компоненты вроде кресел, двор-
ников, ковриков и прочего. В ряде регионов, 
в частности в Петербурге и Калуге, вокруг ав-
тосборки стали складываться целые класте-
ры, послужившие основой для парков.

В 2013 году отрасль набрала уже серьез-
ные обороты: было заявлено около полусот-
ни новых проектов, из которых в стадии ре-
ализации находится более половины. В на-
стоящее время, как уже было сказано, об-

щее количество площадок в стране достига-
ет 101, причем 21 введена в эксплуатацию в 
прошлом году — таким образом, перед на-
ми налицо тенденция ускоряющегося ро-
ста, если не бума. Стоит отметить, что если 
на 2013 год своими парками могли похва-
статься только 33 субъекта Федерации, то в 
нынешнем — уже 40.

Как отмечается в исследовании, прово-
димом АИП, «локализация отрасли харак-
теризуется высокой территориальной кон-
центрацией и неравномерным развитием 
как на региональном уровне, так и на уров-
не федеральных округов. Несмотря на вы-
сокие темпы развития и расширение ге-
ографии отрасли, выйти на равномерное 
пространственное развитие пока не пред-
ставляется возможным». В настоящее вре-
мя площадки сильно сконцентрированы. 
По большей части они расположены в Се-
веро-Западном, Центральном и Приволж-
ском федеральных округах (87 из 101), а 
именно в таких регионах, как Петербург, 
Ленинградская, Костромская, Московская, 
Калужская, Ульяновская, Калининградская 
области, а также Республика Татарстан. «Ге-
ография размещения в полной мере отра-
жает рыночные тенденции развития обра-
батывающих отраслей промышленности в 
постсоветский период»,— отмечают специ-
алисты ассоциации. Однако с этим тезисом 
можно поспорить. Опережающее развитие 
ряда регионов объясняется также и целена-
правленной политикой властей, сделавших 
ставку на привлечение инвесторов. Замет-
но, что многие области, как, например, Ир-
кутская, изначально располагающие и ин-
фраструктурой, и давними промышленны-
ми традициями, и трудовыми ресурсами, 
не смогли уловить веяние времени и при-
соединиться к передовикам. И сейчас наго-
няют упущенное.

Логистика — вещь для индустриального 
парка, очевидно, критически важная. Для 
российских реалий близость к транспорт-

ным коммуникациям, прежде всего, феде-
ральным и региональным автотрассам, а 
также железнодорожным веткам сущест-
венна. АИП был разработан Стандарт ин-
дустриального парка, который прописыва-
ет как обязательные, так и необязательные 
критерии для производственных площадок, 
претендующих на получение данного стату-
са. Сам стандарт носит добровольный харак-
тер, но тем не менее интересно посмотреть, 
какие пункты считаются ключевыми в сфе-
ре транспортной доступности. Их всего три. 
Речь идет о наличии введенной в эксплуата-
цию дороги с твердым покрытием до грани-
цы земельного участка, существующего при-
соединения дороги к региональным и феде-
ральным трассам, наличии съезда с дороги 
к земельному участку, позволяющего обес-
печить въезд строительной техники и про-
ведение инженерных изысканий.

К необязательным признакам, которые 
служат больше конкурентными преиму-
ществами, нежели непременными атрибу-
тами, относятся такие, как близость регио-
нальных дорог (1–2 км), близость федераль-
ных магистралей (1–5 км), близость дейст-
вующей железнодорожной ветки с дейст-
вующей станцией погрузки-разгрузки (1–

2 км до станции), наличие отдельной желез-
нодорожной ветки, подходящей к грани-
цам индустриального парка и (или) на тер-
риторию индустриального парка, наличие 
транспортного сообщения с ближайшими 
населенными пунктами (регулярный обще-
ственный транспорт), близость аэропорта 
(5–15 км). Обращает на себя внимание, что 
среди обязательных критериев по транс-
портной доступности — только выход на ав-
томобильные трассы, а близость к железно-
дорожной станции и наличие подъездных 
путей числятся лишь в дополнительных 
признаках. В этом нет ничего удивительно-
го. Как говорит генеральный директор ИА 
«INFOLine-Аналитика» Михаил Бурмистров, 
«в отрасли перевозок наблюдается тенден-
ция ухода грузов с железнодорожного на 
автомобильный транспорт и конфигура-
ция производственных площадок это явле-
ние отражает». Индустриальные парки, про-
должает эксперт,— форма производства, от-
личная от, скажем, месторождений угля или 
крупных металлургических комбинатов, от-
гружающих продукцию, которую иначе как 
по стальным магистралям не перевезешь. 
Для отправки потребителю продуктов пита-
ния, бытовой химии, электроники и прочих 
подобных номенклатур достаточно обой-
тись и фурами, уверен он.

С такой оценкой согласен и Вячеслав 
Холопов, партнер, директор по офисной 
и складской недвижимости компании 

Knight Frank Russia & CIS: «К сожалению, 
железная дорога предлагает не самые вы-
годные тарифы и стоимость перевозки гру-
зов даже на большие расстояния в ряде слу-
чаев уже получается выгоднее в случае ис-
пользования автомобильного транспорта. 
При этом, что важно для клиентов, срок до-
ставки по автомагистралям является хоро-
шо прогнозируемым». Однако при созда-
нии новых индустриальных парков госпо-
дин Холопов все же считает необходимым 
предусматривать возможность подведения 
железнодорожной ветки.

Очевидно, что бурный рост количества 
производственных площадок окажет рано 
или поздно на работу логистических ком-
паний сильное влияние вне зависимости 
от того, каким видом транспорта преиму-
щественно пользуются резиденты. «Одно 
из основных преимуществ индустриаль-
ных парков перед традиционными мето-
дами размещения производительных ре-
сурсов — сокращение издержек на инфра-
структуру за счет в том числе доставки сы-
рья и готовой продукции. Соответственно, 
нескольким компаниям, которым, так ска-
зать, 

”
по пути“, будет проще формировать 

фуры или железнодорожные составы вме-
сто того, чтобы отправлять грузы неболь-
шими партиями»,— полагает господин 
Бурмистров. Такой подход может, с одной 
стороны, уменьшить общие объемы транс-
портной работы и выручку перевозчиков, с 
другой — поможет им же оптимизировать 
собственные затраты за счет сокращения 
холостого пробега. «На первый план вый-
дет уже не наличие ресурсов, например, ав-
топарка, а умение им распорядиться наи-
более оптимальным образом. В целом я бы 
рекомендовал логистам активнее дружить 
с индустриальными парками и стремиться 
к тому, чтобы предлагать резидентам ком-
плексные услуги»,— говорит эксперт.

По словам господина Холопова, «за ред-
ким исключением, наши парки еще не за-
полнены и уменьшение затрат за счет ис-
пользования общей инфраструктуры про-
исходит далеко не всегда. По большому сче-
ту парки пока не оказывают существенного 
влияния на изменение расходной части на 
логистику. Но оптимизация логистических 
схем — это наше будущее». По всей видимо-
сти, это будущее не за горами. По прогнозу 
Министерства промышленности и торгов-
ли, в ближайшие пять лет количество пар-
ков может достигнуть трехсот.

Денис Соин

Добро пожаловать в парк
Индустриальные парки становятся все популярнее. Удоб-
ную форму организации промышленного производства 
 недавно разглядело и государство и решило создать про-
грамму ее поддержки, что придаст обозначенной тенден-
ции дополнительный импульс. Очевидно, что увеличение 
числа парков окажет со временем серьезное влияние 
на систему товародвижения в России и, соответственно, 
на работу транспортных и логистических компаний.

Индустриальные парк стали популярными 
площадками для организации производства. 
Поскольку совмещают в себе логистические, 
складские и производственные комплексы

— техника —

По части надежности «Со-
боль» также не разоча-

ровал. Эксплуатируется он в очень 
жестких условиях: длинные трас-
совые перегоны на максимальной 
скорости (крайне нелюбимый ди-
зелями режим), регулярные поезд-
ки по серьезному бездорожью, да 
еще участие в спортивных соревно-
ваниях, в которых «Соболь» отнюдь 
не выглядит статистом: в двух рал-
ли-спринтах удалось одержать побе-
ды в зачете полноприводных легко-
вых автомобилей, оставляя за кор-
мой экипажи на Subaru! При всем 
этом за 30 тыс. км был лишь один от-
каз — аккумуляторной батареи. Узел 
был сразу же заменен по гарантии. 
Ну а чтобы автомобиль достойно вы-
держивал выпавшие на его долю ис-
пытания, он вдвое чаще положенно-
го проходит техобслуживание и на 
расходниках для него не экономят 
(если обходиться без спорта, то та-
кой частоты ТО не потребуется). При 
этом фильтры, например, закупают-
ся только у официальных дилеров 
или в фирменных магазинах «ГАЗ 
— детали машин» — рынок уже на-
воднили подделки низкого качества 
под оригинальные детали для дизе-
ля Cummins. Одним словом, микро-
автобус «Соболь 4х4» показал себя 
машиной крайне полезной как в ра-
боте, так и на отдыхе.

Народный выбор
Кроме микроавтобуса «Соболь 4х4» 
наш корреспондент тестировал и 
другой отечественный автомобиль 
— «ГАЗон Next». В сентябре 2014 года 
группа ГАЗ объявила о начале серий-
ного производства среднетоннажно-
го грузовика нового поколения, а в 
декабре машина, получившая назва-
ние «ГАЗон Next», была представле-
на журналистам для серьезного тест-
драйва. Помимо базовой, «универ-
сальной» модели сегодня покупате-
лям доступны городская версия «ГА-
Зон Next City» и грузопассажирские 
варианты с двухрядной кабиной.

Пришедший на смену популяр-
ному семейству ГАЗ 3307/3309 авто-
мобиль самым радикальным обра-
зом отличается от своего предшест-
венника. Если тот брал прежде все-
го низкой ценой и простотой кон-
струкции, то новинка отличается 
завидной, почти легковой управ-
ляемостью, хорошей эргономикой, 
комфортностью, повышенной грузо-
подъемностью. Увеличенная гаран-
тия и сокращение интервалов ТО по-
зволили существенно снизить стои-
мость обслуживания. Выпуск «ГАЗо-
на» — часть большой программы по 

обновлению всей линейки продук-
ции Горьковского автозавода. Пер-
вой, еще в 2013 году, в производство 
запустили новую «ГАЗель» семейст-
ва Next, для которой была разработа-
на совершенно новая кабина. Опыт 
оказался удачным, и теперь этой ка-
биной будут комплектоваться грузо-
вые автомобили, выпускаемые под 
марками «ГАЗ» и «Урал».

Кабина большая, трехместная. 
И тут действительно можно сидеть 
втроем. Отличия от «ГАЗели Next» не-
большие, но существенные, напри-
мер подрессоренное сиденье води-
теля с шестью регулировками и раз-
витым поясничным подпором плюс 
более массивный рычаг коробки пе-
редач. Появилась и такая опция, как 
подогрев сидений. Отдельное спаси-
бо разработчикам за хорошую обзор-
ность: большие лобовые и боковые 
стекла практически не оставляют 
мертвых зон, а ситуацию сзади по-
зволяют контролировать большие 
двухсекционные зеркала.

Ни для кого не секрет, что газов-
ские среднетоннажники зачастую 
покупают частники и используют 
их для поездок на плече 1 тыс. км и 
более. Им, а также многочисленным 
бригадам ремонтников понравится 
двухрядная версия кабины с отдель-
ной дверью для пассажиров второ-
го ряда. В нормальном положении 
сзади можно разместить еще четве-
рых на вполне комфортабельных 
сиденьях с трехточечными ремня-
ми безопасности. Вы спросите: при-
чем здесь частники-дальнобойщи-
ки? Дело в том, что двухрядная ка-
бина проектировалась с учетом по-
желаний клиентов и спинки зад-
них сидений складываются в пол-
ноценное спальное место, на кото-
ром можно вытянуться в полный 
рост: ширина кабины вполне позво-
ляет. Потребителям же из мегаполи-
сов адресуется версия «ГАЗон City», 
отличающаяся уменьшенным диа-
метром колес и сниженной погру-
зочной высотой.

Уверенный разгон грузовика пол-
ной массой 8,7 тонны обеспечивает 
двигатель ЯМЗ-5344. Это совсем но-
вое поколение четырехцилиндро-
вых ярославских дизелей Common 
Rail c топливной аппаратурой Bosch, 
адаптированное для работы на рос-
сийском топливе. На «ГАЗоне» он вы-
дает 149 л. с. и 490 Нм.

Пятиступенчатая коробка пере-
дач основательно усилена и нашпи-
гована импортными комплектую-
щими: манжеты Rubena, Simrit, под-
шипники Schaeffler, SKF и синхро-
низатор Oerlikon Graziano на вто-
рой, третьей, четвертой, пятой пе-
редачах. Нашли свое место и более 

массивные шестерни. Все это обес-
печивает снижение шума, повыше-
ние ресурса и минимум усилий при 
переключении передач. О таких 
приемах вождения, как двойной вы-
жим сцепления и перегазовка, мож-
но забыть.

Рулевая колонка регулируется по 
наклону, а в сочетании с шестью ре-
гулировками водительского сиде-
нья легко подобрать оптимальную 
посадку. При повороте ключа зажи-
гания отмечается неплохая звукои-
золяция. Работа рулевого управле-
ния ZF без преувеличения, пожа-
луй, лучшая в классе. Этому способ-
ствует и новая подвеска со стабили-
заторами поперечной устойчиво-
сти как спереди, так и сзади. Уверен-
ный разгон, четкое восхождение до 
пятой передачи — и с 60 км/ч мож-
но ехать как на автомате: эластич-
ный двигатель это позволяет. Заяв-
ленная максимальная скорость — 
110 км/ч. Отличная плавность хода 
объясняется не только новой подве-
ской, но и тем, что, в новом «ГАЗо-
не», в отличие от его конкурентов, 
водитель сидит не на переднем ко-
лесе, а за ним. Вождение на засне-
женных, а временами и обледене-
лых участках трассы не доставляет 
дискомфорта. Стоит отметить и но-
вые пневматические тормоза — ма-
шина замедляется вполне адекват-
но, даже вчерашний выпускник ав-
тошколы вряд ли ошибется с дли-
ной тормозного пути.

В общем, можно констатировать, 
что машина получилась неординар-
ная. Среднетоннажные грузовики 
японских и корейских производи-
телей проигрывают новому «ГАЗо-
ну» и по комфорту, и по качеству от-
делки, и по ходовым характеристи-
кам. Но самое главное — это цена и 
стоимость владения. И вот здесь «ГА-
Зон Next» торпедирует конкурентов 
ниже ватерлинии, заявляя цену от 
1185 тыс. руб. При этом периодич-
ность ТО выросла до 20 тыс. км, а га-
рантия — до трех лет или 150 тыс. км 
пробега. По программе утилиза-
ции скидка на эту машину составля-
ет 350 тыс. руб., что позволяет прио-
брести пятитонный грузовик по це-
не легковушки среднего класса.

В ближайшие годы иностранным 
производителям будет очень слож-
но выставить конкурентов «ГАЗону 
Next». Машину ждут успех и шиль-
дик «Народная марка».

Теперь автомобили «ГАЗель Next» 
будут продаваться в странах Юго-
Восточной Европы. Группа ГАЗ за-
ключила дистрибуторское соглаше-
ние с восточно-европейской компа-
нией Verano Motors о реализации ав-
томобилей «ГАЗель Next» на террито-

рии Сербии, Черногории, Боснии и 
Герцеговины и Македонии. «Подпи-
сание соглашения с новым партне-
ром является частью стратегии груп-
пы ГАЗ по расширению экспорта в 
страны дальнего зарубежья,— рас-
сказывает Вадим Сорокин, прези-
дент группы ГАЗ.— В 2014 году мы 
начали производство и продажи ав-
томобилей 

”
ГАЗель Next“ в Турции, 

получили Единый европейский сер-
тификат, подтверждающий соответ-
ствие автомобиля всем требовани-
ям Европейского союза. Я уверен, 
что потребители в Юго-Восточной 
Европе по достоинству оценят пре-
имущества нашей техники, которая 
отличается высокой функциональ-
ностью и надежностью в сочетании 
с лучшей ценой в своем классе».

Созданные на основе лучших тех-
нических решений автомобили се-
мейства Next отвечают самым сов-
ременным стандартам эргономики, 
надежности, безопасности и ком-
форта. Проектирование автомоби-
лей, выбор вариантов конструкции 
велись на основании тщательного 
изучения мнения потребителей и 
с использованием инженерных ре-
сурсов ведущих мировых произво-
дителей узлов и компонентов. Сер-
тификационные испытания «ГА-
Зелей Next» экологического клас-
са «Евро-5» проводились в европей-
ской технической службе AТ IDIADA 
(Испания), было подтверждено со-
ответствие машин 43 требованиям 
безопасности, получено 113 между-
народных сертификатов.

Испытаны Олимпиадой
Крупнейший производитель авто-
бусной техники в России группа ГАЗ 
изготовила по олимпийскому кон-
тракту 739 машин всего за год. В это 
число входят и специально разрабо-
танная низкопольная модель для го-
родских перевозок, и туристические 
автобусы большого и особо большо-
го классов. Ни одно европейское 
предприятие не имеет опыта произ-
водства такого количества автобусов 
в столь сжатые сроки. При реализа-
ции олимпийского проекта были ис-
пользованы высокотехнологичные 
решения, которые раньше не при-
менялись на российском транспор-
те. Нет их и в автобусах иностран-
ных производителей, которые пере-
возят пассажиров в России. Впервые 
в истории Олимпийских игр гости и 
спортсмены ездили на автобусах, ко-
торые соответствовали всем требо-
ваниям Международного олимпий-
ского комитета, были оснащены си-
стемами пожаротушения, цифровы-
ми тахографами, пандусами для ма-
ломобильных пассажиров.

Нужно сказать, что Олимпиада 
всегда становится испытанием для 
транспортной инфраструктуры и 
возможностью реализовать смелые 
технологические решения. Напри-
мер, в 1980 году во время Игр в Мо-
скве советское руководство решило 
провести полную модернизацию ав-
тотранспорта: от автобусов до автомо-
билей организаций. Всего же в Олим-
пиаде-80 было задействовано более 
10 тыс. машин, включая 5,4 тыс. ав-
тобусов. К Афинам-2004 городские 
власти возродили не работавшее с 
1960 года трамвайное движение, в 
Пекине-2008 власти запустили мас-
штабную программу оснащения го-
родских транспортных служб элек-
тробусами, а при подготовке Лондо-
на-2012 на городские улицы верну-
лись двухэтажные даблдекеры.

Готовя проведение Олимпиады в 
Сочи, организаторы транспортного 
сообщения решали множество слож-
нейших задач. Достаточно начать с 
того, что Игры проходили фактиче-
ски в двух климатических зонах, раз-
личных настолько, что для них тре-
бовались разные машины. Поэтому 
была организована сеть маршрутов 
с пересадкой на границе кластеров.

Особенность Сочи в его рельефе: 
внизу узкие улочки, наверху слож-
ные серпантины. Перед началом 
производства автобусы группы ГАЗ 
прошли испытания на городских 
маршрутах, после чего были вне-
сены дополнительные изменения 
в конструкцию, повышающие ма-
невренность машин. «Для работы в 
сложных условиях Горного кластера 
мы адаптировали двигатель Scania 
мощностью 275 лошадиных сил с 
большим крутящим моментом и ав-
томатическую коробку передач ZF,— 
рассказывает Вячеслав Орехов, ди-
ректор департамента продвижения 
продукта 

”
ЛиАЗ“ ООО 

”
Русские авто-

бусы — группа ГАЗ“ (компания бы-
ла основным поставщиком автобус-
ного парка для Игр).— Ходовые эле-
менты европейского производства 
гарантируют безопасность и высо-
кие эксплуатационные характери-
стики. Это доказали тестовые испы-
тания, которые проходили на слож-
ных дорогах в районе строящихся 
олимпийских объектов. Точнее, до-
рог как таковых еще не было. Это фи-
нальный элемент инфраструктуры, 
и к сентябрю 2013 года их просто не 
успели построить. Это были экстре-
мальные заезды. Но наши 

”
ЛиАЗы“ 

прошли все испытания с легкостью».
Междугородные модели «Круиз» 

и «Вояж» получили усиленную под-
веску, которую можно было регули-
ровать по высоте для прохождения 
сложных мест. Кроме того, удлинен-

ный 15-метровый автобус «Вояж L» 
оснастили подруливающим треть-
им мостом для сокращения радиу-
са разворота. Все автобусы Олимпи-
ады оснащены бортовыми компью-
терами. Они проводили диагности-
ку состояния машины перед выхо-
дом на маршрут, системы кондици-
онирования салона и климат-контр-
оля для водителя, видеонаблюдения 
и системы безопасности, были под-
ключены к единому диспетчерскому 
пункту. Для людей с ограниченными 
возможностями установили подъем-
ники кассетного типа. Они пригоди-
лись во время XI Паралимпийских 
зимних игр. Кстати, специально для 
Паралимпиады низкопольные го-
родские машины переделали прямо 
в спецавтопарке Сочи: убрали часть 
сидений и установили крепления 
для инвалидных колясок.

После Олимпиады все автобу-
сы были переданы автотранспорт-
ным предприятиям Московской об-
ласти и Санкт-Петербурга. Более то-
го, уже после Олимпиады начались 
поставки «олимпийских» моделей 
по муниципальному заказу. Только 
за прошедший год дивизион «Авто-
бусы» группы ГАЗ поставил в разные 
города 574 машины, в том числе уже 
в рамках подготовки к чемпионату 
мира по футболу, который пройдет 
в 2018 году.

«Качество автобусов соответству-
ет программе подготовки к ЧМ-2018 
и муниципальной программе обнов-
ления автотранспорта,— отметил во 
время приемки партии автобусов 
для ЧМ-2018 губернатор Ростовской 
области Василий Голубев.— Подго-
товка к чемпионату мира по футбо-
лу дает уникальную возможность об-
устроить города и районы области с 
учетом современных требований. 
Тот задел, который мы создадим 
здесь, будет служить людям на деся-
тилетия вперед». «На основе олим-
пийских технологий сейчас выпу-
скаются машины, которые к концу 
2016 года обновят парк Подмоско-
вья,— говорит директор по разви-
тию корпоративных продаж диви-
зиона 

”
Автобусы“ группы ГАЗ Ни-

колай Одинцов.— Олимпиада ста-
ла для всех поставщиков автотран-
спорта испытанием на прочность, 
выработала умение оперативно пре-
одолевать технические сложности, 
выполнять требования Оргкомите-
та, быстро реагировать на запросы 
Транспортной дирекции Олимпий-
ских игр. Благодаря Играм мы смо-
гли внедрить массу технологиче-
ских новаций, которые повысили 
конкурентоспособность наших ав-
тобусов на рынке».

Федор Мельников

Рабочие лошадки
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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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