
– тенденции –

Популярность постаматов
По данным «Яндекс.Маркета» и ком-
пании GfK, в 2019 году доля россиян, 
заказывающих товары онлайн, пре-
высила 40%. Самым популярным спо-
собом доставки исследователи назва-
ли самовывоз из магазина, пункта 
выдачи или постамата. Хотя бы од-
ним из этих вариантов пользовались 
больше 90% опрошенных. «Посылки 
в постаматах получает пока сравни-
тельно небольшая часть онлайн-по-
купателей, однако их доля растет: в 
этом году она превысила 20%. И если 
по результатам прошлогоднего иссле-
дования этот способ доставки назы-
вали предпочтительным 6,5% респон-
дентов, то в этом — уже 11%. Другие 
популярные варианты доставки, на-
оборот, стали называть самыми удоб-
ными немного реже»,— говорится в 
результатах исследования.

Согласно данным агентства Data 
Insight, популярность пунктов выда-
чи заказов и постаматов в первом по-
лугодии 2019 года по России вырос-
ла на 40% по сравнению с аналогич-
ным периодом 2018 года, тогда как 
курьерская доставка показала рост 
лишь в 2%.

«В целом доля самовывоза рас-
тет, мы наблюдаем этот тренд по-
следние года три,— говорит началь-
ник управления партнерской сети 
Pickup DPD Ирина Зильберберг.— По 
данным DPD, у нас двукратный рост 
числа таких отправок по сравнению 
с прошлым годом. Причем речь не 
только о постаматах, но и о пунктах 
выдачи заказов».

По данным Ozon, в 2019 году доля 
постаматов в общем объеме достав-
ки компании выросла в шесть раз — 
до 23%. В Новосибирске уже 26% зака-
зов приходится на постаматы, 62% — 
на пункты выдачи заказов и 12% — на 
курьерскую доставку. «Популярность 
этого канала доставки объясняется 
удобством для клиента: статистика 
Ozon показывает, что, как только кли-
ент находит способ получать заказ бы-
стро и рядом с домом или работой, он 
начинает заказывать товары в сред-
нем в 5–6 раз чаще. Причем этот канал 
доставки выбирают как стихийные 
покупатели, так и те, кто уже перевел 
основную часть покупок в онлайн и 
делает более 15 заказов в год»,— про-
комментировала директор по связям 
с индустрией и корпоративным отно-
шениям в Ozon Мария Заикина.

В Сибири у Ozon более 1,3 тыс. то-
чек выдачи заказов, из них почти по-

ловина — постаматы, рассказали в 
пресс-службе.

В январе 2020 года Ozon анонси-
ровал оптимизацию штата курье-
ров, численность которых сейчас 
составляет несколько сотен при об-
щем количестве сотрудников более 
12 тыс. человек. По данным компа-
нии, к концу 2020 года собственные 
сотрудники Ozon будут доставлять 
лишь незначительное число поку-
пок, основная же их часть будет до-
верена партнерам.

По мнению генерального директо-
ра PickPoint Надежды Романовой, по-
стаматы существенно экономят вре-
мя покупателей. «Такой тип доставки 
хорошо вписывается в повседневную 
жизнь: не отнимает лишнее время, не 
требует дополнительного общения с 
курьерами и операторами служб до-
ставки. Фактически, постаматы стано-
вятся личным почтовым ящиком для 
покупателей, работающих по прин-
ципу „Не заметил, как получил“. По-
следние три–четыре года мы, с одной 
стороны, видим увеличение частоты 
использования постаматов существу-
ющими покупателями, а с другой, но-
вые онлайн-покупатели сразу выби-
рают постамат в магазине рядом с до-
мом своим основным или единствен-
ным способом получения онлайн-по-
купок»,— пояснила она.

Как заметила госпожа Романова, 
востребованность постаматов сти-
мулирует рост сетей, а сокращение 
числа курьеров — это вынужденный 
тренд. «Суть в том, что канал доставки 
выбирает покупатель. Поэтому пере-
ход интернет-магазинов на самовы-
воз связан не столько с ценой, хотя и 
она дешевле у постаматов и пунктов 
выдачи, а с тем, что, не найдя свой по-
стамат у продавца, покупатель уйдет 
к конкуренту»,— добавила спикер.

В Сибири PickPoint в 2019 году от-
крыла около 200 новых точек выда-
чи, а всего сеть PickPoint составила 
740 постаматов и пунктов выдачи. За 
2018–2019 годы объем онлайн-зака-
зов, выданных через PickPoint в Си-
бири, вырос на 38%, до почти 900 тыс. 
штук. По состоянию за январь 2020 го-
да, жители региона получили более 
70 тыс. онлайн-заказов в 521 постама-
те и 230 пунктах выдачи PickPoint.

Директор омского филиала ООО 
«Байкал-Сервис ТК» Виктория Бры-
сова говорит, что и в Омске постама-
ты — это суперактуальная тема: «Их 
число за последний год в городе вы-
росло в несколько раз, а вот курьеров 
на дорогах, действительно, как раз 
стало меньше».

Коммерческий директор службы 
доставки Boxberry Алексей Бездет-
кин подтверждает, что определен-
ный переток от курьерской достав-
ки в пункты выдачи и постаматы за-
метен. «Сейчас количество точек са-
мовывоза у всех сетей активно рас-
тет, география такой доставки рас-
ширяется. Это делает самовывоз бо-
лее удобным для потребителя: полу-
чить заказ можно рядом с домом или 
офисом, а простая процедура позво-
ляет сделать это за пять минут. Само-
вывоз дает адресату возможность не 
зависеть от графика курьеров. Кроме 
того, такой способ зачастую дешевле 
курьерской доставки, что тоже игра-
ет роль при выборе»,— объясняет он.

По словам господина Бездеткина, 
рынок e-commerce ежегодно прирас-
тает за счет увеличения числа поку-
пателей и роста повторных покупок. 
«Люди научились покупать в интер-
нете, у них сформировалось доверие 
к онлайн-продавцам. И они выбира-
ют тот способ доставки, который им 
удобнее и выгоднее в определенный 
момент их жизни. Так что заказов хва-
тит и пунктам выдачи, и курьерам»,— 
подвел он итог.

В Сибири количество отделений 
Boxberry выросло на 49% за год (в ян-
варе 2019 года их было 253, в июне 
2019-го — 303, в декабре 2019-го — 
376). Общее число отправлений при 
этом выросло на 46%. Сибиряки ста-
ли больше заказывать за рубежом 
(число таких посылок увеличилось 
на 60% за год). В крупных городах при 
этом сеть растет быстрее, подтверж-
дают в компании. Например, в Ново-
сибирске за 2019 год количество от-
делений выросло на 90% (с 29 до 55), 

в Красноярске — на 60% (с 35 до 56). 
В Сибири 96% международных посы-
лок и 93% российских доставляются в 
пункты выдачи Boxberry, а остальная 
часть — курьерами до двери.

Объединились в логистику
Несмотря на то, что многие крупные 
маркетплейсы и магазины разви-
вают свою логистику, большинство 
предпочитает пользоваться услугами 
внешних служб доставки. Согласно 
данным Data Insight, чаще всего ма-
газины отдают на аутсорс собственно 
доставку: «последнюю милю» и маги-
страль, своими силами их выполня-
ет только 11% и 14% компаний, опро-
шенных в ходе исследования, соот-
ветственно.

«Если говорить об интернет-мага-
зинах, то в последние несколько лет 
на рынке прослеживается тренд на 
подключение партнерских служб до-
ставки. Это обусловлено тем, что все 
больше онлайн-продавцов из регио-
нов хотят расширить географию про-
даж. И своими силами логистику им 
не выстроить,— говорит Алексей 
Бездеткин.— Если сравнивать содер-
жание собственных курьеров и пар-
тнерство с сетью пунктов выдачи, то 
для интернет-магазина второй вари-
ант однозначно является более вы-
годным. Логистика требует от пред-
принимателей значительных ин-
вестиций. Поэтому взять в штат ку-
рьеров, обслуживающих хотя бы не-
сколько городов в разных областях, 
могут позволить себе только гиган-
ты e-commerce. Но и они зачастую до-
полнительно подключают партнеров 
для доставки в регионы».

Если же речь идет о малом и сред-
нем бизнесе, то штатный курьер мо-
жет обеспечить покрытие в рамках 
одного или максимум нескольких со-
седних городов. Почтовая служба рас-

ширит географию, но далеко не вез-
де сможет обеспечить тот уровень 
сервиса, к которому уже привыкли 
потребители. Подключая службу до-
ставки, интернет-магазин решает во-
прос логистики с минимальными за-
тратами, считает он.

Похожей схемы работы придер-
живается и DPD. «Наши партнеры по 
выдаче являются также и нашими 
клиентами. Это выгодно для интер-
нет-магазинов, потому что все наши 
ПВЗ (пункты выдачи заказов) откры-
ваются только там, где уже есть тра-
фик от бизнеса наших партнеров. И 
это выгодно им, потому что они полу-
чают дополнительный трафик в ви-
де наших получателей»,— объяснила 
Ирина Зильберберг.

«С учетом быстрого темпа роста 
(Ozon по итогам 2019 года вырос на 
93%, что в три раза быстрее темпов 
рынка) развивать логистическую ин-
фраструктуру по всей России только 
своими силами было бы долго и не-
эффективно, поэтому компания запу-
стила логистический маркетплейс, 
который подразумевает сотрудниче-
ство в регионах с малым и средним 
бизнесом по открытию пунктов вы-
дачи заказов, развитию сети постама-
тов и оказанию для Ozon курьерских 
услуг»,— рассказала Мария Заикина.

Так, например, предпринимате-
ли, у которых есть коммерческие пло-
щади, могут сдавать в аренду 1 кв. м 
для постамата Ozon или установить 
его самостоятельно, чтобы зарабаты-
вать до 20 руб. за выданный заказ. Для 
многих бизнесов в регионе такое пар-
тнерство уже стало дополнительным 
заработком: постаматы Ozon.Box сей-
час можно найти в парикмахерских, 
придомовых продуктовых магази-
нах и аптеках.

Ozon также сотрудничает и с круп-
ными игроками рынка. Например, с 

Х5 Retail Group: в ближайшие два го-
да в магазинах «Пятерочка» планиру-
ется установить 4 тыс. постаматов и 
открыть 2 тыс. пунктов выдачи зака-
зов. «Мы также сотрудничаем с ком-
панией „Обувь России“ и использу-
ем магазины сети как пункты выда-
чи заказов: сейчас точки выдачи есть 
в 117 локациях сети, в 2020 году мы 
планируем увеличить количество то-
чек в этом канале в регионах»,— рас-
сказали в Ozon.

С ноября 2018 года группа компа-
ний «Обувь России» реализует проект 
по открытию партнерских пунктов 
выдачи заказов на базе своих обув
ных магазинов. «На начало 2020 го-
да в наших торговых точках работа-
ло более 1,7 тыс. ПВЗ. Сейчас мы со-
трудничаем с восемью партнерами: 
это логистические операторы DPD, 
PickPoint, „Почта России“, Hermes, 
Boxberry, ПЭК, „Сберлогистика“ и 
онлайн-ретейлер Ozon. В 2019 году 
мы выдали более 400 тыс. посылок, 
план на этот год — более 1,5 млн»,— 
прокомментировала PR-директор ГК 
«Обувь России» Наталья Паули.

Через сеть PickPoint доставляют 
заказы своим покупателям более 10 
тыс. российских и зарубежных ин-
тернет-магазинов и маркетплейсов. 
Благодаря партнерским программам 
в постаматах PickPoint можно полу-
чать товары, приобретенные на пло-
щадках Aliexpress, iHerb, Mango, Asos 
и других зарубежных продавцов.

«Аутсорсинговая логистика всегда 
выгоднее, чем собственная. Это ста-
новится очевидным, если правиль-
но считать затраты. Ранее интернет-
магазины развивали свои службы до-
ставки из-за низкого качества логи-
стических услуг сторонних провай-
деров. Сейчас логисты уже выстрои-
ли „бесшовные“ процессы и предла-
гают качественные, повсеместно до-
ступные услуги, которые позволят не 
растерять покупателей, а привлечь 
новых»,— прокомментировала На-
дежда Романова.

Несмотря на рост популярности 
постаматов, директор бизнес-еди-
ницы компании «Атолл» — разра-
ботчика технологий для автомати-
зации ретейла — Юлия Носова счи-
тает, что полного отказа от курьер-
ской доставки и кардинального сни-
жения численности курьеров в обо-
зримом будущем не будет. «Не стоит 
забывать о запросах потребителя и 
о том, что доставка применяется для 
разных сфер. Еду мы предпочитаем 
получать домой. Иногда товары при-
ходится возвращать — отдать одежду 
после 15-минутной примерки курье-
ру намного удобнее, чем нести обрат-
но к точке. Также если постаматы дей-
ствительно снижают издержки круп-
ного бизнеса, то для малого и средне-
го предпринимательства это не всег-
да выгодно. Бывают случаи, когда 
владелец бизнеса самостоятельно до-
ставляет продукцию или нанимает 
в штат одного курьера»,— приводит 
примеры эксперт.

По мнению Юлии Носовой, опре-
деленным драйвером доставки к ме-
сту курьером становится законода-
тельство, которое сегодня позволя-
ет выдавать вместо обычных чеков 
электронные. Сервисы, которые обе-
спечивают такие возможности, вы-
годнее для бизнеса, чем предыду-
щие: не надо возить кассу или терми-
нал с собой, оплату можно провести с 
обычного смартфона, поэтому «стои-
мость поездки» курьера для владель-
ца бизнеса снижается.

Маргарита Решетинская

Вот вам посылочка
Количество онлайн-заказов в Сибири стре-
мительно растет. Магазины в свою очередь 
расширяют логистическую инфраструктуру, 
подстраиваясь под запросы покупателей. К 
примеру, устанавливают постаматы в перехо-
дах метро, размещают их на территории не-
больших магазинов и аптек. При этом на фоне 
развития логистических сетей и роста числа 
постаматов и пунктов выдачи заказов, в реги-
онах наметилась тенденция сокращения ку-
рьерской службы. Маркетплейсы и логистиче-
ские компании развивают партнерские про-
граммы и новые форматы работы, попутно 
уменьшая количество курьеров. Однако экс-
перты не прогнозируют полного отказа от до-
ставки из рук в руки.

Законодательство,  позволяющее 
выдавать вместо обычных чеков 
электронные, стало драйвером 
развития курьерской доставки
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экономика региона

Об основных вопросах, на кото-
рые следует обратить внимание 
предпринимателям при ведении 
бизнеса в условиях пандемии, гово-
рит управляющий партнер Юриди-
ческой компании LexProf, адвокат 
Татьяна Гончарова.

Едва ли в России остался юрист, 
которому не приходилось бы отвечать 
на вопросы в связи с COVID-19. Вирус 
затронул все сферы нашей жизни, за-
ставляя бизнес ежедневно принимать 

ключевые решения. Море информа-
ции, невиданная плодовитость и реак-
тивность законодателя — это реалии 
нашего времени, в которых владель-
цам и топ-менеджменту приходится на 
ходу корректировать бизнес-стратегии 
и реализовывать антикризисные меры. 
В этом потоке постоянно меняющейся 
регулятивной базы цена ошибки воз-
растает до цены самого бизнеса. 

На что обратить внимание прежде 
всего? 

Наряду с перераспределением и эко-
номией ресурсов важно использовать 
все меры государственной поддержки. 
Полный их перечень постоянно обнов-
ляется на сайте Совета Федерации. В 
основном поддержка направлена на 
пострадавшие секторы экономики с 
акцентом на малый и средний бизнес. 
При определении права на господ-
держку имеют значение коды ОКВЭД и 
масштаб бизнеса. Встречаются случаи, 
когда зарегистрированный в ЕГРЮЛ 
ОКВЭД компании по состоянию на 
1 марта 2020 года не соответствует 
фактическому виду основной деятель-
ности. Например, при создании компа-
нии был указан дополнительный вид 

деятельности, который впоследствии 
стал основным. Если это препятствует 
получению господдержки, сдайте до-
кументы на регистрацию правильного 
кода ОКВЭД, поскольку в правила могут 
быть внесены изменения, и, возможно, 
своевременное обращение за реги-
страцией фактического кода основной 
деятельности позволит получить право 
на поддержку государства. Меры по 
льготному кредитованию пока декла-
ративны и, скорее всего, заработают 
одновременно с запуском механизма 
субсидирования банков. Но сам факт 
подачи заявки на кредитование умень-
шит риск привлечения компании к от-
ветственности при просрочке денеж-
ных обязательств, так как относится к 
добросовестным действиям по предот-
вращению нарушения договора.

Необходимо провести инвентариза-
цию договорных отношений: оценить 
риски от действий контрагентов, со-
ставить план действий для минимиза-
ции потерь. Помним, что пандемия как 
форс-мажор не дает права не испол-
нять обязательства по договору, но мо-
жет служить поводом для его измене-
ния/расторжения или освобождения 

от ответственности. Отдельные виды 
договоров законодатель регулирует на-
прямую. Например, для исполнителей 
госконтрактов на 2020 год поправка-
ми в Закон № 44-ФЗ предусмотрена 
возможность изменения срока, цены 
единицы товара, цены контракта, если 
угроза его неисполнения напрямую 
связана с пандемией (эту связь нужно 
обосновать в предложении о внесе-
нии изменений в госконтракт). По до-
говорам аренды недвижимости арен-
даторам предоставлена возможность 
в заявительном порядке требовать 
снижения арендной платы, но только 
тем, кто внесен в особый перечень. 
Застройщикам предоставлена возмож-
ность переноса срока сдачи объекта, но 
с последовательным выполнением всех 
процедур по уведомлению дольщиков.

Особого внимания требуют нормы 
об административной и уголовной от-
ветственности за нарушение санитар-
но-эпидемиологических правил (ст. 
6.3., 20.6.1. КоАП РФ и 236 УК РФ). 
Единого нормативного акта, содержа-
щего свод этих правил, нет. Поэтому 
нужно отслеживать постановления 
главных санитарных врачей России и 

субъектов РФ по месту деятельности 
компании, так как в разных регионах 
комплексы мер защиты от распростра-
нения COVID-19 различаются. 

Топ-менеджменту важно помнить, что 
после пандемии ему, возможно, при-
дется подтверждать разумность и обо-
снованность принимаемых сегодня ре-
шений. Да, сейчас введен мораторий на 
возбуждение дел о банкротстве компа-
ний из пострадавших сфер экономики. 
Да, приостановлены выездные налого-
вые проверки и блокировки счетов. Но 
с истечением периода экстренных мер 
можно ожидать пристального внима-
ния: со стороны правоохранительных 
органов — по вопросам использова-
ния средств господдержки, налоговых 
органов — по вопросам исчисления 
налогов и правомерности применения 
льгот, кредиторов обанкротившихся 
компаний — о достаточности принятых 
руководителем и владельцами мер по 
предотвращению банкротства. Также 
все перечисленные лица могут искать 
признаки «вывода активов». 

Для ответов на все эти будущие во-
просы надо сегодня иметь безукориз-
ненный учет расходования бюджетных 

средств, фиксацию экономической це-
лесообразности принимаемых бизнес-
решений, выверенный комплекс мер 
для трудовых отношений (особенно 
в неурегулированной сфере «удален-
ной» работы), методику переоценки 
рисков при выборе контрагентов (с 
учетом возможного их банкротства), 
доказательства своевременного при-
нятия антикризисных мер, действий 
по взысканию долгов. Пандемия не 
приостанавливает процессуальные 
сроки — важно не упустить время для 
судебной защиты.

В этих условиях усилия всех юри-
стов должны быть направлены на 
доведение до бизнеса достоверной 
информации, позволяющей в сжатый 
срок принять верное решение. 

Коронавирус: юридические акценты для бизнеса 

ООО «ЮК „ЛексПроф“»
Новосибирск,  
ул. Депутатская, 48, 3-й этаж,  
бизнес-центр
тел.: +7 (383) 209-20-45
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