
Польша проиграла «дозволы»

Напомним, что более десяти лет 
назад Польша и РФ подписали 
межправительственное согла-
шение, которое предусматрива-
ет ежегодный обмен разреше-
ниями на автомобильные пере-
возки грузов. Конфликт начал 
разгораться сразу после ново-
годних праздников, когда поль-
ская сторона потребовала уве-
личить на 2011 год количество 
российских разрешений на до-
ставку грузов в/из третьих стран 
в два с половиной раза. «В этом 
случае наша страна может поте-
рять около 50 тыс. рейсов, то 
есть более €150 млн в год на 
фрахте»,— рассказали в одной 
из крупных компаний, работа-
ющих на рынке. Отметим, что 
поляки давно доминируют на 
этом рынке, осуществляя две 
трети двусторонних перевозок 
грузов между Россией и Поль-
шей — более 100 тыс. рейсов 
в год, а также значительную 
часть грузов из третьих стран 
в Россию. Эти данные подтвер-
ждаются цифрами требуемых 
разрешений. Для сравнения: 
Россия просит 5 тыс. «дозволов» 
(пропусков на грузовые автопе-
ревозки) на транзитные рейсы, 

а польская сторона требует до-
бавить к своим 25 тыс. еще поч-
ти 50 тыс., говорят в АСМАП.

Такой перекос происходит 
из-за того, что для российского 
транспорта перевозки внешне-
торговых грузов из стран Запад-
ной Европы в адрес российских 
получателей являются обычны-
ми двусторонними перевозка-
ми, а для поляков это работа на 
так называемом рынке третьих 
стран, не имеющая отношения 
к обслуживанию потребностей 
внешней торговли своей стра-
ны. Желание россиян самим об-
служивать свой рынок понятно, 
тем более что для этого имеются 
все технические возможности. 
Понятно и стремление поль-
ской стороны сохранить выгод-
ный бизнес на соседней терри-
тории. Не удивительно, что в 
Минтрансе РФ сослались на тре-
бования российских перевозчи-
ков по сокращению перевозок 
в/из третьих стран и отказали 
польской стороне в увеличении 
разрешений.

Отказ привел к параличу ме-
ждународных перевозок между 
двумя странами. Из-за их оста-
новки к середине января на гра-

ницах России с Белоруссией, 
Украиной, Литвой, Латвией 
и Эстонией скопилось более 
100 тыс. тонн экспортно-им-
портных товаров. Ежедневные 
убытки от простоя каждой из 
тысяч российских грузовиков 
достигали €150–200. При этом 
общий объем российских пе-
ревозок в страны ЕС на запад-
ном направлении составляет 
5,6 млн тонн, из которых почти 
3 тонны проходит через Поль-
шу. В итоге транзитные рейсы 
приносят бюджету этой страны 
до €30 млн ежегодно.

Убытки несли не только ав-
тофирмы, но и конечные полу-
чатели грузов. Дело в том, что у 
России есть несколько вариан-

тов доставки товаров в обход 
Польши, например паромами 
из балтийских портов или че-
рез Украину, Словакию, Чехию. 
Но это увеличивает срок дос-
тавки и стоимость перевозки. 
По данным АСМАП, стоимость 
паромной перевозки одной фу-
ры из Германии в Латвию или 
Эстонию составляет от €550 до 
€750 в зависимости от паром-
ной линии. По словам одного 
из топ-менеджеров компании 
«Сов транс авто», в разгар конф-
ликта АСМАП собрала предста-
вителей ассоциаций автопере-
возчиков Литвы и Латвии, а 
также операторов железнодо-
рожных паромных переправ. 
«В ходе встречи стороны дого-

ворились об объемах и демок-
ратичных ставках на перевоз-
ку, и автотранспортные пред-
приятия воспользовались этим 
предложением»,— рассказал 
представитель «Совтрансавто». 
Но себестоимость перевозки 
из-за поиска обходных путей 
(в том числе паромами) все рав-
но возросла до 10–20%, а це-
на конечной продукции для 
потребителей увеличилась 
на 3–5%, подсчитали экспер-
ты этого рынка.

Наконец, в начале февраля 
ситуация благополучно разре-
шилась, стороны достигли кон-
сенсуса. «В процессе перегово-
ров России удалось не только 
отстоять совокупный годовой 

контингент разрешений на 
уровне прошлого года, но и 
уменьшить для польских пере-
возчиков количество разреше-
ний на перевозки в/из третьих 
стран»,— сообщили об итогах 
переговоров в Минтрансе РФ. 
Таким образом, вместо запра-
шиваемого польской стороной 
общего контингента на 2011 
год в объеме 190 тыс. разреше-
ний было решено обменяться 
лишь 150 тыс., а поездок в/из 
третьих стран польские пере-
возчики могут сделать только 
24 тыс. вместо 66,5 тыс., кото-
рые запрашивались польским 
министерством инфраструкту-
ры и транспорта, отметили в 
Минтрансе.

По оценкам участников рын-
ка, этот конфликт имел серьез-
ные последствия для всего сег-
мента. Во-первых, литовские ав-
топеревозчики готовы продол-
жить сотрудничество и в даль-
нейшем часть российских гру-
зов будет доставляться через 
территорию Литвы. «На длин-
ном плече, скажем, из Испании 
или Португалии, их предложе-
ния действительно выгодны»,— 
считают в «Совтрансавто». Во-
вторых, стало ясно, что отече ст-
венные паромные компании 
все еще не способны предло-
жить привлекательную для рос-
сийских экспортеров комплек-
сную услугу. «Раз груз вернулся 
на автомобильный транспорт, 
значит, морская доставка все 
еще невыгодна игрокам этой 
сферы»,— заключают в «Сов-
трансавто».
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Последствия конфликта между россий-
скими и польскими автоперевозчиками 
все еще сказываются на логистической 
отрасли в целом. Эксперты рынка 
считают, что в будущем часть грузов 
уйдет к перевозчикам Литвы и Латвии.

таможенный союз
Операции по оформлению 
грузов теперь будут осущест-
вляться в приграничных реги-
онах России. Несмотря на со-
противление бизнеса и массу 
критики, реализация проекта 
вошла в завершающую ста-
дию. Правда, участники вне-
шнеэкономической деятель-
ности уверяют, что с таможен-
ной инфраструктурой, вопре-
ки заверениям Федеральной 
таможенной службы (ФТС), 
дела обстоят неважно.

Принятая в 2008 году Кон-
цепция предусматривала, что к 
2014 году возле границы будут 
оформляться все товары, ввози-
мые автомобильным транспор-
том, к 2020-му — железнодоро-
жным. Исключение составляет 
лишь ряд номенклатур, доля ко-
торых во внешней торговле Рос-
сии невелика. Смысл заключал-
ся в том, чтобы импортный груз 
после пересечения границы не 
шел под таможенным транзи-
том вглубь страны для завер-
шения процедур, а сразу после 
«очи стки» мог двигаться напря-
мую к потребителю.

Эти меры были вызваны не-
обходимостью активизировать 
экономическую жизнь пригра-
ничных районов, а также изба-
вить от лишнего транспорта 
крупные города и магистрали. 
Отмечалось, что около трети 
грузов после растаможки в 
крупном населенном пункте 
следует в другой регион, что с 
точки зрения логистики неце-
лесообразно. Это касалось пре-
жде всего Москвы и Петербурга: 
значительная часть товаров, 

въезжающих через Петербург и 
соседние территории, следует в 
Москву, там проходит очистку, 
после чего возвращается на се-
веро-запад, к конечному получа-
телю. Этот логистический пара-
докс объясняется просто: в Мос-
кве у импортеров налаженные 
связи с таможней, есть склады 
для консолидации партий, ра-
ботает персонал, поэтому и биз-
нес легче вести из одного цент-
ра. А затраты на лишний пробег 
на конечной цене товара отра-
жаются незначительно.

Сокращение таможен и пос-
тов внутри страны вызовет не-
разбериху, из-за того что будут 
нарушены наработанные це-
почки поставок, а перенос опе-
раций потребует создания инф-
раструктуры, на что у государс-
тва нет денег. Таможенники от-
вечали на это, что к обустройст-
ву инфраструктуры будет при-
влечен частный капитал. А пре-
дставители частного капитала 
язвительно комментировали их 
заявления. Тем не менее ФТС, 
даже не утвердив Концепцию 
на правительстве, а лишь при-
няв ее на своей коллегии, нача-
ла действовать жестко и опера-
тивно. В марте 2009 года было 
закрыто несколько таможен в 
Москве, что вызвало транспорт-
ный коллапс, а через год со скан-
далом было ликвидировано два 
таможенных поста на самых 
крупных терминалах в Петер-
бурге. Что привело, как и в слу-
чае с Москвой, к хаосу, посколь-
ку существующие посты и скла-
ды временного хранения не 
смогли обслужить весь поток 
грузовых автомобилей.

(Окончание на стр. 18)
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саморегулирование
В транспортной индустрии, причем 
практически во всех ее ключевых сег-
ментах, набирает обороты довольно не-
ожиданный процесс — саморегулирова-
ние. Бизнес объединяется с целью са-
мому выработать профстандарты, под-
чистить ряды, а заодно помочь госу-
дарству восполнить законодательные 
пробелы. Причем восполнить их так, 
чтобы участники рынка смогли избе-
жать неприятных сюрпризов.

В классическом варианте как в России, 
так и за рубежом саморегулирование вы-
глядит так: ряд компаний объединяется в 
организацию, которая устанавливает для 
своих членов повышенные профессио-
нальные, этические, социальные обяза-
тельства и следит за их соблюдением. Ес-
ли кто-либо из участников перестает удов-
летворять высоким требованиям, к нему 
применяются санкции вплоть до исклю-
чения. В России есть еще механизм мате-
риальной ответственности: все компа-
нии делают взносы в компенсационный 
фонд, который идет на покрытие убыт-
ков клиентов в случае, если какой-либо 
из членов СРО оказал некачественную ус-
лугу. Получается что-то вроде круговой 
поруки. За рубежом таких компенсацион-
ных фондов нет, а вопрос разбирательств 
с заказчиком и покрытия его издержек 
решается с помощью страхования.

Транспортная отрасль пошла по пути 
добровольного волеизъявления. В сфе-
ре автомобильных перевозок уже созда-
но около десятка некоммерческих парт-
нерств, представители которых регуляр-
но собираются на отраслевые конферен-
ции, где обсуждаются вопросы саморегу-
лирования. Большинство делегатов под-
держивает это начинание, но, правда, 
дальше этого дело не движется. По край-
ней мере, ни одной полноценной СРО, 
равно как, впрочем, и в других сегментах 
транспорта, пока не существует. Семь лет 
назад на свет появилась Ассоциация судо-
ходных компаний (АСК), которая сразу 
объявила о том, что планирует стать само-
регулируемой организацией, а в послед-
ние два года возникли самоуправленчес-
кие структуры и на железнодорожном 
транспорте — некоммерческое партнерс-
тво (НП) «Совет участников рынка услуг 
операторов железнодорожного подвиж-
ного состава» («Совет рынка») и НП опера-
торов железнодорожного подвижного со-
става (ОЖдПС). На сегодня ни одна из них 
пока официально не является СРО, но в 
будущем они планируют таковыми стать, 
поскольку ради этого и были созданы. 
В этом их отличие от ассоциаций, сою-

зов и прочих объединений, давно сущест-
вующих в транспорте. Некоторые из них, 
как, например, Ассоциация международ-
ных автомобильных перевозчиков, не-
сут в себе элементы самоуправления, но 
в полной мере назвать их СРО нельзя: они 
не устанавливают обязательные стандар-
ты поведения для своих членов и не сле-
дят за их исполнением.

Целью АСК является «самостоятельно 
вырабатывать и поддерживать правила 
и стандарты деловой практики и отноше-
ний с клиентами, а также механизмы вне-
судебного разрешения споров между чле-
нами ассоциации и потребителями их ус-
луг. Исполнительный директор железно-
дорожного «Совета рынка» Дмитрий Ко-
ролев говорит о том, что с недавних пор 
почти все вагоны в России принадлежат 
не ОАО РЖД (за компанией остались толь-
ко инфраструктура и локомотивы), а так 
называемым операторам, преимущест-
венно частным. Однако что такое опера-
тор с юридической точки зрения, какими 
правами и обязанностями он обладает и 
какими нормативными актами его дея-
тельность регулируется, до сих пор не оп-
ределено. Кроме того, у сообщества не вы-
строены четко отношения с РЖД, сущест-
вует ряд моментов, которые необходимо 
уточнить на уровне законов и ведомст-
венных актов. Для того чтобы восполнить 
все указанные пробелы, операторы и объ-
единились в НП.

Похожая мотивация и у НП ОЖдПС: 
«Мы защищаем интересы своих членов — 
мелких и средних собственников подви-
жного состава — путем обращения в орга-
ны власти, разработки проектов норма-
тивных актов и представления их причас-
тным ведомствам, проведения исследова-
ний, обращения в СМИ и так далее»,— го-
ворит председатель организации Михаил 
Новиков.

Иными словами, нынешние прототи-
пы СРО, которыми являются НП и ассо-
циация, возникли как ответ на необходи-
мость законодательного оформления раз-
вивающихся рынков, отсутствие правил 
на которых создает проблемы как госу-
дарству, так и бизнесу. До саморегулиро-
вания и взятия на себя повышенных обя-
зательств тут еще далеко, однако эта зада-
ча, равно как и получение юридического 
статуса СРО, на повестке дня всех упомя-
нутых организаций присутствует.

Впрочем, Дмитрий Королев оговарива-
ется, что получение официального «при-
знания» вовсе не самоцель. Гораздо важ-
нее установить стандарты ведения опе-
раторской деятельности, наладить конт-
роль соблюдения членами «Совета рын-
ка» нормативно-правовых и локальных 

актов СРО путем проведение плановых 
и внеплановых проверок, разработать 
процедуру рассмотрения жалоб и прив-
лечения участников к дисциплинарной 
и имущественной ответственности, обес-
печить имущественную ответственность 
перед потребителями услуг и проч. Если 
всего этого удастся добиться, тогда мож-
но будет назвать «Совет рынка» полноцен-
ной саморегулируемой организацией.

Михаил Новиков из ОЖдПС также от-
мечает: «Мы установим после получения 
статуса обязательные правила поведения 
наших членов, направленные, с одной 
стороны, на выполнение обязательств пе-
ред клиентами в части сроков и объемов 
подачи подвижного состава, с другой — 
на уравновешивание ценовой политики 
и дисциплинирование грузоотправите-
лей касательно сроков обработки ваго-
нов, повышения культуры погрузочных 
и разгрузочных операций».

Речники готовятся официально пре-
вратиться в СРО уже в 2011 году. Кроме 
того, запланированы: подготовка пред-
ложений по законодательному закрепле-
нию принципа саморегулирования и оп-
ределению его особенностей на морском 
и внутреннем водном транспорте, изуче-
ние перспективных сфер «самоуправле-
ния», в том числе в области безопасности 
судоходства, страхования, финансовых 
гарантий и защиты членов экипажей су-
дов, а также разработка стандартов АСК 
по управлению безопасной эксплуатаци-
ей судов внутреннего плавания.

Одним словом, процесс пошел, и мож-
но не сомневаться, что он будет доведен 
до логического завершения, поскольку 
инициирован самим бизнесом, а не госу-
дарством. Другим вопросом, решение ко-
торого уже не обойдется без участия Ми-
нистерства транспорта, станет принци-
пиальный выбор, обязывать ли всех уча-
стников отрасли состоять в СРО, как это 
предусмотрено, скажем, в строительстве. 
Железнодорожный «Совет рынка» полага-
ет, что такое членство обязательно. Но так 
думают не все. «Мы не вступаем в ”Совет 
рынка“, поскольку не видим в этом смыс-
ла: в его рядах состоят в том числе дочер-
ние структуры РЖД, которые и будут зада-
вать там тон. В чем тогда полезность этой 
организации для нас?» — поделился сво-
им мнением топ-менеджер одной из кру-
пных железнодорожных компаний. На 
автотранспорте 80% перевозчиков име-
ют парк до десяти машин в целях налого-
вой оптимизации, поэтому заставить их 
работать «вбелую» сложно, а уж загнать 
в «клуб хороших парней» и вовсе едва ли 
получится.

Алексей Стригин

Закрытый клуб
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логистика 
доставка
Не многие логистические компании го-
товы взять на себя ответственность за 
перевозку ценного груза и обеспечить 
его сохранность. Тем более что в этом 
участвуют сотрудники охранных пред-
приятий, а запечатанное в контейнере 
содержимое может вызвать повышен-
ный интерес сотрудников таможни.

К разряду ценных грузов относятся 
те, чья заявленная стоимость превышает 
$1 тыс., рассказывают в компании Delta 
Cargo Russia. В эту категорию попадают цен-
ные бумаги, такие как векселя и облигации, 
золотые и серебряные слитки, а также дру-
гие драгоценные металлы и ювелирные из-
делия из них с использованием драгоцен-
ных камней. Кроме того, особой заботы пе-
ревозчика удостаиваются изделия из ме-
ха, предметы искусства и антиквариат. 
В DHL Express список существенно шире: 
по словам Владимира Мацаля, руководите-
ля службы безопасности компании, к цен-
ным грузам относятся сотовые телефоны и 
GPS-навигаторы, аудио-, видео-, теле- и фото-
аппаратура, мониторы, компьютеры всех 
видов, комплектующие и запчасти ко всем 
вышеперечисленным видам оборудования. 
В компании GoTrans общий перечень по-
полнили банкнотами, лотерейными биле-
тами, паспортами и банковскими картами.

Ценные грузы службы доставки предпо-
читают перевозить максимально быстрым 
способом — авиа- или, если расстояние поз-
воляет, автотранспортом. «Грузы доставля-
ются в большинстве случаев авиатранспор-
том, немного реже — по дорожной сети,— 
говорит Владимир Мацаль.— В исключи-
тельных случаях грузы в рамках особых 
проектов перевозятся железнодорожным 
транспортом». Непопулярность остальных 
видов транспорта участники рынка объяс-
няют недостаточной скоростью перевозок, 
а не трудностями с обеспечением безопас-
ности. Согласно Таможенной конвенции о 
международной перевозке грузов с приме-
нением книжки МДП (Конвенция МДП-
TIR), грузы должны перевозиться в надеж-
ных транспортных средствах или контей-
нерах, которые полностью исключают воз-
можность доступа к перевозимому грузу без 
видимого нарушения или повреждения та-
моженного обеспечения (пломб и печатей). 
Кроме того, по словам экспертов компании 
«Инвестсервис СТ», TIR избавил перевозчи-
ков от лишнего таможенного контроля: 
международные перевозки, ранее осуще-
ствлявшиеся с обязательным досмотром 
на каждой таможне, теперь могут прохо-
дить без снятия таможенной пломбы.

В пути сохранность грузов гарантирует 
контейнер, а к транспорту ценные предме-
ты доставляются обычно охранным пред-
приятием. Так, по словам сотрудников 
Delta Cargo Russia, при перевозке банкнот 
мешки с деньгами забирает вооруженная 
охрана, которая и доставляет их на борт 
воздушного судна. После этого информа-
ция об особом статусе груза вводится в сис-
тему и сам процесс перевозки ставится под 
особый контроль.

Охранные предприятия обычно предо-
ставляют как услуги сопровождения груза 
к месту его транспортировки, так и само-
стоятельную доставку к месту назначения 
— например, частное охранное предпри-
ятие «Аргус» готово не только обеспечить 
безопасность перевозки ценностей и де-
нежных средств по железной дороге и воз-
духу, но и доставить груз клиента на собс-
твенном транспорте.

Среди мер по обеспечению безопаснос-
ти грузов, принимаемых гражданскими 
перевозчиками, особое внимание уделяет-
ся подбору персонала, который будет затем 
иметь доступ к посылкам с высокой стои-
мостью. Кроме того, с момента получения у 
клиента и до вручения получателю груз на-
ходится под постоянным видеонаблюдени-
ем: камеры установлены в зонах обработ-
ки, автомобилях, сервисных отделениях 
и т. д. Для перевозки ценных грузов исполь-
зуется специальная упаковка с особыми 
пломбами, печатями, маркировкой. «Сов-
ременные информационные технологии 
позволяют отслеживать движение наших 
грузов в режиме реального времени, да-
вать персоналу в пунктах назначения всю 
информацию о перевозимых товарах»,— 
говорит Владимир Мацаль.

Однако именно эти дополнительные хло-
поты зачастую отпугивают компании-пере-
возчики, признают эксперты. Как пояснили 
в «Инсервис СТ», вооруженное сопровожде-
ние не вызывает особого желания взяться за 
дорогостоящую перевозку. Кроме того, запе-
чатанный контейнер может показаться та-
моженникам подозрительным, что приве-
дет к дополнительной проверке: как отмеча-
ют представители компании, в последнее 
время интерес сотрудников Федеральной 
таможенной службы России к дорогим гру-
зам значительно вырос. Для досмотра груз 
выгружается из контейнера полностью, а 
все издержки этой процедуры, включая по-
вре ждение доставляемых предметов, дол-
жен оплатить перевозчик. Не всякая логис-
тическая компания готова к дополнитель-
ным тратам и объяснениям с заказчиком.

Что касается случаев повреждения цен-
ного груза или его утери, то тут на помощь 

как клиенту, так и перевозчику приходят 
страховые компании. Как подчеркивают 
их представители, в ситуации, когда напа-
дения на инкассаторов, сопровождающих 
ценные грузы, участились, клиентам не 
стоит полагаться только на меры безопас-
ности. По словам начальника управления 
страхования грузов ОСАО «Ингосстрах» Ан-
дрея Ерофеева, позаботиться о возмещении 
потерь вследствие краж или разбойных на-
падений лучше заранее. «В данной ситуа-
ции уместно говорить не об отдельных ви-
дах страхования для вышеупомянутых то-
варов, а о специфических и уникальных 
страховых продуктах, разрабатываемых 
специалистами под конкретный проект, 
а то и отдельную перевозку»,— поясняет 
господин Ерофеев.

«Как правило, прежде, чем принимать 
на страхование ценный груз, страховщик 
внимательно изучает и проверяет заявлен-
ную страховую стоимость и методику оцен-
ки перевозимых ценностей»,— говорит за-
меститель генерального директора по про-
дажам компании «ОРАНТА Страхование» 
Александр Кузнецов. По его словам, страхо-
вое покрытие по такого рода перевозкам 
базируется на условиях «От всех рисков» и 
покрывает все время перевозки. В некото-
рых случаях, таких как страхования пред-
метов искусства, возможно включать в стра-
ховое покрытие и экспонирование данных 
предметов.

Что касается возмещения ущерба, то, по 
информации господина Кузнецова, если в 
результате страхового случая груз утрачен 
полностью, клиенту будет возмещена пол-
ная страховая стоимость груза за вычетом 
франшизы, если по договору страхования 
франшиза применялась. «Если же мы гово-
рим о повреждении груза, то в данном слу-
чае речь может идти или о частичном стра-
ховом возмещении, или об оплате со сто-
роны страховщика восстановительных 
или реставрационных работ»,— подчер-
кивает эксперт. Размер этой суммы приз-
вана определить комиссия независимых 
экспертов.

Вооруженная охрана обеспечивает со-
хранность ценных грузов до начала и пос-
ле окончания транспортировки. Но никто 
не застрахован от форс-мажорных обстоя-
тельств в пути, будь то вооруженное ограб-
ление или незапланированный осмотр на 
таможне, приведший к повреждению пере-
возимых ценностей. Поэтому лучше зара-
нее оформить страховку и иметь координа-
ты независимых экспертов, которых мож-
но привлечь для урегулирования спорных 
вопросов.

Мария Карнаух

Бесценный груз

таможенный союз
(Окончание. Начало на стр. 17)

В скандал вмешалась даже губернатор 
Санкт-Петербурга Валентина Матвиенко, 
выступившая с критикой действий ФТС. 
А начальник аналитического управления 
ФТС Владимир Ивин, комментируя москов-
ский скандал, признавался, что на руковод-
ство службы оказывалось колоссальное дав-
ление со стороны участников внешнеэко-
номической деятельности (ВЭД), пытав-
шихся через федеральные органы власти 
повернуть ситуацию вспять. Однако ни Ва-
лентина Матвиенко, ни влиятельные лоб-
бисты из бизнеса не смогли ни отменить, 
ни хотя бы отсрочить реализацию приня-
тых решений. Видимо, жесткая позиция 
ФТС и контроль исполнения принятых ре-
шений сверху окончательно убедили им-
портеров и экспортеров в том, что проект 
переноса все же будет реализован. Бизнес, 
судя по всему, сдался, а таможенники про-
должают последовательное воплощение в 
жизнь своих планов. Например, в январе 
прекратил существование ряд подразделе-
ний в Московской области, которые теперь 
объединены в Московскую областную та-
можню. При этом было ликвидировано 
19 постов, то есть более половины. Продол-
жается аналогичная работа и на северо-за-
паде: структура местных органов уже сок-

ращена на 7 постов, до конца года такая же 
судьба ждет еще 17 подразделений. 

Участникам ВЭД, которые работают на 
«приговоренных» объектах, ФТС рекомен-
дует заблаговременно скорректировать ло-
гистические цепочки, а также обдумать воз-
можность применения упрощенных тамо-
женных процедур — предварительного, 
удаленного электронного декларирования 
и других новых технологий.

Самое интересное заключается в том, 
что и транспортно-логистические термина-
лы (ТЛТ) в приграничных регионах, кото-
рые обещала таможня и в появление кото-
рых не верил частный бизнес, и в самом де-
ле растут как грибы после дождя. Не прохо-
дит и месяца, чтобы ФТС не сообщила об от-
крытии очередного ТЛТ, чаще всего на гра-
нице с Финляндией, странами Балтии или 
Украиной. По данным Северо-Западного та-
моженного управления (СЗТУ), в 2010 году 
рассмотрено 70 пакетов документов инвес-
торов на строительство таможенно-логисти-
ческих терминалов в приграничных регио-
нах, материалы 37 инвесторов признаны 
соответствующими Концепции. Построено 
уже примерно 30 терминалов из заплани-
рованных 50, причем через них проходит 
90% товаропотока. «Ситуация с переносом 
таможенного оформления на границу отно-
сительно стабилизировалась. Стало понят-
но, что ФТС, по крайней мере, в среднесроч-

ной перспективе будет последовательно со-
кращать возможности таможенного оформ-
ления внутри страны и создавать условия 
для проведения таможенных операций на 
границе. Бизнес воспринял сигнал, и на-
иболее рискованные пытаются на этом за-
работать»,— полагает руководитель рабо-
чей группы экспертного совета по таможен-
ному регулированию Государственной ду-
мы РФ Константин Пискун.

Обращает на себя внимание следующее: 
около половины всех проектов принадле-
жат ФГУП РОСТЭК — структуре, находящей-
ся в подчинении ФТС. Многие участники 
рынка утверждали, что реформа нацелена 
в том числе на передел рынка в пользу этой 
структуры. Так или иначе, усиление пози-
ций РОСТЭКа налицо. Кроме того, часть 
объектов, отнесенных к достижениям в хо-
де реализации Концепции, на самом деле 
имеет к ней косвенное отношение. Скажем, 
СЗТУ недавно сообщило об открытии тамо-
женного поста в порту Усть-Луга, отметив, 
что он обустроен в рамках мероприятий 
по переносу операций на границу. Но порт 
строится с 1992 года и таможня там появи-
лась бы в любом случае. Сколько таких «до-
стижений», когда компании собирались 
строить складские комплексы возле грани-
цы и это вписалось в Концепцию, сказать 
сложно, но их, очевидно, немало.

Алексей Стригин

На границу

Польша и Финляндия неплохо 
зарабатывают на транзите рос-
сийских грузов. Теперь к ним 
присоединилась и Латвия, ко-
торая предлагает российским 
компаниям свои услуги в обра-
ботке и транспортировке гру-
зов. Очень кстати для этой бал-
тийской республики подоспе-
ли и деньги Евросоюза на мо-
дернизацию и расширение 
порта Риги.

Собственно не было бы пор-
та — не было бы и самой Риги. 
Девять веков назад на этом мес-
те появился поселок ливов и 
небольшой естественный порт. 
С незапамятных времен река 
Даугава была частью древнего 
торгового пути между Балтийс-
ким и Черным морями. Этот 
путь «из варяг в греки» иногда 
называли «янтарным путем» 
вдоль берегов Днепра и Дауга-
вы. Оживленная торговля спо-
собствовала появлению посе-
лений: в XII веке возникло се-
ление, которое потом стало Ри-
гой. Со временем ливский по-
селок на правом берегу Дауга-
вы, в том месте, где в нее впада-
ла река Ридзене, или Рига, вы-
рос в крупный порт, который 
стал местом оживленной тор-
говли немецких, скандинавс-
ких и голландских купцов, 
при плывавших в Ригу по мо-
рю с севера и запада, а также 
русских, которые добирались 
сюда по реке.

Сегодня порт Риги являет-
ся самым большим портом Лат-
вии и третьим по грузообороту 
в Балтии (в 2010 году — 30 млн 
тонн грузов). Но уже сейчас 
порт Риги может обрабаты-
вать до 45 млн тонн грузов 
в год. Его оборот в 2009 году 
составил €392 млн, а чистая 
прибыль — €56 млн.

Все 11 портов Восточного 
региона Балтийского моря 
(см. рисунок) конкурируют 

друг с другом, и прежде всего 
за грузы, которые идут из Рос-
сии и в Россию: уголь, нефтеп-
родукты, металлы, удобрения, 
контейнерные грузы, лесома-
териалы и др. Грузооборот во 
всех портах Восточного регио-
на Балтийского моря в стои-
мостном выражении достиг 
в прошлом году €296 млн.

Рижский порт предлагает 
перевозчикам и логистам мно-
гофункциональные термина-
лы общей мощностью 4 млн 
тонн в год и глубиной до –16 м 
с возможностью размещения 
Panamax-судов, инфраструкту-
ру, интегрированную в единую 
транспортную сеть ЕС. А также 
долгосрочную аренду земли. 
Сейчас в порту 350 га свобод-
ных территорий.

Однако все перечисленные 
достоинства порта Риги не при-
влекали перевозчиков, до тех 
пор пока Польша не создала 
сложности для транзитных 
грузов, следующих по стране 
(см. материал на стр. 1). Неспо-
собность российских и поль-
ских чиновников прийти к 

компромиссу привела к па-
раличу международных пере-
возок между нашими страна-
ми. Сейчас проблема транзи-
та российских грузов через 
Польшу решена. Однако те-
перь часть грузов пойдет дру-
гим путем. В частности, че-
рез порт Риги с марта возит 
свои грузы группа компаний 
GEFCO (представлена более 
чем в 150 странах и по итогам 
2010 года входит в десятку 
крупнейших логистических 
операторов в Европе с оборо-
том €3,4 млрд).

Группа GEFCO и компания 
SRR, один из ведущих железно-
дорожных операторов Латвии, 
создали совместное предпри-
ятие EMMA (Евразийский муль-
тимодальный альянс), которое 
теперь специализируется на 
мультимодальных перевозках 
из Латвии в Россию и Цент-
ральную Азию.

В число основных клиен-
тов SRR входят компании до-
бывающего и производствен-
ного секторов, а также круп-
нейшие экспортоориентиро-

ванные предприятия. Предло-
жение GEFCO о создании сов-
местного предприятия вызва-
ло большой интерес со сторо-
ны SRR. Основной объем кон-
тейнерных перевозок компа-
нии составляет экспорт горно-
рудного сырья из Азии, а де-
ятельность «GEFCO Балтика» 
сосредоточена на импорте го-
товой продукции. Партнерст-
во принесет выгоду обеим сто-
ронам. «Консолидация уси-
лий позволит нам максималь-
но повысить эффективность 
подвижного состава, оптими-
зировать использование кон-
тейнерного оборудования и, 
соответственно, оптимизиро-
вать логистические процессы. 
Возможность осуществления 
импортных и экспортных пос-
тавок повысит конкурентос-
пособность транспортного ко-
ридора через Латвию и обес-
печит положительный эконо-
мический эффект для наших 
клиентов»,— отмечает предсе-
датель совета SRR Евгений 
Слобин.

Ольга Соломатина

Альтернатива Польше
соседи

Сложности с получением для транспортных компаний разрешений на транзит грузов 
по территории Польши привели к тому, что логисты начали срочно искать объездные 
пути. Один из вариантов доставки грузов из Западной Европы в Россию, Казахстан 
и далее лежит через морской порт города Риги.
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Объем рынка музейной и выставочной ло-
гистики в России, по оценкам экспертов, 
превышает $10 млн, и он постоянно растет. 
«Росту способствует тот факт, что в послед-
ние годы наша страна из культурного экс-
портера постепенно становится принимаю-
щей стороной. Все чаще к нам приезжают 
крупные коллекции, такие как испанский 
музей ”Прадо“»,— говорит генеральный ди-
ректор компании «Хепри» Виталий Кала-
буш, который и рассказал курьезную исто-
рию о транспортировке картины Матисса 
в Париж. Между тем подготовка к перевозке 
ценностей — дело скорее хлопотное, чем 
прибыльное. Принимающая организация 
несет все расходы по перевозке, страхова-
нию и временному хранению выбранных 
экспонатов. Поэтому неудивительно, что 
отечественные собрания не слишком час-
то выезжают на региональные площадки. 
«Так как российские музеи не могут сами 
оплачивать все расходы по перевозке, они 
привлекают бюджетное финансирование 
по схеме госзаказа. То есть необходимо объ-
явить тендер, победитель которого будет ор-
ганизовывать выставку. Здесь кроются рис-
ки, так как никто не застрахован от того, что 
такая организация действительно сможет 
выполнить все требования по перевозке эк-
спонатов. Кроме того, объявив о конкурсе, 
мы на всю страну рассказываем, что музей-
ные ценности готовятся к переезду»,— рас-
сказывает Юлия Купина, заместитель ди-
ректора Музея антропологии и этнографии 
имени Петра Великого (Кунсткамера) РАН.

Стоит отметить, что сокращение расхо-
дов по транспортировке и упаковке экспо-
натов неизбежно влечет за собой увеличе-
ние суммы страховки, то есть не дает желае-

мого сокращения бюджета выставки в це-
лом, а только увеличивает риски. «Ведь ни-
какие выплаты не покроют поломки или 
утери экспоната. В этом также кроется одна 
из причин, почему отечественные музеи 
столь неохотно ездят по родной стране»,— 
заключает госпожа Купина.

Другое дело, когда выставка проходит за 
рубежом. В этом случае именно направляю-
щая сторона имеет право определить транс-
портную компанию исходя из состава кол-
лекции и особенностей проекта. «Выбор та-
ких компаний невелик, но это проверен-
ные временем компании — российская 

”Хепри“, немецкая ”Хазенкампф“ и финс-
кая John Nurminen Oy»,— говорит началь-
ник отдела по культурным связям с зарубеж-
ными странами Государственной Третья-
ковской галереи Татьяна Губанова. При этом 
каждому музею важно, чтобы персонал ком-
пании-подрядчика смог найти общий язык 
с его сотрудниками. «Иначе куратор может 
сказать, что логистическая компания не-
правильно обращается с вещами, и начнет-
ся конфликт. Ведь, с одной стороны, в дого-
ворах прописано, что подрядчик выполня-
ет все требования хранителей коллекции, 
с другой — если этого не происходит, то в за-
ложниках оказываются музей и его экспо-
наты»,— отмечает госпожа Купина.

Подготовительные работы начинаются 
за несколько месяцев, а то и лет до выстав-
ки. Все зависит от сохранности и количест-
ва выбранных экспонатов: можно один го-
товить полгода, а можно 50 — за два месяца. 
Если выбраны семиметровые произведе-
ния Марка Шагала или восьмиметровые — 
Евгения Лансере, то их надо предваритель-
но снять с подрамника, накатать на вал; в 

других случаях и затраты времени другие, 
рассказывает госпожа Губанова. «Есть и та-
кие ценности, которые перевезти невоз-
можно, учитывая состояние их сохраннос-
ти. В Кунсткамере хранится перьевой риту-
альный костюм калифорнийских индей-
цев середины XIX века. Упаковать его невоз-
можно, так как он просто рассыплется»,— 
приводит пример госпожа Купина. Затем 
транспортная компания производит заме-
ры и готовит тару для перевозки. В боль-
шинстве случаев используют деревянные 
ящики разной конфигурации с климат-кон-
тролем, которые изготавливаются под каж-
дый экспонат. «Иногда упаковкой служат 
железный кейс, деревянный планшет, кар-
тон, специальные материалы на текстиль-
ной основе»,— говорят в ГМЗ «Царское Се-
ло». В частности, анатомическая коллекция 
Кунсткамеры путешествует в специальных 
металлических кейсах. «Если планируется 
перелет, их не сдают в багаж, а вместе с хра-
нителем коллекции, на чье имя куплены 
билеты, проносят в салон, где кейсы рас
саживают по местам на правах пассажи-
ров»,— комментирует госпожа Купина.

Стоит особо отметить, что все выставоч-
ные передвижения, после того как экспо-
наты надлежащим образом упакованы и 
прошли в специальном помещении музея 
необходимые таможенные формальнос-
ти, происходят только в сопровождении 
реставраторов и хранителей коллекций. 
«Это требование страховых компаний, 
так как при перевозке необходим человек, 
знающий особенности работы с данным 
произведением искусства»,— рассказыва-
ют в ГМЗ «Царское Село». И это также может 
стать фактором, который усложнит и без 
того трудный процесс. «Скажем, выставка 
уже должна паковаться, а ряд экспонатов 
внезапно потребовал дополнительной рес-
таврационной работы и вывозить их нель
зя. Или хранителю надо выезжать для со-
провождения коллекции сегодня, а в кон-
сульстве принимающей стороны сломался 
принтер и ему не могут выдать визу»,— го-
ворит господин Калабуш.

При перевозке логистические компании 
обычно используют собственный специа-
лизированный автопарк. «Это последнее 
поколение грузовиков MAN или Scania, в 
которых дополнительно устанавливается 
климат-контроль, пневмоподвеска, грузо-
подъемный лифт и другое оборудование. 
По стоимости эти работы нередко сопоста-
вимы с ценой новой машины. Железнодо-

рожный и морской транспорт, за исключе-
нием паромов в Европе, к перевозкам поч-
ти не привлекается по причине отсутствия 
полноценного контроля за сохранностью 
груза»,— отмечает господин Калабуш.

В России все наземные передвижения, 
включая перевозку в аэропорт, осущест-
вляются только с милицейским эскортом. 
«Музейная логистика развивается и внут-
ри страны, хотя и менее активно. Причи-
ны не только в финансовой стороне вопро-
са, но и в инфраструктуре. Так, маленькая 
провозная способность аэропорта Пулко-
во и частота рейсов не позволяют отпра-
вить более или менее значительную выс
тавку из Петербурга в Иркутск напрямую. 
Приходится ехать через Москву, но и в 
этом случае нет уверенности, что мы смо-
жем выслать все одним рейсом»,— ком-
ментирует господин Калабуш.

За рубеж большинство отечественных 
коллекций выезжает через границу с Фин-
ляндией. «Этот путь рекомендуется и в стра-
ховых компаниях, и в Минкультуры, так 
как пересечение на машине стран бывшего 
СССР и Восточной Европы — большой риск 
с точки зрения сохранности экспонатов. 
Страховая стоимость выставки нередко до-
ходит до €100 млн, и мы не можем риско-
вать»,— отмечает госпожа Губанова. Далее 
экспонаты плывут на пароме из Хельсин-
ки в Любек и затем на машине следуют до 
пункта назначения в Европе. Средняя стои-
мость такой перевозки фургоном, скажем, 
до Парижа и обратно составляет около 
€60 тыс. Если же выставка вылетает в Аме-
рику, Японию или Корею, то для этого вы
бирается один из трех ближайших аэро
портов в странах Евросоюза — в Хельсин-
ки, Амстердаме или Франкфурте-на-Майне. 
Там коллекции размещают в грузовом лай-
нере, а хранитель летит ближайшим рей-
сом вслед за ними. «Раньше нас допускали 
на летное поле, мы видели, как идет погруз-
ка картин, а затем летели этим же рейсом. 
Теперь на поле не пускают из-за террорис
тических угроз, да и авиакомпании очень 
редко разрешают сопровождающим кол-
лекции сотрудникам сесть на борт грузово-
го самолета»,— сетует госпожа Губанова. По
сле прибытия на место упакованные шедев-
ры еще сутки отстаиваются, прежде чем их 
начинают готовить к выставке. Это обяза-
тельное правило, несмотря на то что в транс-
портировочных ящиках поддерживается 
необходимый температурный режим.

Андрей Михайлов

Перемещение ценностей
доставка

Некоторое время назад картину Анри Матисса «Та-
нец» возили на выставку в Парижский музей совре-
менного искусства. Французские хранители были не-
довольны состоянием российских дорог и просили 
логистическую фирму «Хепри» использовать только 
платные магистрали при перевозке ценностей. Спе-
циалистам «Хепри» пришлось потратить немало вре-
мени на то, чтобы объяснить европейским коллегам, 
что таких трасс в России просто нет.

аппетиты
Возвращаясь из командировок или ту-
ристических поездок, многие везут с со-
бой гастрономические подарки. Везут 
деликатесы не только по большой люб-
ви, но и по расчету: цены на них в России 
кажутся чрезмерно высокими. Но путе-
шественники стоимость перелета и про-
живания за границей в цену подарков не 
закладывают.

Между тем продавцы и поставщики 
этого рынка могут достаточно четко обос-
новать составляющие цены. Понятно, что 
если сыр куплен в маленьком магазине 
во французской глубинке, где-нибудь в 
500 км от Парижа, он априори должен 
быть дешевым. Ведь его произвели в со-
седней деревне. А у владельца магазина, 
где куплен сыр, какие могут быть издер
жки? Дом ему принадлежит, магазин тут 
же, семья живет этажом выше, персонал — 
сам хозяин, его жена да собачка Жу-Жу. 
А вот для того, чтобы тот сыр оказался на 
полке магазина в России, придется потру-
диться многим. «Один российский бизнес-
мен видел фестиваль Пармской ветчины в 
Италии. Захотел порадовать своих москов-
ских друзей таким же праздником и в по-
рыве гастрономической страсти купил 
полтора десятка пармских окороков у мес-
тного фермера. Человек он небедный, мо-
жет себе позволить такие радости. Каждый 
окорок весит больше 10 кг и в чемодан, да-
же в одном экземпляре, плохо помещает-
ся. А срок их хранения, увы, не вечен. И во
зникает дилемма: оплаченная ветчина ле-
жит в Италии, а друзья, жаждущие ее отве-
дать,— в России»,— рассказывает Влади-
мир Баканов, вице-президент Федерации 
рестораторов и отельеров России. Как вы-
везти купленную продукцию? Удивитель-
но, но… никак. Логистика бессильна по-
мочь незадачливому дельцу, потому что 
тот фермер, у которого он окорока купил 
и с которым договорился о временном 
хранении, не имеет ни малейшего пред-
ставления о ветеринарном сертификате, 
требуемом для ввоза его продукции в Рос-
сию. Да и в списке предприятий, чья про-
дукция разрешена для экспорта к нам, его 
маленького хозяйства в принципе нет.

«И в итоге мой приятель может при-
бегнуть разве что к услугам контрабандис-
тов. Впрочем, и они вряд ли смогут ему по-
мочь, так как фермер живет в совершен-
нейшей глуши, и если туда заказывать от-
дельный транспорт, то купленные окоро-
ка в итоге станут не Пармскими, а ”золо
тыми“. Вот вам и логистика, и ее влияние 
на стоимость импортных гастрономичес-
ких продуктов на полках наших мини-, су-
пер- и гипермаркетов»,— смеется госпо-
дин Баканов.

Отметим, что для жителей Европейс
кого союза таких проблем не существует. 
Они произвели, упаковали и погрузили 
на транспорт любой продукт, отправив его 
из одной страны в другую с минимальны-
ми сопроводительными документами: ин-
войс, ветеринарный сертификат (нередко 
заполненный от руки на коленке у местно-
го ветврача) и сертификат происхождения 
(на семи языках, чтобы не мучиться с пере-
водом в каждой стране).

В России все иначе. Прежде чем по-
пасть на наш стол, заграничные вкуснос-
ти должны преодолеть ряд «рубежей охра-
ны». Каких именно? Прежде всего необ
ходимо, чтобы европейский производи-
тель попал в список предприятий, кото-
рым разрешен экспорт товаров в Россию, 
а затем получить разрешение на их ввоз. 
«Подавляющее большинство производи-
телей лучших гастрономических продук-
тов — предприятия маленькие. Их связи 
с нужными людьми в министерствах и ве-
домствах слабые. Потому попадают они 
в разрешительный лист со скрипом и 
очень не быстро»,— отмечает господин 
Баканов. Кроме того, после создания Та-
моженного союза появились новые спис-
ки товаров, на которые нужно получать 
разрешение, например продукция пчело-
водства. То есть закон есть, а процедуры 
исполнения нет.

После завершения предварительного 
этапа начинается процедура оформления 
заказа, сбор нужных документов и консо-
лидация небольших партий. «Чем более 
изысканный продукт вы заказываете, тем 
меньший его объем нужен рынку. Иначе 
говоря, при заказе 20 кг сыра определен-
ного сорта вам придется организовать его 
доставку к месту консолидации»,— гово-
рит господин Баканов. При этом если про-
дукт редкий и производится в небольших 
объемах, то хозяйств, откуда планируется 
перевозка, может быть несколько, а зна-
чит, и транспорт будет стоить недешево.

Более того, участники рынка признают-
ся, что иногда логистика поставок может 
быть настолько сложной, что доставить 
данный продукт даже до границы с Росси-
ей оказывается неоправданно дорого. «Вы 
нашли какие-то вкусные оливки или сы-
ры на Сицилии. Производители малень-
кие, и объемы закупок соответствующие. 
Но чтобы привезти их в Россию, нужно 
разработать многоуровневую схему до-
ставки. Так, если север Италии охвачен 
международными логистами, то на юг, 
особенно в какую-нибудь глухую мест-
ность, они ездить категорически отказы-
ваются — побаиваются проблем с местной 
мафией. Там существуют свои компании, 
которые работают у себя в регионе и по 
своим правилам»,— делится опытом гос-
подин Баканов. В итоге надо организовать 
доставку груза в район Лацио или Абруц-
ци, а затем найти компанию, которая пе-
ребросит товар на север Италии — в Лом-
бардию или Пьемонт, например, а уже от-
туда его можно доставить в Россию.

«Нередко возникает необходимость 
в транспортировке небольших партий, 
и в этом нам помогают фирмы, способ-
ные формировать так называемые сбор-
ные грузы. В этом случае перевозимый то-
вар принадлежит нескольким заказчикам. 
Это помогает сэкономить деньги и доста-
вить груз вовремя»,— комментируют ситу-
ацию в ООО «Столичная торговая компа-
ния» (СТК, управляет сетью «Глобус Гурмэ»).

Значительная по объему часть гастро-
номических заказов консолидируется в 
Германии перед доставкой в Россию. «Не-
которые производители сами берут на се-
бя расходы, связанные с транспортиров-
кой груза до склада консолидации в Евро-
пе (Германия)»,— отмечают в СТК. В зави-
симости от объема партии и зоны, в кото-
рой находится производитель, цена дос
тавки паллета до Германии может сильно 
колебаться. «К примеру, из Англии и Ита-
лии это будет стоить €80–200, из Франции 
— €70–270, из Испании — €100–280 за пал-
лет»,— рассказывают в СТК. Перевозка из 
накопителя в Германии на склад в Моск-
ве обойдется заказчику еще примерно в 
€140–280 за паллет. Чаще всего продукция 
перевозится рефрижераторными грузови-
ками, в которых можно поддерживать оп-
ределенную температуру, рассказывает 
Андрей Корчков, коммерческий директор 
по работе в Москве и МО ООО «Прованс 
дистрибьюшен». «Если мы перевозим про-
дукт, срок хранения которого всего две-
три недели, тогда используется только са-
молет. Паромы также применяются край-
не редко. Как правило, причиной их ис-
пользования может стать закрытие поль-
ской границы или большая предпразд-
ничная очередь на границе с Финлянди-
ей»,— объясняет господин Корчков.

И вот груз прибыл на границу с Росси-
ей, остались только известные «дорогосто-
ящие» формальности: таможенная очист-
ка, пошлины, НДС, доставка на склад, об-
работка товара, а затем перевозка его в ма-
газин. В итоге только при доставке от про-
изводителя до терминала импортера в Рос-
сии цена продукта увеличивается как ми-
нимум на 60–70%. «Доставка из Франции 
грузовой фурой с климат-контролем мо-
жет стоить €4–6 тыс. Однако итоговая сто-
имость очень зависит как от количества 
мест загрузки, так и от штрафов за дни вы-
нужденного простоя грузовика из-за сбоев 
в логистике или при таможенных проце-
дурах»,— заключает господин Баканов. 

Вера Никольская

Цена гастрономической 
страсти

кадры
Для сотрудников компаний экспресс-
доставки финансовый кризис закончил-
ся: спрос на их услуги растет, а вместе 
с ним зарплаты и число вакансий. Если 
работодатель отказывается улучшать 
условия труда, его стоит сменить, сове-
туют хедхантеры.

Основные тенденции рынка труда 
в области экспресс-доставки легко узнать, 
если посмотреть, что вообще происхо-
дит в этой нише логистической отрасли. 
«Во время кризиса на рынке экспресс-до-
ставки в России крупные международ-
ные операторы пострадали гораздо боль-
ше, чем российские компании, специа-
лизирующиеся на внутрироссийских пе-
ревозках,— рассказывает Бэла Дзасохо-
ва, руководитель департамента FMCG, 
Retail, Logistics хедхантинговой компа-
нии Cornerstone.— В настоящий момент 
показатели роста данного сегмента рын-
ка логистики в России еще не сравнялись 
с докризисными (30–40% в год), но дина-
мика рынка все же позитивная. Мы ожи-
даем, что в 2011 году темпы роста рос
сийского рынка экспресс-доставки сос
тавят 10–15%».

То есть сейчас компании впервые пос-
ле кризиса начали набирать персонал. 
И российские перевозчики нуждаются 
в новых сотрудниках гораздо больше, не-

жели их коллеги из иностранных ком
паний. «Рынок в целом возвращается к 
своему докризисному состоянию. Для 
обеспечения возросшего спроса на услу-
ги экспресс-доставки необходимы допол-
нительные ресурсы, в том числе и кадро-
вые,— рассказывает Наталья Чецкая, ди-
ректор по управлению и развитию персо-
нала компании ”СПСР-Экспресс“.— На-
ша компания растет, запускаются новые 
проекты, а под них требуется талантли-
вый персонал: менеджеры по продажам 
услуг, специалисты информационных 
технологий, руководители проектов. 
Уже сейчас по числу персонала мы прак-
тически вернулись на докризисный уро-
вень: у нас работает более 2,5 тыс. чело-
век по всей России».

По словам Бэлы Дзасоховой, в кри
зисное время на рынке экспресс-доста
вки глобального сокращения персона-
ла не происходило. В среднем фиксиро-
ванная часть зарплаты топ-менеджмента 
была снижена с 450 тыс. до 250–300 тыс. 
рублей. У среднего менеджмента — 
с 250 тыс. до 150 тыс. рублей. У молодых 
специалистов заработная плата могла 
упасть на 10–15 тыс. рублей. «На данный 
момент мы можем вновь наблюдать тен-
денцию к постепенному повышению за-
рплат кандидатов этого рынка,— расска-
зывает эксперт.— Мы считаем, что в 2011 
году она может достигнуть докризисного 

уровня. Кроме того, можно отметить, что 
после финансового кризиса все кандида-
ты стали более адекватно оценивать свои 
зарплатные ожидания».

«Рынок экспресс-доставки зависит от 
рынков, на которых работают потребите-
ли услуг доставки,— падение на их рын-
ках сразу отражается на нашем бизне-
се,— рассказывает Наталья Чецкая.— 
Оборот сократился, произошло перерас-
пределение потоков, что потребовало в 
том числе реструктуризации персонала. 
Компании пришлось отказаться от неко-
торых частей компенсационного пакета 
сотрудников. В кризис не было привыч-
ных для сотрудников повышений зарп
лат, покрывающих инфляцию, но не бы-
ло и понижения заработных плат. Также 
не производился набор новых сотруд
ников. Кризис позволил более присталь-
но посмотреть на кадровую политику, 
сформулировать требования к персона-
лу. Мы вновь набираем людей, но требо-
вания уже более высокие, чем были до 
кризиса. Рынок становится еще более 
конкурентным».

С этим мнением согласна и Бэла Дзасо-
хова: «Сейчас на рынке экспресс-достав-
ки наблюдается острая нехватка профес-
сиональных менеджеров среднего звена 
— есть достаточное количество работни-
ков начального уровня, но опытных и 
профессиональных специалистов уров-

ня руководителей направлений или от-
делов катастрофически не хватает». Кро-
ме того, всегда нужны опытные профес-
сионалы в коммерческом блоке, а имен-
но менеджеры по продажам, отмечает эк-
сперт по поиску персонала.

Тем не менее профессионалам, рабо
тающим в данном сегменте, должно 
внушать оптимизм то, что рынок экс-
пресс-доставки в России растет быстры-
ми темпами, он еще не сложился, не про-
шел фазу интенсивного роста, а значит, 
и персоналу при желании будет легко 
сменить работу и получить повышение 
зарплаты.

Спрос на услуги экспресс-доставки бу-
дет и дальше расти за счет регионов Рос-
сии, а также с развитием в стране дистан-
ционной и интернет-торговли, крупных 
торговых сетей. «Важно отметить, что 
здесь конкурентное преимущество у рос-
сийских компаний: цены на их услуги 
значительно ниже, чем у ”большой чет-
верки“ — DHL, TNT, UPS и FedEx,— рас-
сказывает Бэла Дзасохова.— При этом ка-
чество оказываемых российскими пере-
возчиками услуг постепенно улучшается. 
Пока крупнейшие западные компании 
все больше осваивают российскую глу-
бинку, российские логистические опера-
торы начинают составлять конкуренцию 
игрокам на международном поле».

Ольга Мельникова

Экспресс-рост
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логистика 

кадры
Компетентность сотрудников отдела 
логистики ценится сегодня в бизнесе 
столь же высоко, сколь и профессиона-
лизм сотрудников отдела продаж, мар-
кетинга и финансов. Спрос на профес-
сиональных логистов сейчас так же вы-
сок, как и до кризиса, труд их хорошо 
оплачивается.

Профессия логиста становится все более 
востребованной, а значит, и популярной. 
«Эту сферу отличает возможность быстрого 
и логичного карьерного роста кандидата — 
например, придя на начальную позицию 
в сервисной логистике, изучив и поняв 
эту сферу, можно переключиться на тран­
спортную или складскую и достаточно бы­
стро продвинуться по карьерной лестнице 
до высокой должности директора по логис­
тике всей цепочки поставок, получив при 
этом бесценный опыт,— рассказывает Бэ­
ла Дзасохова, руководитель департамента 

”FMCG, Retail, Логистика“ хедхантинговой 
компании Cornerstone.— Важно отметить, 
что для того, чтобы оказаться в числе квали­
фицированных специалистов в логистичес­
ком бизнесе, необходим опыт работы как в 
торгово-производственных компаниях, так 
и в логистических провайдерах».

На рынке логистики экономические 
трудности начались немного раньше, чем 
в других отраслях. 

«Невзирая на кризис, наша компания 
не стала пользоваться мерой, на которую 
пошли другие работодатели — снизили 
своим сотрудникам ежемесячную зара­
ботную плату,— рассказывает Валентина 
Ватрак, директор отдела кадров STS Logis­
tics.— Мы, во-первых, отказались от допол­
нительного найма: продуктивнее повы­
шать эффективность работы сотрудника 
и больше платить ему за результат, неже­
ли платить мало большому числу людей. 
Во-вторых, сократили квартальные и годо­
вые премии. В-третьих, уменьшили затра­
ты на другие льготы для персонала: оплату 
ДМС и мобильной связи».

Сейчас можно говорить о завершении 
кризиса в отрасли. Рынок начинает ожи­
вать, он выстраивается заново с учетом пре­
дыдущих ошибок, новых законов и более 
выдержанной стратегии развития.

«В положительную сторону ситуация 
начала меняться в конце 2010 года, и эта 
обнадеживающая тенденция сохраняется 
в 2011 году,— рассказывает Валентина Ват­
рак.— Откровенно говоря, мы не повыша­
ли зарплату сотрудникам в 2009 и 2010 го­
дах. В этом году мы запланировали ее повы­
шение, проанализировав рынок заработ­
ных плат: ряду ключевых сотрудников она 
была поднята уже с 1 января, отдельным ка­
тегориям работников — с 1 апреля, другим 
будет поднята с 1 июля 2011 года. С конца 
2010 года мы вернули ДМС для работни­
ков, которым раньше предоставляли та­
кую льготу, в начале 2011 года возобнови­
ли оплату мобильной связи».

Хедхантеры прогнозируют, что в 2011 
году на рынке логистики начнется посте­
пенный рост зарплат. «Если до кризиса 
средний менеджмент в отрасли мог рас­
считывать на компенсацию от 80 тыс. 
до 150 тыс. рублей в месяц,— рассказы­
вает Бэла Дзасохова,— топ-менеджмент — 
от 400 тыс. до 500 тыс. рублей в месяц, то 
в кризисное время этот показатель снизил­
ся до 60–100 тыс. и 200–250 тыс. рублей со­
ответственно. Теперь зарплатные предло­
жения начинают возвращаться к докризи­
сным. Если в кризисное время компенса­
ция в 500 тыс. рублей в месяц для топ-мене­
джера была пределом, то сейчас этот уро­
вень вновь стал ”рабочим“».

Одной из наиболее востребованных 
в сфере логистики позиций сейчас можно 
назвать менеджера по продажам. 

«Дефицита кадров на рынке логисти­
ки, казалось бы, нет,— отмечает Валентина 
Ватрак.— За исключением особого направ­
ления — проектных перевозок, где осуще­
ствляются сложнейшие негабаритные и тя­

желовесные перевозки с использованием 
разных видов транспорта, а порой и между 
разными странами и континентами. Здесь 
работают уникальные люди, которые, ос­
новываясь на своем опыте, предлагают 
клиенту такие логистические решения, ко­
торые позволяют сократить его затраты в 
два, а то и три раза. Любую проектную пе­
ревозку — тяжелой турбины или другого 
крупногабаритного и зачастую очень до­
рогостоящего груза — необходимо ”пере­
жить“, и только тогда нарабатывается опыт 
построения логистического решения». 
«Авиация сегодня столкнулась с колоссаль­
ным дефицитом квалифицированных лет­
ных специалистов — летчиков, инжене­
ров, техников, особенно таких, кто имеет 
опыт работы с авиационной техникой за­
падного типа. Это специалисты высочай­
шего класса, имеющие высшее авиацион­
ное образование, владеющие английс­
ким языком, соответствующим Стандар­
там ИКАО.

Планка привлечения таких специалис­
тов сегодня поднялась очень высоко. С од­
ной стороны, интеграция российских авиа­
компаний в мировую транспортную систе­
му — это прогресс. С другой стороны, миро­
вая авиация имеет свои требования и стан­
дарты, и сегодня найти в России специалис­
тов должного класса крайне сложно,— от­
мечает вице-президент по стратегии и мар­
кетингу группы компаний ”Волга-Днепр“ 
Татьяна Арсланова.— Тем не менее мы по­
могаем отрасли решать эту проблему. Наша 
компания активно работает с вузами по 
привлечению со школьной скамьи техни­
ков и инженеров. При этом брать на прак­
тику пилотов—выпускников летных учи­
лищ мы не можем, так как допуск на наши 
самолеты («Боинг 747», Ан-124-100, Ил-76ТД-
90ВД) требует серьезного опыта, а именно 
налета не менее 4 тыс. летных часов, опыта 
работы на западной технике. И мы, не имея 
соответствующего «промежуточного» фло­
та, не можем создать новоиспеченным пи­
лотам благоприятные стартовые условия. 
Поэтому мы ищем уже опытных пилотов на 
свободном рынке, и находить их с каждым 
годом все сложнее».

По мнению Бэлы Дзасоховой, «идеаль­
ный» карьерный путь логиста — это начало 
работы в логистической компании или в 
логистическом направлении в компании 
FMCG на начальной позиции и постепен­
ный рост через все три направления логис­
тики. Разумеется, опыт работы в западной 
компании является бесценным, но попасть 
туда без должной подготовки на российс­
ком рынке, где логисты обучаются азам, 
очень тяжело. Российские компании отли­
чает возможность действительно быстрого 
карьерного роста и приобретения началь­
ных навыков. 

«Знание английского языка на должном 
уровне — отдельная проблема в сфере ави­
ационных кадров. Авиакомпании работа­
ют в международном пространстве и экс­
плуатируют самолеты иностранного про­
изводства, соответственно, английский 
язык является рабочим инструментом в 
мировой авиаиндустрии,— подчеркивает 
вице-президент по стратегии и маркетин­
гу группы компаний ”Волга-Днепр“ Татья­
на Арсланова.— Подготовка пилота или 
инженера до IV (требуемого) уровня по 
стандартам ИКАО, что является сегодня 
обязательным условием для летных специ­
алистов, требует времени и средств. И если 
уровень английского летчика в целом отве­
чает международным требованиям, то в от­
ношении инженеров и техников проблема 
значительно острее. Тем не менее ”Волга-
Днепр“, как и другие авиакомпании, свои­
ми силами помогает специалистам пре­
одолевать этот барьер. На базе учебного 
центра ”Волга-Днепр — Международное 
обучение“ созданы специализированные 
курсы английского языка, наши препода­
ватели сертифицированы с правом не 
только преподавать, но и тестировать вы­
пускников по стандартам ИКАО».

Федор Мельников

Мастера  
переводить стрелки

Кризис оказал заметное негативное влия­
ние на сегмент экспресс-доставки: в 2009 
году объем рынка снизился на 10–15%. 
Правда, уже в 2010-м на фоне общего улуч­
шения макроэкономической конъюнкту­
ры и роста деловой активности ситуация 
стабилизировалась. По разным оценкам, 
объем рынка вернулся к докризисным по­
казателям и даже превысил их. Но, несмот­
ря на перспективы роста, сегмент по-пре­
жнему очень узок. По словам директора 
по маркетингу DHL Express в России Елены 
Емельяновой, в общем объеме транспорт­
но-логистических услуг доля сегмента экс­
пресс-доставки в среднем составляет около 
2%. Для сравнения: в Европе на долю сроч­
ных перевозок приходится не менее 4% 
транспортно-логистического рынка. «Весь 
импорт экспресс-грузов в день составляет 
на всех игроков всего несколько тонн»,— 
говорит генеральный директор DPD в Рос­
сии Николай Воинов.

Кризис в большей степени затронул за­
рубежные направления доставки, тогда 
как внутрироссийский рынок экспресс-
доставки продолжал более или менее ста­
бильно развиваться. По данным компании 
«СПСР-Экспресс», в настоящее время доля 
отправлений за границу составляет 30%, 
в то время как внутрироссийские перевоз­
ки занимают 70% рынка.

Проблемы, мешающие развитию отрас­
ли, не меняются на протяжении многих 
лет. Для международных услуг это таможен­
ные и административные барьеры. По при­
знанию игроков рынка, у нас это простран­
ство чрезмерно регулируется. Комфортные 
правила таможенного оформления, напри­
мер, четко прописаны в ВТО, но Россия пока 
туда не вошла. Развитию внутреннего рын­
ка мешает отсталая транспортная инфра­
структура. Пока работа компаний рынка 
экспресс-доставки больше похожа на еже­
дневный форс-мажор, чем на планомер­
ное развитие бизнеса»,— резюмирует гос­
подин Воинов.

К числу крупнейших зарубежных опера­
торов рынка можно отнести такие компа­
нии, как DHL, FedEx, TNT, UPS, DPD, а также 
отечественные «СПСР-Экспресс», «EMS Поч­
та России», Pony Express, «Гарантпост» и ряд 
других. По данным экспертов, в целом на 
долю десяти крупнейших игроков, по раз­
ным подсчетам, приходится около 70–80% 
рынка. Остальную его часть делит между со­
бой большое количество мелких по масшта­
бам бизнеса компаний. Оценить, кто явля­
ется лидером рынка — отечественные или 
зарубежные компании, довольно сложно. 
Западные компании занимают наиболее 
сильные позиции в сегменте международ­
ных перевозок, а значительная доля рынка 
внутренних приходится на российских иг­
роков. То есть отправления по России охот­
нее доверяют российским компаниям, а до­
ля отправлений за границу выше у между­
народных игроков. По словам Сергея Лапи­
на, первого заместителя генерального ди­
ректора компании «СПСР-Экспресс», это 
связано со знанием российскими компани­
ями специфики местного рынка, с большей 
приспособленностью инфраструктуры рос­
сийских компаний к российским реалиям. 

И это не уникальная ситуация. «”Интеграто­
ры“ в основном сильны на своих ”родных“ 
рынках, то есть DHL — в Германии, а TNT, 
скажем, в Голландии, плюс на нескольких 
выбранных наиболее интересных местных 
рынках, таких как Китай, Бразилия или Ин­
дия. В других странах сильные местные иг­
роки занимают большую часть рынка. Так 
же происходит и в России. Пожалуй, на се­
годняшний день из международных компа­
ний только DPD и DHL занимают сущест­
венные доли российского рынка. Все ос­
тальные сосредоточены на обслуживании 
сетевых импортных потоков и международ­
ных корпоративных контрактов, не очень 
вкладываясь в местную инфраструктуру,— 
говорит господин Воинов.— Если оцени­
вать доли рынка, то в сегменте междугород­
ней экспресс-доставки наибольшую долю 
занимают известные российские операто­
ры — в совокупности приблизительно 50%, 
наша доля — около 20%, а известная четвер­
ка международных операторов имеет около 
30%. На рынке международной доставки 
картина обратно противоположная». «Хотя 
в секторе курьерских услуг и экспресс-ло­
гистики ведущую роль играют международ­
ные интеграторы грузов, специализирую­
щиеся в том числе и на экспресс-логистике, 
не стоит недооценивать и российских учас­
тников рынка,— отмечает исполнитель­
ный вице-президент по продажам, член 
совета директоров авиакомпании ”ЭйрБ­
риджКарго“ Вольфганг Майер.— С одной 
стороны, преимущество международных 
компаний — в синергии их международно­
го опыта и отечественных ноу-хау — иде­
альное сочетание. Они адаптируют свои ос­
новополагающие процессы к специфичес­
ким условиям российского рынка и разво­
рачивают кампании по сбыту в масштабах 
всей страны, предлагая различные уровни 
сервиса при гарантированных сроках вы­
полнения заказа, и в других частях света, 
но с большим успехом. У них сильнейший 
брендинг в транспортной отрасли. С другой 
стороны, растет количество поставщиков 
услуг, концентрирующих свои усилия на 
специфических потребностях российско­
го рынка и на отдельных регионах России. 
Это дает им естественное преимущество. 
Ведущие интеграторы мыслят глобально, 
а действуют локально, в то время как неко­
торые российские поставщики услуг мыс­

лят и действуют локально. С учетом всей 
специфики российского рынка экспресс-
логистики оба типа ведения бизнеса име­
ют шансы на успех. И что характерно, рос­
сийские компании постепенно дорастают 
до уровня и позиций на рынке своих меж­
дународных конкурентов».

Дело в том, что для обеспечения качест­
венной доставки по России нужна разветв­
ленная филиальная сеть и налаженная ин­
фраструктура по всей стране, а не только в 
крупных городах. Подобная инфраструкту­
ра есть далеко не у всех интеграторов. Оте­
чественные игроки из-за отсутствия меж­
дународных сетей и трудностей с тамож­
ней с самого начала были как раз нацеле­
ны на развитие местной инфраструктуры 
и сети филиалов, поэтому осуществляют 
большую часть экспресс-перевозок по Рос­
сии по сравнению с иностранными компа­
ниями. Но из-за небольших объемов рос­
сийские логисты не могут заработать со­
тни миллионов долларов, которые необхо­
димы для построения международных се­
тей. Стоит также отметить, что в недалеком 
прошлом западные компании при выходе 
на российский рынок обращались к треть­
ей стороне для осуществления перевозок 
по России. «Это происходит и сейчас, но не­
которые компании уже выражают намере­
ние зайти самостоятельно, используя свой 
бренд и планируя серьезные инвестиции. 
Ценовая политика в этом случае тоже, ско­
рее всего, будет премиальная»,— говорит 
господин Лапин. То есть основная конку­
ренция ожидается в плане ценовой поли­
тики, так как клиенты по-прежнему чувс­
твительны к стоимости доставки. Хотя ряд 
экспертов заявляют, что в среднем цена ин­
теграторов выше отечественных операто­
ров, различия в ценовой политике зависят 
от значительного количества факторов, но 
в целом какого-либо существенного дисба­
ланса между нашими и зарубежными ло­
гистами не наблюдается.

Одним из немаловажных факторов роста 
рынка экспресс-доставки в 2010–2011 годах 
стало восстановление основных сегментов 
розничной торговли, среди которых быто­
вая и компьютерная техника, автозапчасти, 
телекоммуникации и связь, медоборудова­
ние, рекламная продукция, строительные 
материалы, одежда и обувь. Эти группы то­
варов и составляют существенную долю в 
общем объеме экспресс-отправлений. По 
словам Николая Воинова, с прошлого года 
и в начале текущего наблюдается повышен­
ный спрос на услуги экспресс-доставки как 

следствие продолжающегося бурного раз­
вития рунета в сочетании с высокой дина­
микой развития дистанционной торговли. 
Экспресс-операторы, равно как и грузопе­
ревозчики, активно предлагают свои услу­
ги интернет-магазинам. По словам Сергея 
Лапина, например, наблюдается сущест­
венный рост спроса на услуги срочной до­
ставки и доставки к определенному време­
ни. «Мы это заметили и на своем примере: 
в прошлом году летом мы вывели на рынок 
новую услугу — ”Супер-экспресс“, или до­
ставка на следующий рабочий день до 18.00 
или до 13.00. Услуга премиальная, но уже к 
концу года она заняла порядка 2% оборота 
СПСР»,— рассказывает господин Лапин. 
Доставка в крупных городах, особенно 
в столице,— это уже достаточно большой 
и высококонкурентный рынок, доставка 
в регионы пока только развивается.

В скором времени отечественным и за­
рубежным логистам предстоит сразиться 
за круг частных клиентов. На сегодняшний 
день наибольшая доля приходится на кор­
поративный (B2B) сегмент — около 70%. 
В основном это деловой документооборот. 
По прогнозам экспертов, рынок будет раз­
виваться в направлении увеличения доли 
сегмента B2C. «Очевидная тенденция — 
рост дистанционной торговли. Доставка — 
важное звено в цепочке заказа и получения 
товаров из интернет-магазинов, и способ­
ность операторов вовремя предложить удо­
бные покупателям решения уже сегодня от­
ражается на расстановке сил на рынке»,— 
подтверждает госпожа Емельянова.

Несмотря на преимущества международ­
ных экспресс-перевозчиков (разветвленная 
мировая сеть, глобальная инфраструктура), 
они по-прежнему больше ориентированы 
на экспорт. «Интеграторам» передавать свои 
объемы тем, кто уже выстроил сети достав­
ки по стране, проще, чем вкладывать боль­
шие деньги в развитие этой инфраструкту­
ры. На сегодняшний день нет никаких 
предпосылок к тому, чтобы российские 
компании начали строить глобальные сети 
доставки: слишком дорого и не нужно, про­
ще договориться с кем-то, кто уже такую 
сеть имеет. Другое дело — локальные сети 
между странами-соседями. «Так, с введени­
ем Таможенного союза исчезла таможня на 
границе между Россией, Казахстаном и Бе­
ларусью. Мы, имея к тому времени полно­
ценную инфраструктуру в этих странах, тут 
же соединили их сетью маршрутов между 
собой»,— рассказывает господин Воинов.

Ольга Говердовская

Свои и наши
конкуренция

Развитие отечественного 
рынка экспресс-логистики 
тормозят «дежурные» про-
блемы России — таможня  
и дороги. Причем сложнос-
ти испытывают как мест-
ные, так и зарубежные  
игроки. Все они преуспели 
в B2B-сегменте и теперь 
готовы начать борьбу  
за частную клиентуру.
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Несмотря на перспективы роста, сегмент рынка 
экспресс-доставки по-прежнему очень узок   
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