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дыдущего года. Это если говорить об эко-
номической составляющей». С точки зре-
ния структурных изменений г-н Веренич 

СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ: 
РОСТ И КОНСОЛИДАЦИЯ 
ВОПРЕКИ КРИЗИСУ

Оценивая положение дел на рынке, 
некоторые представители отечественно-
го бизнеса традиционно сетуют на эко-
номическую нестабильность, рост цен, 
снижение потребительского спроса, дале-
кую от идеальной законодательную базу и 
систему налогообложения, трудности при 
растаможивании товара, дефицит нор-
мального кредитования.

Все эти факторы создают препятствия 
для развития бизнеса дистрибутора, ока-
зывая негативное влияние на ситуацию на 
рынке». Объем рынка сужается, происхо-
дит перераспределение в сторону круп-
ных игроков, при этом ряд мелких про-
изводителей и дистрибуторов «выпали» с 
рынка. Кроме того, дистрибуторы отмеча-
ют низкий уровень контроля со стороны 
государства за оборотом контрафактных 
товаров (в частности, алкоголя), что ведет 
к снижению объемов продаж, увеличению 
логистических затрат. Также засилье (а в 
некоторых случаях и диктат) розничных 

сетей вынуждает дистрибуторов искать 
пути увеличения маржинальности.  

Наличие определенных проблем 
признает и Роман Веренич, гене-
ральный директор ДП «Савсервис 
Столица»: «Так как многие небольшие 
игроки столкнулись с одной стороны с 
упавшими продажами, а с другой сторо-
ны – с возросшими затратами (в частно-
сти, с проблемой индексации заработных 
плат за последние год-два), то некоторым 
из них пришлось весьма непросто». В то 
же время г-н Веренич не склонен драма-
тизировать ситуацию. 

«Давайте посмотрим на рынок через 
призму состояния экономики страны, 
- предлагает он. - В течение последних 
двух лет повысились реальные заработ-
ные платы, что помогло оживить рынок 
и увеличить продажи на нем. Вероятно, 
многие компании смогут подтвердить та-
кой вывод, так как отмечают увеличение 
продаж как в денежном, так и в физиче-
ском эквиваленте. В 2015 году рынок был 
практически неподвижен, в следующем 
году начался рост продаж, а в текущем 
году продажи превысили уровень пре-

Как показала Главная встреча дистрибуторов года — VІ Всеукраинская практическая конференция «Distribution 

Master-2017» — на рынке дистрибуции нашей страны наметились положительные перемены, которые должны 

через несколько лет привести к качественному изменению ситуации на нем и увеличению роли дистрибутора в 

сфере FMCG.

РЕАЛИИ И ПЕРСПЕКТИВЫ 
УКРАИНСКОЙ ДИСТРИБУЦИИ

Роман Веренич, 
генеральный директор 

ДП «Савсервис Столица»
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считает, что последний кризис ударил 
по мелким игрокам.  «В результате этого, 
как мне кажется, мощные компании ста-
ли после кризиса еще более сильными, 
средние по размеру компании смогли 
пережить кризис (некоторые - даже улуч-
шив свои позиции), а ряд мелких игроков 
ушли с рынка», - говорит он.

Изменения привели к тому, что роль 
дистрибутора существенно изменилась за 
последние годы, уверена Ульяна Кири-
чук, директор коммерческого депар-
тамента БЕРТА Групп. «Мы постепенно 
движемся к европейской модели дистри-
бьюторских компаний. Это безусловно 
вызвано постоянным повышением тре-
бований и стандартов крупных компа-
ний и производителей, которые задают 
тенденции на рынке. Сегодня, чтобы быть 
дистрибьютором как крупных мультина-
циональных компаний, так и основных 
локальных игроков, недостаточно просто 
иметь логистический, финансовый и чело-
веческий ресурсы, нужно соответствовать 
всем критериям «идеального дистрибью-
тора», разработанным по международным 
стандартам. Профиль «идеального дис-
трибьютора» - это перечень от 20 до 100 
пунктов, оценивающих не только бизнес, 
логистику, финансы, команду, но и потен-
циал, корпоративную культуру и страте-
гию развития дистрибьютора. И недоста-
точно просто соответствовать критериям, 
а нужно постоянно инвестировать в раз-
витие, ведь планка постоянно повышает-
ся», -  полагает г-жа Киричук.

ЕВРОПЕЙСКАЯ МОДЕЛЬ 
ДИСТРИБУЦИИ

О том, что представляет собой евро-
пейская модель дистрибуции, рассказал 
генеральный директор ESMA (European 
Sales & Marketing Association) Дэвид 
О’Нил (Ирландия). По его словам, в 
Европе огромные магазины играют все 
меньшую роль, так как потребители боль-
ше не желают делать в них покупки: дли-
тельное хождение отбивает всякое же-

лание приобретать товары и продукты, 
к тому же есть Интернет. Поэтому сейчас 
производители все чаще задумываются 
о поставках товаров в средние и малые 
магазины и ищут дистрибуторов, которые 
работают именно с такими ритейлерами. 
Кроме того, сама розничная торговля не 
успевает и не желает отслеживать все 
появляющиеся в мире новинки, предпо-
читая полагаться в этом на производите-
лей и дистрибуторов, а известные произ-
водители - такие как P&G, Nestle, Barilla, 
Unilever и др. - переходят с платформы с 
фиксированной стоимостью на платфор-
му с переменной стоимостью. Это приво-
дит к тому, что розничные торговцы все 
больше начинают зависеть от произво-
дителей и дистрибуторов, а не наоборот, 
как это было десятилетиями. 

Поэтому тенденции поведения на 
рынке мультинациональных компаний 
изменяются. Они сокращают количество 
сотрудников, переносят производство в 
страны с меньшими издержками, пере-
дают логистику на аутсорсинг 3PL-опе-
раторам, а продвижение своих брендов 
- дистрибуторам. Для того, чтобы стать 
участником этого процесса, от дистри-
бьютора требуется крепкий менеджмент 
и надежная IT-структура, компетентные 
финансовые структуры, возможности 
для получения, обработки и отправки 
грузов, хорошее знание местных продук-
тов и традиций потребления, сильные 
группы продажников на местах. В каче-
стве примера того, как работает новая 
европейская система дистрибуции, спи-
кер привел случай с Procter & Gamble. 
Эта компания стала одним из первых 
мировых производителей, который пе-
редал два своих бренда – Ariel и Lenor - 
внешнему дистрибутору, компании Arvid 
Nordquist HAB. Теперь именно эта компа-
ния занимается продажами продукции 
под данными брендами в Дании, Швеции, 
Норвегии и Финляндии. 

Сейчас в Европе, по словам г-на О’Ни-
ла, существует «стандартный» набор услуг, 
которые производитель ждет от дистри-

бутора: разработка представленности 
бренда в каналах продаж, разработка 
стратегии продвижения по различным 
каналам, составление прогнозов развития 
рынка и поведения клиентов, контроль за 
проведением рекламных акций, обеспе-
чение анализа возврата инвестиций, ра-
бота с различными видами аналитики.

В число «скрытых» потребностей брен-
додержателя эксперт включает управле-
ние торговыми агентами, изучение осо-
бенностей местного рынка, локальную 
экспертизу, эффективную логистическую 
платформу, поддержку местных предпри-
ятий, значительное торговое покрытие 
территории. Среди других признаков, по 
которым выбирают «правильного» дис-
трибутора, эксперт называет следующие: 
легкая достижимость, репутация и нали-
чие доверительных отношений, финансо-
вая стабильность.

СДЕРЖИВАЮЩИЕ ФАКТОРЫ 
КАК СТИМУЛ К РАЗВИТИЮ

Но до того, как создать некое подо-
бие «европейской модели дистрибуции», 
многие компании вынуждены решать ряд 
промеждуточные, локальных проблем. 
Некоторые из подобных факторов вли-
яния, по словам Ульяны Киричук, имеют 
чисто региональную специфику.

«На Востоке Украины дистрибьюторы 
больше чувствуют влияние канала совре-
менной торговли, - говорит она, - и рабо-
тают в условиях демпинга национальных 
сетей, в то время как на Западе страны, где 
сконцентрировано 50% розничных клиен-
тов Украины, дистрибуторы решают про-
блемы с эффективностью и стоимостью 
логистики с целью покрытия максималь-
ного количества торговых точек».

При этом, по словам заместителя ге-
нерального директора БЕРТА Групп, су-
ществуют и общие проблемы, с которыми 
постоянно сталкиваются дистрибуторы. 
В последнее время такой проблемой яв-
ляется нехватка человеческого ресурса. 
«Люди — основной актив компании, пре-

Ульяна Киричук, 
директор коммерческого 

департамента «БЕРТА Групп»

Елена Жаданова, 
ведущий маркетолог СНГ

Дэвид О’Нил, (Ирландия) 
директор ESMA 

(European Sales & Marketing Association)  
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доставляющей услуги, поэтому дефицит 
человеческого ресурса побуждает ком-
пании к пересмотру мотивации, развития 
и удержания людей, - делится впечатле-
ниями она. — При этом решать проблему 
помогает также автоматизация простых 
бизнес-процессов, что дает возможность 
привлекать людей к решению более слож-
ных задач и повышать уровень их квали-
фикации».

Своим видением общих для дистри-
буторов проблем поделился и Роман Ве-
ренич. «На украинском рынке, - отмечает 
он, - сейчас наблюдается довольно инте-
ресное явление. Во время кризиса про-
дажи во многих категориях в долларовом 
эквиваленте рухнули, что сильно ударило 
по крупным западным компаниям, прода-
жи которых сократились в 2-3 раза. Вслед-
ствие этого им необходимо 5-8 лет для 
того, чтобы возобновить уровень продаж 
до предкризисного уровня. Поэтому неко-
торые компании задумались о том, чтобы 
уйти из Украины или же не входить актив-
но в нашу страну, если ранее планировали 
подобный шаг. Для таких компаний более 
актуальным стал поиск сильного партне-
ра, который мог бы заменить их на рынке, 
выполняя все функции по работе с роз-
ничными сетями. Если же они принимают 
решение не заходить на рынок, то пытают-
ся усилить своих дистрибуторов, которым 
теперь предстоит выполнять функции, ко-
торые обычно свойственны штаб-кварти-
ре компании. Поэтому от дистрибуторов 
требуется развивать свои компетенции. В 
частности, по работе с современной тор-
говлей: учиться проводить переговоры с 
крупными сетями от имени этих компаний, 
развивать отделы трейд-маркетинга, отде-
лы по работе с другими специализирован-
ными каналами – заправками, фарм-биз-
несом и т.д.».

Еще одним «феноменом», по мнению 
г-на Веренича, является «традиционность» 
дистрибуторского рынка: компании, ко-
торые выбрали себе партнеров лет 10-15 
назад, очень осторожно относятся к из-
менениям. И даже в том случае, если они 

не совсем довольны работой своих пар-
тнеров, то не спешат расставаться с ними, 
менять формы сотрудничества и пред-
принимать другие изменения. Поэтому на 
дистрибуторском рынке сейчас существу-
ют сложности с получением новых кон-
трактов. Хотя на самом деле некоторые 
компании выполняют свою работу далеко 
не так идеально, как это смогли бы сделать 
новые, более эффективные дистрибуторы.

СПОСОБЫ РЕШЕНИЯ ПРОБЛЕМ: 
PRIVATE LABEL, IT, ИЗМЕНЕНИЯ 
В ОРГСТРУКТУРЕ И УВЕЛИЧЕНИЕ 
ЭКСПОРТА

Пытаясь решить возникающие пери-
одически проблемы, дистрибуторы при-
меняют различные решения. К примеру, 
некоторые компании проводят курс на 
консолидацию рынка, пытаются получить 
право представлять известные бренды в 
Украине. У тех же, кто не сможет добить-
ся успеха на данном поприще, по мнению 
Елены Жадановой (ведущий маркето-
лог СНГ), останется только два пути: пе-
реквалифицироваться в «чистые» логисты 
или закрепиться на полках в рознице бла-
годаря созданию собственного бренда. 
Г-жа Жданова привела два примера из 
российской практики создания брендов 
дистрибуторами - Mistral и BORK, которые 
успешно продаются в розничных сетях. 
Как оказалось, по такому же пути следуют 
и украинские дистрибуторы. Так, компа-
ния Юлии, попросившей не раскрывать ее 
анонимности, делает ставку на вывод на 
рынок собственных торговых марок (СТМ), 
которые уже присутствуют в розничных 
сетях. В свою очередь, компания Алек-
сандра (также пожелавшего не указывать 
свою компанию), активно использует та-
кие инструменты как собственный импорт 
(фуд-сегмент) и продажи через Интернет 
(нон-фуд продукция).

Еще одним «ключиком» к решению 
проблем, по мнению участников рынка, 
может стать усиление цифровой составля-
ющей в дистрибуции.

Как понимать такое явление, расска-
зывает Дмитрий Горлин, СЕО компании 
Digital Distribution Applications. К при-
меру, 2017 год стал временем появления 
двух новых продуктов в дистрибуции: 
«Альт» и «Альт-Монитор». Они созданы 
с целью не просто помогать торговому 
представителю выполнять свои задачи, 
но и ставить ему задачи с помощью искус-
ственного интеллекта. «Супервайзеры по-
дустали, и мы хотим их немножко разгру-
зить, - делится наблюдениями г-н Горлин 
- На этот год мы поставили перед собой 
задачу: достичь того, чтобы 20% задач тор-
говому представителю ставилось при по-
мощи искусственного интеллекта». В свою 
очередь, 2018-й в компании назвали «го-
дом автоматизации платформы продаж» 
– и планируют научить искусственный 
интеллект контролировать выполнение 
задач. То есть, в 2018 году система уже бу-
дет контролировать действия торгового 
представителя, не давая ему отправить 
отчет о выполненной работе, если он на 

самом деле даже не появлялся в торговой 
точке. И, наконец, к 2019 году в компании 
намереваются прийти к тому, что при же-
лании любой дистрибутор сможет стать 
цифровым. Это значит, что искусственный 
интеллект будет ставить задачи торговым 
представителям, и 90% заказов будут по-
ступать именно  таким образом. Все ука-
занные изменения позволят получить на 
выходе в 2 раза более эффективных торго-
вых представителей, которые продают в 2 
раза больше товаров. 

Еще одним трендом в будущей дис-
трибуции, по мнению Ульяны Киричук, 
должно стать превращение дистрибуто-
ров в дистрибуционные компании. «В бли-
жайшие 3 года на рынке останутся только 
дистрибьюторы, которые способны будут 
трансформироваться от дистрибьютора, 
который выполнял роль дилера или логи- 
ста в дистрибуционные компании полного 
цикла, - уверена г-жа Киричук. - Компаний, 
которые могут предоставить производи-
телям широкий спектр дистрибьюторских 
услуг не так много. Поэтому, на мой взгляд, 
дистрибьюторских компаний в 2020 году 
будет значительно меньше, чем дистри-
бьюторов». Готовясь к этому, компания БЕР-
ТА в 2017 году работает над расширением 
пакета услуг для партнеров. «Мы утвердили 
стратегию развития на следующие 3 года, 
которая предусматривает предоставле-
ние дистрибьюторских услуг на всей тер-
ритории Западной Украины (10 областей) 
нашим ключевым партнерам, - рассказы-
вает г-жа Киричук. - БЕРТА Групп работает 
над обеспечением высоких логистических 
стандартов, современными IT-системами 
для анализа и управления продажами и 
развитием новых каналов сбыта». 

Повышая качество оказываемых услуг, 
считает Роман Веренич,  дистрибуцион-
ные компании будут отходить от модели 
логистически-финансового дистрибутор-
ства, которая подразумевает бесхитрост-
ную «перегрузку» товара от производите-
ля к розничной сети и сбор за это денег 
(так называемой «дебиторки» от торговли) 
и передачу их производителю.

Дмитрий ГОРЛИН, 
СЕО компании 

Digital Distribution Applications

Инна Рева, 
менеджер по маркетингу департамента 

по экспорту «TerraFood»
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«Уверен, что в дальнейшем многие 
компании будут доверять свой бизнес 
сильным партнерам, и мы себя считаем 
одним из таких потенциальных партнеров, 
который бы мог справиться со многими 
задачами, - уверен г-н Веренич. - Уже се-
годня наша компания делает многое для 
этого. В частности, заключается большое 
количество контрактов по модели full 
service distribution, которая подразумева-
ет, что мы полностью от имени компании 
оперируем на рынке. В дальнейшем будем 
этот процесс расширять, и верим, что та-
кие формы работы могут быть интересны 
и другим компаниям. Если появятся еще 
несколько игроков с подобным интерес-
ным подходом, то это будет стимулировать 
рынок, стимулировать западные компа-
нии (как, впрочем, и украинские) больше 
доверять дистрибуторам в ведении бизне-
са в такой огромной по размерам стране, 
как Украина. Думаю, что Украина пойдет 
именно по этому пути: дистрибуторы бу-

дут становиться все более сильными, все 
более мощными, будут выполнять все бо-
лее широкую палитру функций на рынке. 
Поэтому мы считаем, что именно хорошо 
развитые бизнес-компетенции – залог 
успеха дистрибутора в будущем».

Еще одним вектором развития украин-
ской дистрибуции, по мнению г-на Вере-
нича, мог бы стать выход на рынки других 
стран – по большей части Азии и Африки.

«Знаю, что одна из украинских ком-
паний даже всерьез собиралась выйти 
на рынок Кении и предпринимала опре-
деленные шаги для этого, - говорит он.  
-  Поэтому актуальным можно считать, 
наверное, выход украинских дистрибуто-
ров именно на эти рынки. Но это не очень 
простой вопрос и требует разработки 
специальной стратегии компании. Нужно 
понять, зачем это необходимо компании. 
Сможет ли она прибавить, выйдя на новый 
для себя рынок, или исчерпает значитель-
но свои ресурсы».

Слова генерального директора компа-
нии ДП «Савсервис Столица» подтверждает 
успешный опыт другой украинской компа-
нии – TerraFood. О нем на конференции 
DistributionMaster рассказала Инна Рева, 
менеджер по маркетингу департамен-
та по экспорту TerraFood. По ее словам, 
страны региона MENA (Middle East and 
Northern Africa – Ближний Восток и Се-
верная Африка) – сравнительно новое, но 
очень перспективное для экспорта укра-
инских товаров направление.

MENA – это 16 стран Ближнего Восто-
ка (Ирак, Иран, Кувейт, Ливан, Иордания, 
Саудовская Аравия, ОАЭ, Оман, Йемен, 
Бахрейн, Катар и Сирия) и Северной Аф-
рики (Египет, Ливия, Марокко, Алжир, Ту-
нис), в которых проживает 411 миллионов 
человек - потенциальных покупателей 
экспортной продукции. Для многих стран 
региона характерна значительная степень 
урбанизации (в среднем 57%) и высокий 
уровень национального дохода на душу 

БЕРТА Групп - Лучший партнер 2017 года

Савсервис Столица - Лучший партнер 2017 года 

Баядера Логистик Элит - Лучший эксперт 2017 года

БаДМ - Лучший партнер 2017 года

DLM_2017_block_NewFont.indd   9DLM_2017_block_NewFont.indd   9 21.11.2017   14:12:1021.11.2017   14:12:10



11 • 201710

Новые горизонты

населения. К примеру, национальный до-
ход на душу населения в Катаре составля-
ет 102 900 долларов, в ОАЭ  - 42 000 дол-
ларов, в Кувейте – 40 000 долларов (для 
сравнения: в Украине – 2310 долларов). 

При этом их экономики постоянно 
растут: в 2017 году прогнозируется рост 
на уровне 2,6%, в 2018-2021гг. – 3,7%, что 
способствует повышению покупательской 
способности населения. И, самое главное, 
практически все страны региона являют-
ся импортозависимыми по части поставок 
продуктов питания – некоторые из госу-
дарств завозят более чем 50% всего необ-
ходимого продовольствия. К примеру, ОАЭ 
и Саудовская  Аравия импортируют до 85% 
молочных продуктов недлительного и дли-
тельного хранения, подсолнечного масла, 
мяса птицы. Основными поставщиками 
продуктов питания в страны MENA явля-
ются Бразилия (особенно по части мяса), 
США, Франция, Индия. Также довольно 
часто можно на прилавках стран региона 
встретить и украинские товары: соглас-
но данным The Economist, Eurоmonitor и 
ComTrade, наша страна по общему импорту 
в MENA стабильно занимает 14-15 места, а 
по поставкам продовольственной продук-
ции – 10-12 места. «Импортозависимость в 
странах региона огромна, и дистрибуторы 
ищут вас и ваши продукты, обращаются 
к украинским производителям. Нехватка 
наблюдается по молочной продукции, по 
мясу, по продуктам как длительного, так 
и недлительного хранения, в том числе 
и подсолнечному маслу», - отметила г-жа 
Рева. Все приведенные факты позволяют 
украинским производителям успешно про-
двигать свою продукцию на рынке MENA. 
Одна из них – ГК «Терра Фуд». 

Исходя из опыта работы компании 
«Терра Фуд» в Ливии, можно утверждать, 
что для потребителей этой страны инте-
ресны «гхи»  (аналог топленого масла) и 

UHT молоко. В Иордании украинская ком-
пания развивает зонтичный бренд Gold 
Valley, под которым продает сливочное и 
топленое масло, спреды, растительно-мо-
лочные смеси, плавленые сыры натураль-
ные и плавленые сырные продукты. В 
Египте популярны украинские нефасован-
ные мясные продукты в эконом-сегменте, 
в Ираке - плавленые сыры и плавленые 
сырные продукты, в Иране - масло, сухое 
и сгущенное молоко из Украины, сухая сы-
воротка, UHT молоко и сливки, плавленые 
сыры (брикеты и наливные), белый сыр 
(фета, крем-сыр), сырные намазки, арома-
тизированное молоко и йогурты с напол-
нителями, подсолнечное масло.

При огромной емкости рынка правила 
сертификации в странах Северной Афри-
ки и Ближнего Востока не такие жесткие, 
как в ЕС, а процедуры получения разре-
шений прозрачны. Жителям региона нра-
вится яркая упаковка товаров,  продукты 
с игрушками, игровая упаковка, которые 
вполне по силам изготовить и украинским 
производителям. Очень востребованы 
на рынке такие сегменты продуктов для 
детей, как ароматизированное  молоко, 
цветные йогурты с наполнителями, и т.д. 
Также большие перспективы развития у 
группы снеков, продуктов  on-the-go, про-
дуктов питания  free-from  (безлактозное  
молоко, без глютена, без сахара (со сте-
вией). Поэтому страны MENA могут стать 
достойной альтернативой потерянным 
рынкам России и СНГ, а также пока еще не-
охотно открывающемуся рынку стран ЕС. 

В то же время украинские дистрибу-
торы уверены, что через некоторое вре-
мя европейцы шире откроют рынок для 
украинских товаров и отечественные дис-
трибуторы воспользуются появившимися 
шансами.

«Возможно, лет через 3-5 украинские 
компании, исчерпав потенциал в Укра-

ине, будут искать ниши в Европе, - пола-
гает Роман Веренич. -  И при этом, думаю, 
смогут найти их. Такой вывод делаю по 
опыту компаний, которые развивались 
параллельно с нами в других странах, и 
добились впоследствии успехов в Европе. 
К примеру, компания «Орбико» начинала 
свою деятельность на Балканах, а затем 
включила в свою сферу влияния Восточ-
ную, Центральную и Южную Европу, а те-
перь, кажется, вышла за пределы Европы. 
Думаю, в Украине есть компании, которым 
это также будет по силам».

То, что подобные компании уже 
появились в Украине, показали ре-
зультаты конференции «Distribution 
Master-2017: Будущее рынка дистри-
буции», в рамках которой состоялось 
награждение Национальной В2В-пре-
мией Trade-in-Ukraine-2017: Лучший 
партнер года среди дистрибуторов». 
В преддверии конференции специали-
сты компании TradeMasterGroup прове-
ли телефонный опрос более 300 произ-
водителей с целью определить лучшего 
дистрибутора страны. Победителей вы-
бирали по нескольким критериям: ка-
чество команды, инновационные тех-
нологии, эффективное сотрудничество, 
развитие логистики и др. Также респон-
дентам задавался вопрос о том, какая 
компания является «Лучшим экспертом 
рынка дистрибуции Украины». По ито-
гам опроса в тройку победителей пре-
мии Trade in Ukraine вошли компании 
(в алфавитном порядке) БаДМ, БЕРТА 
Групп и Савсервис Столица, а «Лучшим 
экспертом рынка дистрибуции» назва-
на компания Баядера Логистик Элит. 
Поэтому можно смело утверждать, что 
у отечественной дистрибуции светлое 
будущее, а участникам рынка есть на 
кого равняться и с кем сравнивать свои 
достижения.
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мент повышения эффективности бизнеса.  
Этому способствовало вовлечение укра-
инских предприятий в глобальные цепи 
поставок, интеграция в мировые эконо-
мические процессы, выход отечественных 
производителей на мировые рынки.

Многие компании начали более вни-
мательно присматриваться к логистике 
в целом и к организации логистических 
процессов на предприятии (закупки, про-
изводство, распределение).

Вследствие этого выросли требования 
к качеству предоставляемых логистиче-
ских услуг, к гарантии доставки товаров и 
сохранности грузов, к прозрачности биз-
нес-процессов.

В структуре рынка грузовых перевоз-
ок по-прежнему огромную долю занима-
ют перевозки по железной дороге, чуть 
меньшую – по воде и автомобильным 
транспортом. 

Кроме того, значительный вес приоб-
рел за последние годы сегмент почтовой 
логистики, развитие которого определя-
ется увеличивающимся весом электрон-
ной коммерции, доставки и курьерских 
служб. Также все большими темпами про-
должаются процессы диджитализации 
логистического производства. Совершен-
ствование информационных технологий 
приводит к появлению все более глубо-
кой интеграции между бизнес-партнера-
ми, поставщиками и их клиентами.

ТРАНСПОРТНАЯ ЛОГИСТИКА 
УКРАИНЫ: «ДНО» ПРОЙДЕНО

Глобальные процессы, происходящие 
в мировой экономике, способствуют акти-
визации хозяйственных связей между госу-
дарствами, усиливают роль транспорта. Это 
позволяет воспринимать транспортную си-
стему как важный фактор экономического 
роста, а также инструмент создания кон-
курентных преимуществ для экономики 
Украины, особенно с учетом Ассоциации 
между нашей страной и ЕС, и активизацией 
товарообмена с Евросоюзом.

Теоретически наша страна имеет ряд 
неоспоримых преимуществ, одно из ко-
торых – разветвленная система путей 
сообщения. Так, в 2016 г. (без учета вре-
менно оккупированной территории АРК, 
г. Севастополя и части зоны проведения 
АТО) протяженность автодорог в Украине 
составила более 163 тыс. км (из них почти 
98%  - с твердым покрытием).

Пригодная для эксплуатации дли-
на железнодорожных путей достигает 
20948,1 км, из них 48% электрифицирова-
ны. Также важно, что значение железнодо-
рожного транспорта в системе транспорт-
ных коммуникаций Украины усиливается 
тем, что через территорию страны прохо-
дят основные транспортные трансъевро-
пейские коридоры: Восток—Запад, Балти-
ка —Черное море.

К сожалению, пока что наше государ-
ство не может воспользоваться всеми 
указанными преимуществами: для нынеш-
него состояния транспортной системы 
характерен крайне низкий уровень фи-
нансового состояния и почти полностью 
изношенный подвижной состав. В своей 
основной массе он построен в соответ-
ствии с техническими требованиями вто-
рой половины двадцатого века, и отрабо-
тал нормативный срок службы.

В то же время главным недостатком ав-
тодорожной сети нашей страны является 
крайне неудовлетворительное качество 
дорожного покрытия, одно из самых худ-
ших в мире. Есть ряд проблем и у водного, 
и у воздушного транспорта.

Все это приводит к тому, что данные об 
объемах перевозок грузов всеми видами 
транспорта показывают четко выражен-
ный тренд спада начиная с 2011 года.

Уменьшение грузопотоков свидетель-
ствует об уменьшении объемов логистиче-
ской деятельности и ее стагнации. В то же 
время ряд экспертов не склонны излишне 
драматизировать ситуацию. По их мнению, 
2016 год был временем «прохождения дна», 
и сейчас начался небольшой, но все же рост.  

Также ряд экспертов уверены, что в те-
чение последних лет произошел револю-
ционный сдвиг в восприятии логистики, 
которая начинает восприниматься многи-
ми компаниями как действенный инстру-

ВНЕДРЕНИЕ ЗАРУБЕЖНОГО ОПЫТА 
как один из способов повышения 
логистического потенциала Украины
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3.  Готовность и желание украинского 
бизнеса изучать и внедрять лучший 
западный и отечественный опыт.

Именно соединение этих трех ком-
понентов позволило Китаю достичь зна-
чительных успехов в развитии логисти-
ческой сферы. К примеру, с 2005 по 2010 
гг. государством были установлены чет-
кие и прозрачные правила на логисти-
ческом рынке, что привлекло в распре-
делительную логистику более 100 млрд 
долларов. Кроме того, сами логисты ак-
тивно изучали существующий зарубеж-
ный опыт, что в соединении с первыми 
двумя факторами позволило создать 
логистические зоны свободной торгов-
ли и крупные логистические кластеры, 
где обслуживались экспортно-импорт-
ные грузопотоки и хранились грузы без 
уплаты таможенных пошлин и налогов. 
Так как рынок был открыт для иностран-
ных инвесторов, то с ними помимо денег 
пришли новые технологии и стратегии, 
благодаря которым был достигнут при-
рост продаж логистических услуг на 
30% в течение нескольких лет, и появи-
лись глобальные логистические провай-
деры типа 4PL и 5PL. По такому же пути 
наверняка стоит продвигаться и укра-
инским логистам. И если с инвестиция-
ми и государственным регулированием 
может быть некоторая заминка, то изу-
чать передовой опыт можно начинать 
уже сейчас. Далее мы представляем два 
фрагмента такого опыта.

Как выбрать логистическую компа-
нию для аутсорсинга? С кем работать – 
с 3PL, 4PL или 5PL оператором?

Ответить на этот вопрос мы попроси-
ли Андрея Бугая Head of Logistics Group 
Samsung Electronics Ukraine Ltd. 

Развитие логистического аутсорсинга 
в формате PL, считает эксперт, сегодня не 

останавливается на цифре 3. 4PL-компа-
нии выступают в роли интегратора всей 
цепи поставок и решают задачи, связан-
ные с управлением всеми логистическими 
процессами компании-клиента.

Основные сложности работы с 
4PL-форматом: 
-   требуется полная информационная 

и финансовая прозрачность между 
компаниями. Компании на украинском 
рынке, как правило, не готовы на такой 
шаг;

-   нужно передавать управление ло-
гистическими процессами другой 
компании, что может привести к не-
гативным последствиям, так как не су-
ществует логистических провайдеров, 
которые являются лидерами рынка 
одновременно во всех видах логисти-
ческих услуг;

-   отсутствие конкуренции с другими 
игроками рынка и зависимость про-
цессов от выбранного 4PL может при-
вести к потере эффективности цепи 
поставок.

Если производить выбор исходя из 
стоимости услуг PL операторов, то можно 
ориентироваться на следующие показате-
ли: средняя  стоимость складских услуг по 
обработке грузов PL операторов в Украи-
не за период 2016-2017 гг в гривневом эк-
виваленте увеличилась на 10-20% в связи 
с уменьшением количества квалифици-
рованного логистического персонала и 
увеличением уровня зарплат, а стоимость 
хранения фиксируется в гривне и оста-
лась без изменений.

Помимо цены на выбор оператора 
влияют и ряд других критериев: 
  50-60%% - стоимость логистических 

услуг;
  20% - аудит логистических процессов 

оператора;
  15-20% - возможность выполнять не-

обходимый уровень КПР, отзывы кли-
ентов, презентация компании.

При этом самой сложной задачей, по 
мнению г-на Бугая, является выбор опера-
тора складских услуг с высоким качеством 
работы на складе и оптимальным по сто-
имости.

Если же принимать в расчет «нацио-
нальную прописку» оператора, то следу-
ет помнить о том, что преимуществами 
работы украинских операторов является 
доскональное знание рынка, гибкий про-
цесс согласования и принятия решений.

Преимуществами работы с между-
народными компаниями, как правило, 
можно считать высокое качество логисти-
ческих услуг, надежность, высокую ответ-
ственность, стабильность операций, нала-
женные бизнес-процессы.

«На сегодняшний день разделение 
преимуществ работы в зависимости от 
критерия «Украинская/Международная 
компания» очень относительное, - счи-
тает Андрей. – На рынке есть надежные 
украинские компании с высоким каче-
ством логистических услуг, и в тоже вре-
мя международные компании с низким 

Андрей Бугай
Head of Logistics Group Samsung 

Electronics Ukraine Ltd. 

Поэтому можно смело говорить о сме-
не глобального тренда логистики в Укра-
ине по направлению к устойчивому и ка-
чественному развитию. Все это позволит в 
перспективе проявить логистический по-
тенциал нашей страны, превратить логи-
стику в отрасль национальной экономики, 
которая может стать бюджетообразующей 
и экспортноориентированной.

Для этого нужно всего лишь три вещи: 
1.  Помощь со стороны государства (его 

функция – формирование  четких и про-
зрачных правил игры, принятие законов, 
упрощающих все процедуры на рынке. И, 
конечно, создание четкой государствен-
ной стратегии развития логистики).

2.  Приток западных и украинских ин-
вестиций в отрасль.
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качеством услуг. Я считаю, что качество 
работы логистических операторов во 
многом зависит от управления и персо-
нала компании». 

Об этом должны помнить фирмы, стре-
мящиеся повысить свою эффективность и 
компетенцию в логистической сфере.

ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ КОМПАНИИ 
С АЭРОПОРТАМИ

Второй опыт, который наверняка будет 
интересен украинским логистам – это вза-
имодействие торговой или логистической 
компании с аэропортами при доставке 
грузов по Украине или из-за рубежа. Не-
малые познания в этой сфере имеются у  
Александр Игнатюк, Начальник отдела 
международных логистических решений 
Департамента международных операций 
ПАО «Укрпошта».

Отвечая на вопрос о том, какие слож-
ности могут возникнуть при взаимодей-
ствии с аэропортами Украины, эксперт 
делает акцент на проблематике центра-
лизации грузовых авиаперевозок в Укра-
ине. Как известно, основным грузовым 
хабом страны является аэропорт Бори-
споль, что влечёт за собой огромный по-
ток транзитных/экспортных/импортных 
грузов, поэтому время обработки данно-
го потока не всегда соответствует ожида-
ниям клиентов.

Сложность взаимодействия с регио-
нальными аэропортами (Харьков, Львов, 
Одесса) состоит в основном в слабо раз-
витой инфраструктуре грузовых терми-
налов - отсутствии специализированных 
складов для обработки различных кате-
горий грузов (скоропортящихся, ценных, 
негабаритных). 

Еще одна немаловажная проблема - 
это сохранность грузов при обработке в 
транзитных аэропортах. В то же время от-
ветственность за сохранность груза лежит 
и на отправителе, то есть при отправке 
груза необходимо соответствие упаковки 
содержимому.

Для примера, при отправке высоко-
стоимостных грузов (фешн, телефоны, 
фото/видео оборудование, предметы 

искусства) необходимо использовать 
деревянную тару, либо обрешетку, а для 
скоропортящихся отправок специальную 
упаковку для поддержания необходимой 
температурной среды на протяжении все-
го транзитного времени. Незначительная 
экономия на специальной упаковке вле-
чет за собой существенные потери в виде 
порчи товаров или кражи.

Практически все указанные выше про-
блемы отсутствуют при взаимодействии с 
аэропортами Европы.

«Сотрудничество с аэропортами Ев-
ропы более регламентировано и струк-
турированно. Грузоотправители, коммер-
ческие компании имеют возможность 
сотрудничать с несколькими хэндлинго-
выми агентами в рамках одного аэропор-
та, что создает здоровую конкуренцию и 
напрямую отображается на качестве пре-
доставляемых услуг.

Хэндлинговые агенты - это коммерче-
ские организации, которые заинтересованы 
в зарабатывании денег и открыты к диалогу. 

Для примера, в Европе широко рас-
пространено понятие - RFS (road feeder 
service) перевозка авиационных грузов 
на автомобиле аэропорт-аэропорт, как 
международная, так и внутри страны, 
аэропорт принимает груз, прибывший 
на траке как авиационный. В Украине 
попытки реализовать данный сервис до 
сих пор остаются в проекте», - говорит 
г-н Игнатюк.

Из разрешительных документов, 
которые наверняка понадобятся в ев-
ропейских аэропортах, нужна, прежде 
всего, мастер-накладная и инвойс. Кро-
ме того, следует упомянуть наличие 
разрешений на ввоз и транзит через 
территорию Европы для специальных 
грузов (двойного/военного назначе-
ния, первого класса опасности и тд). 
Они обычно оформляются заблаговре-
менно в специализированных ведом-
ствах и следуют с грузом.

«Для специальных грузов оптималь-
но рассмотреть маршрут доставки через 
страны, у которых более лояльное законо-
дательство», - советует г-н Игнатюк. 

Также документы могут быть затребо-
ваны в зависимости от режима перевоз-
ки (экспорт/импорт, транзит/временный 
ввоз/временный вывоз).

В завершение своего рассказа спикер 
приводит практический кейс решения 
сложной ситуации в экспресс-перевозках.

«Если говорить о международных 
экспресс-перевозчиках с мировыми име-
нами, то необходимо понимать, что они 
располагают единой логистической це-
почкой (авиа, авто) с собственным парком 
самолётов, автомобилей, хабов и единым 
IT-решением для всех стран. Это даёт 
возможность гарантировать определён-
ные сроки доставки (freight бизнес такой 
гарантии не даёт, так как в большей мере 
грузы перевозятся на пассажирских са-
молётах, где приоритет пассажир, а потом 
уже грузы)», - поясняет Начальник отдела 
международных логистических решений 
Департамента международных операций 
ПАО «Укрпошта». 

Для большей убедительности он цити-
рует актуальное законодательство:

Александр Игнатюк
Начальник отдела международных 

логистических решений Департамента 

международных операций ПАО «Укрпошта».
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«Експрес-перевізник - це транспортна 
або транспортно-експедиційна компанія, 
створена відповідно до чинного законо-
давства України, що здійснює прискорене 
перевезення міжнародних вантажів та має 
всесвітню мережу з системою централь-
них та регіональних сортувальних станцій, 
комп’ютерну мережу відстеження про-
ходження таких вантажів протягом усього 
часу доставки від відправника до одержу-
вача                      Джерело: ст. 1 МКУ»

На рынке Украины присутствует как 
игроки с мировым именем, так и локаль-
ные компании которые становятся частью 
экспресс сети - агентом (Элин ЛТД агент 
FedEx), либо пытаются организовать соб-
ственную сеть, но это требует значитель-
ных денежных вложений. 

«Что касается практического кейса, - пред-
лагает Александр Игнатюк, - то ввиду того, что 
я больше занимался разработкой индивиду-

альных логистических решений для клиента, 
то и приведу пример из этой сферы. 

К примеру, клиенту необходимо 
организовать забор и доставку груза 
из Китая в Украину с гарантированным 
транзитным временем по стандартной 
тарифной сетке из труднодоступного 
региона день в день.

Для организации данного сервиса ис-
пользуется фрахтование отдельного авто-
мобиля, который идёт в обход курьерской 
сети на этапе забора груза, напрямую в 
центральную сортировочную станцию в 
Китае, где происходит внедрение в сеть 
экспресс-перевозчика.

Таким взаимодействием, где есть 
возможность миксовать фрахт и сеть, 
могут похвастаться не все экспресс-пе-
ревозчики.

Отсутствие данной комбинации ста-
вит клиента перед выбором использовать 
услугу с увеличенным транзитным вре-

менем, так как груз будет забран только в 
день Б (стандартные сетевые процедуры) 
либо использовать фрахтовое решение 
без гарантированных сроков доставки по 
другому тарифу.

То есть клиенту предлагается ком-
плекс логистических решений, и у пере-
возчика есть возможность миксовать се-
тевые решения со стандартным фрахтом.

Опираясь на мой предыдущий опыт 
работы в департаменте специальных сер-
висов компании экспресс-перевозчика, 
такие решения довольно востребованы 
на рынке перевозок». 

Все это, по мнению Александра, по-
зволяет в максимальной мере добиваться 
лояльности клиента и его готовности ра-
ботать с логистической компанией.

И именно по такому пути, вероятно, 
будут развиваться и другие компании, 
ведь логистический потенциал Украины 
действительно неисчерпаем!
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ные проекты логистической недвижимости 
могут начаться сравнительно быстро.

Перспективы рынка
Арендные ставки лучших помещений: 

учитывая текущую рыночную динамику 
и экономические условия в Украине, в 
течение оставшихся месяцев 2017 года 
арендные ставки самых востребованных 
складских и логистических объектов в Ки-
еве будут увеличиваться.

Ставки доходности лучших помеще-
ний: предполагается, что ставки доход-
ности лучших помещений останутся на 
текущем уровне до конца года. Далее, до 
конца 2018 года, прогнозируется неболь-
шое снижение, примерно до 13%.

Предложение: как и в 2016 году, в тече-
ние первых трех кварталов 2017 года об-
щая девелоперская активность в секторе 
логистической и складской недвижимо-
сти в Киеве оставалась чрезвычайно низ-
кой, без новых предложений, в проекте до 
конца года - около 39 000 м2.

Спрос: на протяжении первых трех 
кварталов спрос в значительной степени 
был продиктован компаниями, работа-
ющими в ритейле, а также традицион-
ными провайдерами логистических и 
транспортных услуг (включая услуги экс-
пресс-доставки).

ПОЛЬША

Обзор рынка
В первой половине 2017 года застрой-

щики завершили 700 000 м2 складских по-
мещения класса А, увеличив общую пло-

УКРАИНА

Обзор рынка
С 2016 года, после двухлетнего эко-

номического спада, в Украине отмечается 
экономический рост. Так, в 2016 году ре-
альный ВВП вырос на 2,3% по сравнению 
с аналогичным периодом предыдущего 
года, а уже в первом квартале 2017-го 
этот показатель увеличился на 2,5%, во 
втором – на 2,3%, и в третьем квартале 
- на 2% в основном за счет внутреннего 
потребления.

В третьем квартале 2017 года в секторе 
складской и логистической недвижимо-
сти Киева не было новых предложений. До 
конца года к вводу в эксплуатацию готовят 
следующую фазу логистического комплек-
са «FM Logistic», и склад, построенный для 
профессиональных целей компании «Но-
вая Почта». Также планируется завершить 
расширение складского комплекса «SAN 
factory» общей площадью 39 000 м2.

В течение первых трех кварталов от-
мечалось сохранение низкой девелопер-
ской активности, а также усиление спроса 
на аренду. Все это привело к дальнейшему 
уменьшению вакантности и некоторому 
повышению давления на арендную пла-
ту за самые востребованные объекты. В 
результате во втором квартале текущего 
года в Киеве первичная вакантность в 
секторе логистической и складской не-
движимости сократилась на 1,7%, и в сен-
тябре составила 5,2%. Вопреки растущему 
давлению на реальные затраты на аренду 
складских помещений в сторону их повы-
шения, ежемесячная арендная плата за 

складские помещения в Киеве остается в 
диапазоне $2,8-4 за м2.

Спрос
В третьем квартале 2017 года погло-

щение в секторе складской и логистиче-
ской недвижимости в Киеве составляло 
примерно 56 600 м2.  Кумулятивное погло-
щение в течение первых трех кварталов 
достигло 145 000 м2 (GLA), на 43% и на 17% 
превысив показатели аналогичного пери-
ода 2016-го и 2015 годов соответственно.

Инвестиционный обзор
Интерес к приобретению логистиче-

ских и складских помещений в Киеве для 
личного использования оставался высо-
ким в течение первых трех кварталов 2017 
года. В дополнение к продаже компанией 
Ghelamco логистического комплекса «Ко-
пылов» (31 000 м2) украинскому ритейлеру 
«АТБ» во втором квартале, в третьей чет-
верти компания «Good Wine» приобрела 
склад (16 000 м2) в Киеве, а украинский 
ритейлер выкупил складской комплекс 
площадью 15 000 м2 в Броварах.

Прогноз
В долгосрочной перспективе рост 

коммерческой активности в Украине и, 
как следствие, усиление спроса на аренду, 
могут привести к дальнейшему падению 
вакантности и увеличению арендной пла-
ты в секторе. Однако эксперты Cushman 
& Wakefi eld считают, что эластичность це-
новой политики в отношении складских 
помещений в Киеве выше, чем в других 
секторах недвижимости, а крупномасштаб-

ОБЗОР ЛОГИСТИЧЕСКИХ 
РЫНКОВ: 
Украина, Польша, Германия
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щадь сектора до 11 790 000 м2. Несмотря 
на высокое предложение, к концу июня 
2017 года логистический рынок имел ста-
бильный уровень доступности с вакант-
ностью ниже 6%. Официальная арендная 
плата оставалась стабильной на большин-
стве региональных рынков Польши.

Спрос
В первом полугодии 2017 года погло-

щение оставалось на высоком уровне, 
были арендованы 1 770 000 м2 склад-
ских помещений, что на 38% (494 000 м2) 
превысило аналогичный период 2016 
года.  Спрос продолжает зависеть от ло-
гистических операторов и ритейлеров, 
а также от динамично развивающейся 
электронной коммерции и автомобиль-
ной промышленности.  Центральная 
Польша, пригород Варшавы и Верхняя 
Силезия занимают наибольшую долю в 
общем объеме аренды (65%). Именно на 
эти регионы приходилось большинство 
основных договоров, заключенных в 
первом полугодии 2017 года, среди кото-
рых были BTS-проекты предназначенные 
для Amazon в Сосновке (135 000 м2), для 
Castorama в Стрикуве (100 000 м2), для 
BSH в Лодзи (79 000 м2), для K+N в Петрку-
ве (56 000 м2), для OBI в Лодзи (51 000 м2). 
Меньшие региональные рынки все чаще 
привлекают внимание инвесторов, 
особенно в Западной Польше, где в по-
следние месяцы были заключены значи-
тельные договоры аренды для H&M в Бо-
леславце (60 000 м2) и для BMW в городе 
Свецко (30 000 м2).

Инвестиционный обзор
Инвестиционный интерес к промыш-

ленному сектору остается значительным, 
инвесторы ищут как автономные активы, 
так и крупные рыночные портфели. Во 
втором квартале 2017 года не было за-
ключено никаких соглашений, однако с 
учетом текущих транзакций и портфелей 
на рынке, ожидается, что нынешний объ-
ем инвестиций превысит показатель про-
шлого года. Крупнейшая сделка, которую 
должны заключить во втором полугодии 
- покупка активов Logicor CIC в рамках 
приобретения панъевропейской плат-
формы Blackstone (около 600 миллионов 
евро в Польше). Германия, Великобрита-
ния, США и азиатские инвесторы остают-
ся основными источниками капитала.

Прогноз
Прогнозы для сектора остаются по-

ложительными, с устойчивым экономиче-
ским ростом и последующими инвестици-
ями в инфраструктуру. Также, благодаря 
расширению электронной коммерции, 
производственные секторы остаются клю-
чевыми факторами, лежащими в основе 
роста рынка.

Перспективы рынка
Арендные ставки лучших помещений: 

арендные ставки должны остаться ста-
бильными. Возможно, произойдет сни-
жение в Познани и Вроцлаве из-за роста 
вакантности.

Украина

Польша

Германия
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Ставки доходности лучших помеще-
ний: ожидается, что ставка доходности 
лучших помещений останется неизмен-
ной в течение ближайших месяцев.

Предложение: отмечается рост спеку-
лятивного строительства на популярных 
логистических локациях, однако быстрое 
поглощение обеспечивает низкий риск 
избыточного предложения.

Спрос: высокий спрос со стороны ши-
рокой базы бизнес-секторов с большой 
активностью логистики, а также со стороны 
розничной торговли, электронной коммер-
ции и автомобильной промышленности.

ГЕРМАНИЯ

Обзор рынка
Экономика Германии развивается: в пер-

вом квартале 2017 года зафиксирован рост 
ВВП на 0,6% относительно аналогичного пе-
риода 2016 года и положительный настрой 
среди немецкого бизнеса. Во втором кварта-
ле отмечалось повышение индекса делового 
оптимизма, а компании ожидали дальнейшее 
улучшение бизнеса. С каждым месяцем на-
растали объемы промышленного производ-
ства, а с января по май показатели междуна-
родной торговли улучшились по сравнению 
с аналогичным периодом 2016 года. Стабиль-
ное частное потребление и рост электрон-
ной коммерции являются поддержкой про-
мышленного сектора. Производственный 
сектор также отличается активной деятель-
ностью и инвестиционной активностью.

Спрос 
Спрос на промышленные помещения 

остается на высоком уровне, как от биз-
нес-проектов собственного пользования, 
так и от арендаторов. Поскольку часть спе-
кулятивных строительных проектов завер-
шена, а часть еще продолжается, предло-
жение современных складских помещений 
увеличилось, однако не все индивидуаль-

ные требования к большим площадям мо-
гут быть выполнены. Наличие земельных 
участков для логистических целей остается 
дефицитным, а цены на землю растут. Новые 
крупномасштабные распределительные 
центры должны располагаться за предела-
ми основных экономических узлов. В то же 
время старые склады и небольшие промыш-
ленные здания, расположенные вблизи или 
непосредственно в самих экономических 
узлах, привлекают арендаторов, которым 
необходимы небольшие помещения, чтобы 
обеспечивать доставку «день-в-день». Во 
втором квартале 2017 года косметическая 
компания L’Oréal оформила крупнейший до-
говор аренды помещения 90 000 м2, которое 
будет построено в 2018 году к югу от Карл-
сруэ, вблизи автомагистрали A5.

Инвестиционный обзор
Как и ожидалось, во втором квартале 

была заключена крупнейшая промышлен-
ная сделка в немецкой истории: Blackstone 
покинул платформу Logicor, в результате 
чего 74 объекта в Германии были проданы 
China Investment Corporation (CIC) почти за 
2 миллиарда евро. Два других крупномас-
штабных портфеля общей стоимостью 900 
миллионов евро перешли к другому вла-
дельцу, продемонстрировав значительный 
интерес инвесторов к промышленным ак-
тивам. Ставки доходности снижаются и, по 
прогнозам, они будут оставаться под дав-
лением до конца 2017 года.

Прогноз
Ожидается, что и во второй половине 

2017 года промышленное производство и 
международная торговля сохранят свой вы-
сокий уровень, а электронная коммерция 
продолжит развиваться, чем подтолкнет 
ритейлеров и онлайн-трейдеров к оптими-
зации своих распределительных сетей. Это 
также даст возможности инвесторам.

Перспективы рынка
Арендные ставки лучших помещений: 

ожидается, что арендные ставки луйших 
логистических помещений, расположен-
ных в ключевых немецких логистических 
центрах, останутся без изменений, в то 
время как арендные ставки меньших рас-
пределительных центров, расположенных 
вблизи городов, будут расти.

Ставки доходности лучших помеще-
ний: ожидается, что ставки доходности 
лучших помещений будут уменьшаться.

Предложение: растет спекулятивное 
строительство, доступность земли на кри-
тическом уровне.

Спрос: постоянный спрос на каче-
ственные площади, как для сдачи в арен-
ду, так и для собственного использования.

Cushman & Wakefi eld основана в 1917 году в Нью-Йорке и в этом году отмечает свой 100-лет-

ний юбилей. Компания является ведущим консультантом в сфере коммерческой недви-

жимости с годовым доходом в $6 млрд. Украинский офис ранее работал под брендом DTZ. 

Основные направления работы: агентские услуги, рынки капитала и операции с земельными 

участками, управление недвижимостью, представление интересов арендаторов, управле-

ние активами и инвестициями, аналитика и консалтинг по вопросам девелопмента, оценка 

недвижимости.

Дмитрий Пасенков
руководитель департамента логистической 

и промышленной недвижимости
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Если вернуться к вопросу о тендере 
нового для нас заказчика -  ООО «TELKO 
Украина», крупного дистрибутора про-
мышленной химии, полимерных изделий 
и индустриальных масел, то выиграть его, 
считаю, нам помогли экспертность, компе-
тентность, толерантность по отношению к 
клиенту и  возможность организовать ту 
логистику, которую запрашивала эта ком-
пания в тендерном предложении. 

Мы победили в тендере и готовимся 
к подписанию договора, где будет пред-
усмотрено использование смешанных ви-
дов транспорта: контейнерные перевозки, 
автомобильные перевозки и доставка по 
железной дороге. В «КАРГО-ЭКСПРЕСС» мы 
комбинируем различные виды перевозок, 

TradeMasterUA: — Наталья Георги-
евна, предлагаю начать с хороших но-
востей: недавно Ваша компания выи-
грала тендер TELKO Украина, крупного 
поставщика химических изделий. Что, 
по Вашему мнению, помогло добиться 
успеха в тендере?

 
Наталья Селюк: — Прежде всего, ко-

нечно, профессионализм,  опыт,  знания и 
желание работать . Мы — транспортно-ло-
гистическая компания, которая работает 10 
лет на рынке, предоставляя заказчику ком-
плексный сервис транспортных услуг. Сна-
чала функционировали как экспедиторы, 
теперь выступаем в роли полноценной ло-
гистической компании,  которая осущест-

вляет перевозки всеми видами транспорта: 
автомобильный, железнодорожный, кон-
тейнерный,  а в случае необходимости под-
ключаем и паромные переправы – в случае 
доставки грузов в Казахстан и Киргизию. 
Отмечу, что в целом по Средней Азии мы 
работаем 5 лет, имеем прямые коды экспе-
дитора по Казахстану, Таджикистану, Узбе-
кистану, Киргизии. И в этом одно из наших 
преимуществ перед другими компаниями: 
имея контракт и код экспедитора, «КАР-
ГО-ЭКСПРЕСС» может напрямую, без по-
средников, предоставлять полный спектр 
услуг доставки грузов по Средней Азии, 
поэтому у нас есть большое количество 
клиентов, работающих с партнерами в вы-
шеперечисленных странах. 

Наталья Селюк, 
«КАРГО-ЭКСПРЕСС»: «НА РЫНКЕ 
ЛОГИСТИКИ КОНКУРИРОВАТЬ НУЖНО 
НЕ ЦЕНОЙ, А ЦЕННОСТЬЮ»
В интервью TradeMasterUA Наталья Селюк, генеральный директор компании  «КАРГО-ЭКСПРЕСС», рассказала:

— о ситуации и тенденциях на рынке перевозок страны;

— о том, почему для современного клиента более важна компетенция и экспертность логистической компании, 

а не демпинговая стоимость ее услуг;

— о своем видении будущего логистики в Украине и возможности появления 4PL-операторов.
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Основные вопросы транспортной логистики
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ГЕОГРАФИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ОХВАТЫВАЕТ ТЕРРИ-
ТОРИЮ УКРАИНЫ, СТРАНЫ СНГ,  ЕВРОПЫ И 

АЗИИ.

так как это нужно современному заказчи-
ку. Стараемся доставлять груз клиента от 
двери к двери, что значительно снижает 
для него стоимость услуг. Модель «в одни 
руки» предполагает, что клиент тебе до-
веряет и полностью передает на аутсор-
синг свои транспортные проблемы. В этом 
случае ты можешь решать, что именно 
подключить: «железку» или автомобиль, 
где сэкономить на тарифе и провезти «в 
ноль», но немножко заработать на предо-
ставлении вагонов. Решая транспортные 
проблемы клиента, логист может опреде-
лить оптимальную схему доставки груза, 
что в свою очередь позволит предложить 
ему в дальнейшем скидку заказчику. Поэ-
тому к каждому клиенту у нас индивиду-
альный подход, стараемся учитывать все 
их потребности и пожелания. 

TradeMasterUA: — Многие логисты 
сетуют, что клиенты постоянно 
требуют от них не только «чистых» 
перевозок, но и дополнительного пе-
речня услуг…

Наталья Селюк: — Соглашусь с кол-
легами: это действительно так, но в этом 
нет ничего необычного. Если говорить о 
«КАРГО-ЭКСПРЕСС», то мы в зависимости 
от номенклатуры перевозимых товаров 
анализируем каждую заявку клиента и 
подключаем сильные стороны компании, 
организовывая экспортно-импортное 
сопровождение, таможенное оформле-
ние, консолидацию, страхование грузов, 
предоставление финансовой гарантии и  
другие.  

Раньше достаточно клиенту было пре-
доставлять услугу по оплате ж/д кодов. В 
связи с развитием рынка и глобализацией, 
с повышением экспертности наших заказ-
чиков, нужно изменять принципиальный 
подход к клиенту и виды оказываемых им 
услуг. К примеру, помимо экспедирования 
необходимо искать для заказчика подвиж-
ный состав, выступая в роли полноценного 
железнодорожного оператора. Мы ищем 
для клиентов любой вид подвижного со-
става: полувагоны, крытые вагоны, цемен-
товозы, зерновозы и платформы. Работаем 
и с привлеченным парком, и с арендован-
ным. Наша компания может предоставлять 
услугу таможенного оформления, очистки 
грузов. Ситуация такова, что сейчас логист 
в Украине не только выстраивает маршрут 
доставки, но и ищет подвижной состав для 
его перевозки. Это увеличивает компетен-
ции перевозчика, но в то же время и повы-
шает его обязательства перед клиентом. 
Транспортные пути, в принципе, уже из-
вестны, и гораздо большей задачей стано-
вится найти подвижной состав технически 
и коммерчески пригодным для погрузки. 
И если у логиста есть ресурс вагонный и 
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автомобильный, то к нему обязательно 
придут грузы.

Еще один момент: наша компания се-
годня выступает в роли финансового га-
ранта перед отправителем, получателем и 
государством. 

Кроме того, обострение конкуренции 
на рынке заставляет логистические ком-
пании постоянно заниматься поиском но-
вых клиентов, поэтому мы постоянно уча-
ствуем в электронных тендерах, которые, 
как показал наш недавний успешный опыт, 
вполне можно выигрывать.

 
TradeMasterUA: — При поиске клиен-

тов ставку делаете на более низкую, 
чем у конкурентов цену?

Наталья Селюк: — В сфере предо-
ставления услуг – и, в частности, транс-
портных услуг, - конкурировать за счет 
цены становится все более тяжело, и 
практически нереально. Компаний на 
рынке много, они доставляют грузы на 
примерно одинаковых условиях, поэтому 
демпинговать стоимостью до бесконечно-
сти, работая в «минус», не имеет никакого 
смысла. Современный рынок требует от 
логистов умения конкурировать не ценой, 
а ценностью, предъявляя заказчику свою 
экспертность, грамотное отношение к его 
проблемам, открытое общение, толерант-
ность, гибкий и фактически индивидуаль-
ный подход.

Благодаря высокой компетенции, 
имея в своем портфеле успешные кейсы, 
логист своей работой доказывает, что до-
ставит груз в срок, выполнив все необхо-
димые условия. Такой подход позволяет 
иметь достойный уровень цены и при 
этом не заставлять клиента заплатить ее, 
но грамотно его убедить, что эти деньги 
– показатель доверия экспедитору, кото-
рый закрывает болезненные для заказчи-
ка транспортные вопросы, в том числе 
и финансовые, административные, тех-
нические и операционные.  Считаю, что 
в дальнейшем развитие логистического 
рынка лежит не в плоскости демпинга 
ценой и снижения издержек, а в сфере 
формирования четкой экспертности, 
компетенции и доверия, которые позво-
лят компании успешно конкурировать на 
рынке, даже имея более высокую стои-
мость своих услуг.

Правильность подобного подхода до-
казывает наш десятилетний опыт: за эти 
годы приходилось работать со многими 
крупными металлургическими и другими 
предприятиями. Недавно мы в течение 
нескольких месяцев проходили и успеш-
но прошли аудит со стороны крупной ка-
захстанской компании Tengizchevroil и все 
благодаря профессионализму, надежно-
сти и стабильности.

Помимо «опасных» грузов приходи-
лось работать практически со всей но-
менклатурой грузов. Был интересный 
опыт  в качестве экспортера украинских 
товаров - сгущенное молоко, строитель-
ные и лесные грузы - в страны Средней 
Азии. В 2015 году заняли небольшую долю 
в товарообороте между Республикой Тад-
жикистан и Украиной.

TradeMasterUA: — Сможет ли укра-
инская логистика, несмотря на пере-
численные Вами проблемы, начать бы-
стро развиваться в ближайшие годы?

Наталья Селюк: —  Ход событий в 
европейских и некоторых восточных стра-
нах показывает, что развитию логистики 
способствует применение иностранного 
опыта, приток инвестиций в транспорт-
ную инфраструктуру и поддержка со сто-
роны государства. При выполнении этих 
трех условий мы сможем увидеть расцвет 
логистики в нашей стране.

Если же говорить об игроках на рын-
ке, то считаю, что будущее за теми ком-
паниями, которые, могут брать на аут-
сорсинг полностью все транспортные 

проблемы клиента. Начиная от авто, ж/д 
транспорта, консолидации, хранения, 
дистрибуции грузов и т.д. Такой подход 
будет экономить затраты заказчика на со-
держание транспортного отдела в своей 
компании, а логист, заключив с ним дого-
вор, станет главным подрядчиком клиен-
та, и будет выстраивать сам всю цепочку 
поставок, имея опыт, связи, контакты и  
большое желание работать.

Возрастет в логистике роль IT-техно-
логий. Кроме того, думаю, все мы придем 
к 4PL, когда в компаниях будут работать 
люди, владеющие всеми современными 
технологиями и по маркетингу, и по ав-
томатизации всех бизнес-процессов. А с 
появлением в Украине 4PL-операторов 
мы будем более привлекательны для ев-
ропейских партнеров, которые смогут 
доверять  украинским логистам в части 
организации перевозок, сохранности гру-
зов, стабильности отношений и гарантии 
выполнения всех обязательств. 

TradeMasterUA: — Насколько 
Ваша компания близка к описанным 
4PL-стандартам и когда Вы намерены 
их достичь?

Наталья Селюк: — Я отношу «КАР-
ГО-ЭКСПРЕСС» к 3PL-операторам, но уве-
рена, что смогу повысить этот уровень, 
увеличив собственную экспертность, и 
профессионализм нашей команды. Мы 
знаем как достичь отличных показате-
лей в транспортных, мультимодальных 
перевозках, предлагая нашим партне-
рам удобную и экономную логистику. Я 
хочу подключить весь спектр складских 
операций, над чем сейчас мы активно 
работаем.

Думаю, в течение трех лет «КАР-
ГО-ЭКСПРЕСС» сможет соединить в один 
комплекс мультимодальные перевозки 
и складскую логистику, что позволит нам 
предложить клиентам полный комплекс 
услуг по доставке и хранению товара. До-
пускаю, что осуществлять такой проект мы 
начнем не в Украине – с этой точки зре-
ния намного перспективнее Казахстан, 
где много китайских грузов и есть потреб-
ность в европейском подходе к качеству 
услуг. Возможно, мы запустим в этой стра-
не логистический мини-центр по дистри-
буции товаров, в котором «обкатаем» все 
складские процессы. И уже потом откроем 
более масштабный логистический центр в 
Украине. Это моя цель, которую поставила 
и хочу ее достичь.   

Транспортно-логистическая компания «Карго-Экспресс» работает на рынке с 2008 года. Компания накопила зна-
чительный опыт в данной сфере, максимально расширив спектр предоставляемых услуг. На сегодняшний день это:
1.  Экспедирование грузов 
2.  Оперирование парком грузовых вагонов различного профиля для перевозки широкой номенклатуры грузов
3.  Организация перевозок с использованием паромных переправ Черного и Каспийского морей 
4.  Слежение за вагонами и контейнерами
5.  Обеспечение финансовой гарантии перед таможенными органами Украины при транзитных перевозках 
 через территорию Украины подакцизных и других грузов 
6.  Предоставление услуги «Грузоотправитель/Грузополучатель»
7.  Организация мультимодальных перевозок
8.  Таможенное оформление грузов и сопроводительной документации
 В активе компании 400 заключенных договоров.
 География деятельности охватывает территорию Украины, страны СНГ, Европы и Азии.
 В среднем ежемесячно экспедируется 500 единиц подвижного состава. 

СПРАВКА :

Наталья Селюк
Генеральный директор «КАРГО-ЭКСПРЕСС»
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• сертификат соответствия транспорт-
ного средства безопасности движения 
и экологической безопасности требо-
ваниям стран, по территории которых 
будет осуществляться перевозка, если 
иное не предусмотрено международ-
ными договорами Украины;

• разрешения иностранных стран, по тер-
ритории которых будет осуществляться 
перевозка;

• документы на груз (накладная CMR);
• регистрационные листки режима труда 

и отдыха водителей - тахокарты;
• удостоверение водителя соответствую-

щей категории;
• полис (сертификат) обязательного 

страхования гражданско-правовой от-
ветственности владельцев наземных 
транспортных средств; 

• талон о прохождении государственного 
технического осмотра и тому подобное.

Полномочия должностных лиц Укр-
трансбезопасности по проверке докумен-
тов ограничены правом проверки ст. 48, 
53 Закона Украины «Об автомобильном 
транспорте», предусматривающие необ-
ходимость наличия всех вышеперечис-
ленных документов.

Кроме перечисленных документов 
должностные лица Укртрансбезопасности 

В 2017 году изменения коснулись от-
дельных подзаконных нормативно-пра-
вовых актов, регулирующих перевозки 
опасных грузов (Изменения в Правила 
перевозки опасных грузов, изменения 
в правила перевозки наливных грузов, 
утвержденные приказом Министерства 
инфраструктуры Украины от 25.04.2017 
№ 156, утверждение общим приказом 
Министерства инфраструктуры Украины 
и Министерства внутренних дел Украины 
от 12.04.2017 г. № 309/139 новой редак-
ции Перечня маршрутов международной 
дорожной перевозки опасных грузов, 
движение по которым осуществляется без 
согласования с уполномоченными под-
разделениями Национальной полиции 
Украины). 

Также были внесены изменения в ряд 
подзаконных нормативно-правовых актов 
в связи с тем, что Национальной полицией 
Украины были взяты функции Госавтоин-
спекции, а также в связи с отменой лицен-
зионных карточек.

Претерпел существенные изменения 
Порядок осуществления государственно-
го контроля на автомобильном транспор-
те, утвержденный постановлением КМУ от 
8 ноября 2006 № 1567, в частности, в сфере 
его регулирования оставлены только рей-
довые проверки Государственной службы 

Украины по безопасности на транспорте, 
тогда как разделы о плановых и внепла-
новых проверках исключены с этого нор-
мативно-правового акта. Данные виды 
контроля на данный момент подлежат 
осуществлению в соответствии с нормами 
Закона Украины «Об основных принципах 
государственного надзора (контроля) в 
сфере хозяйственной деятельности».

Предлагались и другие проекты из-
менений, в частности в п. 22.5 Правил до-
рожного движения, регулирующие поря-
док перевозки грузов, однако пока они не 
реализованы.

В общем, перечень стандартных доку-
ментов для осуществления перевозки гру-
зов автомобильным транспортом, пред-
усмотренный в ст. 48, 53 Закона Украины 
«Об автомобильном транспорте», ст. 16 
Закона Украины «О дорожном движении», 
п. 2.1 Правил дорожного движения, по-
становлением КМУ от 25.02.2009 г.. №207 
«Об утверждении Перечня документов, 
необходимых для осуществления пере-
возки груза автомобильным транспортом 
во внутреннем сообщении», остался неиз-
менным: 
• регистрационные документы на транс- 

портное средство;
• лицензия на международные перевозки 

грузов;

Накануне Всеукраинского дня логиста предлагаем обзор нормативно-правового регулирования сферы междуна-

родной автомобильной перевозки грузов, в частности, изменений в законодательстве, которые состоялись в 

2017 году, и основных вопросов, возникающих при оформлении для международных перевозок грузов автомобиль-

ным транспортом.

Разрешительные транспортные документы. 
ЧТО НУЖНО ИМЕТЬ, 
ЧТОБЫ СПОКОЙНО ЕХАТЬ?
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могут требовать распечатать на бумажном 
носителе информацию о работе и отдыхе 
водителей с цифровых тахографов, если 
такие используются на транспортных 
средствах.

В последнее время усилия работни-
ков Укртрансбезопасности направлены 
в первую очередь на габаритно-весовой 
контроль, однако также остаются актуаль-
ными проверки тахографов и соблюдения 
требований касательно режима работы 
водителей. 

Полномочия сотрудников полиции 
по проверке документов на сегодняш-
ний день более ограничены. В частно-
сти, согласно ст. 16 Закона Украины «О 
дорожном движении» они имеют право 
требовать предъявления для проверки 
только водительского удостоверения, 
регистрационных документов на транс-
портное средство, а в случаях, предусмо-
тренных законодательством, - страхового 
полиса (сертификата) о заключении дого-
вора обязательного страхования граждан-
ско-правовой ответственности владель-
цев наземных транспортных средств.

Зато при наличии оснований по-
лиция может потребовать у водителя 
предъявления документов, удостоверя-
ющих личность, и/или документов, под-
тверждающих соответствующее право 
(например, право на перевозку груза). 
Статья 32 Закона Украины «О Нацио-
нальной полиции Украины» предусма-

тривает такую возможность в случае, на-
пример, если лицо находится в месте 
совершения правонарушения или до-
рожно-транспортного происшествия, 
другой чрезвычайной ситуации или, 
если внешние признаки лица или транс-
портного средства, или действия лица 
дают достаточные основания полагать, 
что лицо причастно к совершению пра-
вонарушения, транспортное средство 
может быть орудием или объектом со-
вершения правонарушения. 

Кроме этого в полномочия полиции 
входит поверхностная проверка транс-
портного средства, но при условии, 
если существует достаточно оснований 
считать, что транспортное средство яв-
ляется орудием совершения правонару-
шения и/или находится в том месте, где 
может быть совершено уголовное пре-
ступление, для предотвращения которо-
го необходимо провести поверхностную 
проверку или в транспортном средстве 
перевозятся изъятые из оборота вещи 
или разыскиваемые лица.

В 2018 году также следует ожидать 
определенные изменения в законода-
тельстве об автомобильном транспорте, 
в частности, по усилению габаритно-весо-
вого контроля.

В пользу транспортно-экспедитор-
ских предприятий могут решиться про-
блемы въезда транспортных средств на 
территорию Одесского морского порта. 

В частности, Антимонопольный комитет 
Украины вынес представление о пред-
варительных выводах о нарушении за-
конодательства о защите экономической 
конкуренции при ограничении въезда на 
территорию порта. Это дает основания 
надеяться на обеспечение в будущем бес-
платного доступа транспортных средств 
на территорию порта, существенно со-
кратит расходы транспортно-экспеди-
торских компаний. 

Виктор Берестенко
Заместитель генерального директора АМЭУ

ТЯГОВЫЕ БАТАРЕИТЯГОВЫЕ БАТАРЕИTRACTION BATTERYTRACTION BATTERY
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ного хранилища с многочисленными 
сервисами; доступ к мощным вычисли-
тельным ресурсам для обработки, струк-
турирования и систематизации больших 
массивов разобщенной информации.

На рынке представлено очень боль-
шое количество TMS различных видов, 
перечислим лишь некоторые из них.

МУРАВЬИНАЯ ЛОГИСТИКА 
ТИП РЕШЕНИЯ: TMS

Область применения: маршрутиза-
ция, мониторинг, транспортная логи-
стика. Возможность доступа: через web 
интерфейс, мобильное приложение. 
Программа автоматизации транспорт-
ной логистики: планирование оптималь-
ных маршрутов, мониторинг маршрутов, 
полный контроль над расходной частью, 
план-факт анализ. Стоимость: бесплат-
но ($0) - до 2 маршрутов в день, до 20 
точек в маршруте, общий сервер E-mail, 
online-сообщество; базовая ($35) - до 5 
маршрутов в день, до 50 точек в марш-
руте, мобильное приложение, базовая 
поддержка. Расширенная ($75) - до 15 
маршрутов в день, неограниченное 
количество точек в маршруте, GPS-мо-
ниторинг; обмен данными с учетной 
системой, расширенная поддержка. 
Корпоративная ($749) - до 150 маршру-
тов в день, неограниченное количество 
точек в маршруте, управление права-
ми пользователей, несколько моделей 
расчета, выделенный оператор. Имен-

ЗАЧЕМ НУЖНА 
АВТОМАТИЗАЦИЯ 
ТРАНСПОРТНОЙ ЛОГИСТИКИ 
НА ПРЕДПРИЯТИИ?

Автоматизация транспортной ло-
гистики позволяет предприятию, за-
нимающемуся грузоперевозками, быть 
конкурентоспособным и предоставлять 
качественные услуги за счет внедрения 
программно-аппаратного комплекса. 

Любая автоматизация предполагает 
внедрение на предприятии TMS - сис-
темы управления транспортом, задача 
которой – обеспечить эффективное 
планирование маршрутов движения 
автотранспорта, оптимальное распре-
деление нагрузки между всеми транс-
портными единицами, произвести 
план-фактовый анализ грузовых пере-
возок компании и так далее.

Использование TMS позволяет от-
слеживать процесс доставки груза в 
режиме 24/7. Кроме того, с ее помощью 
можно узнать, перевозится ли груз в 
полном объеме; не отклоняется ли води-
тель от маршрута; придерживается ли он 
графика транспортировки.

Еще один немаловажный фактор – 
TMS может автоматизировать процессы 
расчетов, необходимых для транспорти-
ровки груза: оптимальные потери груза, 
контроль остатков, расчет нормы рас-
хода бензина, оптимальное количество 
остановок в пути и многое другое.

ВИДЫ TMS

Обычно TMS может включать в себя 
такие модули, как система управления 
складами (WMS), система планирования 
ресурсов предприятия (ERP), система 
управления цепочками поставок (SCM) 
и другие.

Все TMS можно условно разделить 
на две категории: установочные и об-
лачные.

Установочные TMS-решения тре-
буют покупки (аренды) серверного обо-
рудования, лицензии и интеграции TMS 
с рабочими процессами предприятия.

Облачные решения (их еще часто 
называют SaaS) предполагают, что вся 
работа происходит в облаке компании, 
которая предоставляет право пользо-
вания им по подписке с ежемесячной 
оплатой. Доступ к нему предоставляет-
ся удаленно, поэтому может осущест-
вляться из любой точки земного шара. В 
облаке находится практически неогра-
ниченное пространство для хранения 
информации, объем которого опреде-
ляется текущими потребностями бизне-
са и рабочими нагрузками. Кроме того, 
любое облако более надежно защищено 
от технических сбоев, вирусных атак и 
попыток изъятия информации контро-
лирующими органами. Благодаря облач-
ному хранению становятся возможны: 
мгновенный обмен большими объемами 
данных между географически распреде-
ленными офисами; интеграция облач-

АВТОМАТИЗАЦИЯ 
ТРАНСПОРТА: 
какая система выгоднее для работы?
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но такая TMS, отмечает Максим Злобин, 
доказала свою эффективность во время 
эксплуатации в компании «Бон Буассон».

 
ДЕПАРТАМЕНТ ЛОГИСТИКИ 
ТИП РЕШЕНИЯ: SAAS

Область применения: маршрутиза-
ция, мониторинг, перевозки, транспорт-
ная логистика. Возможность доступа: 
через web-интерфейс. Пробная версия: 
14 дней. Облачный сервис для автома-
тизации транспортной логистики может 
поставляться как в SaaS формате, так 
и с установкой на серверы заказчика. 
Позволяет оптимизировать маршруты. 
Интеграция с системами ГЛОНАСС/GPS 
мониторинга транспорта. Возможности: 
автоматическое планирование марш-
рутов доставки, оптимизация марш-
рутов, совместимость грузов в одном 
рейсе торговлей ред 10.3. Интеграция 
с системами Глонасс/GPS мониторинга 
транспорта.

ABM RINKAI TMS
ТИП РЕШЕНИЯ: SAAS

Область применения: маршрутизация, 
транспортная логистика. Возможность до-
ступа: через мобильное приложение. Об-
лачное SaaS решение, предназначено для 
автоматического планирования маршру-
тов доставки. В основе работы программ-
ного продукта – уникальный алгоритм, 
который рассчитывает оптимальные 
маршруты, учитывая при этом все ограни-
чения и параметры грузов.

1С:ПРЕДПРИЯТИЕ 8. 
УПРАВЛЕНИЕ 
АВТОТРАНСПОРТОМ 
ТИП РЕШЕНИЯ: TMS. 

Область применения: перевозки, 
управление автотранспортом. Програм-
ма «1С: Управление автотранспортом. 

Стандарт» состоит из восьми основных 
подсистем: подсистема диспетчерская; 
подсистема ПТО; подсистема учета ГСМ; 
подсистема учета ремонтов; подсисте-
ма складского учета; подсистема взаи-
морасчетов; подсистема учета работы 
водителей; подсистема учета затрат. Со-
вместное решение фирмы «1С» и компа-
нии «1С-Рарус».

БИТ.УПРАВЛЕНИЕ 
ТРАНСПОРТНОЙ 
ЛОГИСТИКОЙ

Система предназначена для авто-
матизации транспортно-логистических 
процессов компаний, занимающихся 
внутригородской и региональной до-
ставкой товаров как в B2B, так и B2C 
сфере. Предусмотрено ручное и авто-
матическое планирование маршрутов 
доставки. Подключение GPS/ГЛОНАСС  
мониторинга. Взаимодействие с элек-
тронными картами. Учет плановых и фак- 
тических показателей рейсов.

Автоматизированное рабочее место 
логиста.

УМНАЯ ЛОГИСТИКА — професси-
ональная программа для управления 
грузоперевозками и логистикой. Тип 
платформы: онлайн-система управления 
бизнесом в сфере грузоперевозок. Под-
держка платформы: программа не требует 
установки в операционной системе. Опла-
та ежемесячная. Стоимость: в зависимости 
от количества сотрудников в организа-
ции. Есть демо-версия: первые 14 дней 
бесплатно, также есть видеоуроки.

KIBERLOG — облачный сервис для 
транспортных компаний и владельцев 
транспорта. Не требует установки в опе-
рационной системе. Оплата ежемесячная, 
стоимость зависит от количества сотруд-
ников в организации. Есть демо-версия: 
первый месяц бесплатно.

4LOGIST — универсальное решение 
для оптимизации каждодневных процес-
сов транспортно-логистической фирмы. 
Программа не требует установки в опе-
рационной системе. Оплата ежемесяч-
ная. Стоимость зависит от количества 
сотрудников в организации, цена ва-
рьируется от 12 до 15 евро в месяц. Есть 
демо-версия: первые 14 дней бесплатно.

TRANSTRADE — программа для 
транспортных компаний. Оплата разо-
вая, стоимость зависит от типа лицензий 
и количества рабочих мест. 

G-SOFT — автоматизация деятельности 
для логистических и транспортных ком-
паний. Программа не требует установки 
в операционной системе. Стоимость: 
уточняется лично при обращении. Де-
мо-версии нет.

CARGOONLINE — веб-сервис авто-
матизации контроля перевозки грузов 
в режиме реального времени для логи-
стических компаний, грузовладельцев 
и перевозчиков. Работает только под 
Windows, не требует установки в опера-
ционной системе. Есть демо-версия: 14 
дней бесплатно.

При таком разнообразии не всегда 
можно правильно сориентироваться в 
том, какую именно TMS или онлайн-сер-
вис выбрать предприятию. Поэтому мы 
решили обратиться за рекомендацией к 
профессионалам – специалистам компа-
нии «Бон Буассон».

— Кому и почему выгодно использо-
вать именно онлайн-сервисы? 

Максим Злобин: Основные задачи, 
которые решают онлайн-сервисы - это 
уменьшение прямых расходов при фор-
мировании неоптимальных маршрутов 
и организация рабочего места логиста 
с возможностью контроля его работы. 
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Основные потребители таких продуктов 
- это компании (дистрибьюторы, транспор-
тно-экспедиторские компании, с/х произ-
водители, компании экспресс-доставки и 
т.д.), которые так или иначе связаны с пере-
возкой грузов по сложным, непостоянным 
маршрутам с большим количеством точек 
доставки и большим количеством ограни-
чений при доставке (объема, веса, продол-
жительности рабочего дня, режима работы 
точек доставки и т.д.).  

— Как правильно выбрать сервис? 
Максим Злобин: При выборе серви-

са советуем руководствоваться принци-
пом оптимального соотношения «цена/
качество», где под качеством подразу-

мевается набор опций, которые может 
предложить сервис в обмен на некую 
цену. На первом этапе нужно выбрать 
6-7 сервисов для оценки. Запросить 
презентации и отсеять те, которые кате-
горически не устраивают по цене или по 
набору опций, или по отсутствию вне-
дрения на схожих с вашей компанией, в 
итоге нужно оставить не более 4.

Далее для успешного выбора:
1. Обязательно запрашивайте рефе-

ренс-визиты в компании, где данный ин-
струмент успешно внедрен и работает 
(желательно конечно чтобы компания 
имела схожий профиль с вашей).

2. Оценивайте гибкость сервиса и 
возможность внедренцев дорабатывать 

сервис под потребности вашей ком-
пании. Очень часто особенно крупные 
игроки предлагают на первый взгляд 
очень мощный инструмент с большим 
количеством опций и различных отче-
тов, но при этом абсолютно не приспо-
собленный решить какую то особен-
ность вашей компании. Как говорится, 
дьявол в мелочах.

3. Обязательно запрашивайте у 
внедренцев моделирование «как было 
- как будет». Делается это путем пре-
доставления внедренцам первичных 
(фактических) данных по вывозу грузов 
для перерасчета маршрутов при по-
мощи их сервиса, далее сравнивается 
фактическая работа вашего логиста (за-
траты на вывоз) с работой сервиса. На 
данном этапе крайне важно учитывать 
реальные ограничения вашей текущей 
системы (вместимость доступных ма-
шин, ограничения их по продолжитель-
ности рабочего дня, режим работы то-
чек доставки, доступность дорог). При 
таком моделировании вы убиваете двух 
зайцев: оцениваете реальную работу 
сервиса... (скорость расчета маршру-
та, удобство интерфейса, инструмен-
ты аналитики и тд) и получаете расчет 
плановой экономии при внедрении 
сервиса на своих реальных данных, а 
не каких-то эмпирических заключениях 
заинтересованных внедренцев. 

— По каким показателям оценить 
эффективность работы выбранного 
сервиса?

Максим Злобин: Основной показа-
тель – это снижение стоимости вывоза 
при пересчете на т/км, за счет:
• уменьшения количества использо-

ванных авто;
• уменьшения протяженности марш-

рутов.
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Второстепенные показатели – сокра-
щение времени планирования маршру-
тов, сокращение влияния человеческого 
фактора при формировании маршрутов.

— Что нужно  учесть вначале, чтобы 
все работало как часы?

Максим Злобин: Первое — это пра-
вильное геопозиционирование точек 
доставки. Без этого любой сервис будет 
просто бесполезен. Особенно в больших 
городах погрешность точки доставки даже 
в 100 м может принести погрешность в 
расчете маршрута в несколько км (разные 
стороны проспекта или шоссе) . На этом 
этапе для проверки геопозиционирования 
советуем привлекать непосредственных 
исполнителей (водителей или экспедито-
ров), которые точно знают, где находится 
данная точка доставки. Если такой возмож-
ности нет, то проверяем по адресам (тут 
как раз помогут различные опции сервиса 
по удобному поиску точек на карте).

Второе — это качественно внести 
всю необходимую справочную информа-
цию, которая влияет на расчет маршрута 
(режим работы точек доставки, среднее 
время выгрузки в точке доставки, вме-
стимость авто, средняя скорость авто, 
продолжительность рабочего дня и т.д.). 
Возможно, прозвучит как мантра, но са-
мое важное - это качественная работа с 
ограничениями, причем не только внача-
ле. Эта работа не должна прекращаться 
НИКОГДА.

— Какие главные преимущества 
получит компания, внедрившая он-
лайн-сервис?

Максим Злобин:  Ее топ-менеджмент 
и все сотрудники забудут в первую оче-
редь о бесконтрольной работе всей си-
стемы доставки, начиная от логиста и 
заканчивая водителем-экспедитором. У 
компании не будет никаких поводов для 
беспокойства относительно кадровой 
проблемы в логистике (в роли логиста 
может выступать оператор без знания го-
родской географии, а водитель/экспеди-
тор не нуждается в доскональном знании 
всех точек доставки, все отображается у 
него на мобильном устройстве). Кроме 
того, исчезнет ощущение, что система до-
ставки — это какой-то черный ящик. 

— Позволит ли онлайн-сервис чувство-
вать себя в полной безопасности?

Максим Злобин: Это всего лишь 
инструмент, который может помочь 
чувствовать себя уверенней и даст воз-
можность постоянно держать руку на 
пульсе, а не получать результат по факту.     

Мнение коллеги по поводу внедре-
ния TMS или онлайн-сервисов разде-
ляет и Евгений Никушин, руководитель 
отдела логистики FADO. «Программ-
ные продукты, которые позволяют 
оптимизировать работу в транспорт-
ной логистике — это, прежде всего, 
инструменты. Подобно музыкальным 

инструментам многое зависит от того, 
какого они качества, но в большей сте-
пени, как они настроены. А самое боль-
шое влияние оказывают специалисты, 
которые «играют» на этих инструментах 
и, получая в результате «мелодию» или 
«какофонию»», - говорит он.

Надеемся, что приведенные в ста-
тье рекомендации помогут украинским 
компаниям найти и настроить свою вы-
сокопроизводительную «игру».

Максим Злобин
руководитель департамента логистики 

«Бон Буассон Беверидж»
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СЕТИ АЗС
Поездку на автомобиле невозможно 

представить без топлива и места, где его 
можно купить – АЗС. Первые украинские 
заправки возникли на месте прежних со-
ветских АЗС в первой половине 90-х, в годы 
тотального дефицита на нефтепродукты. 
Представляли они собой, скорее, не ком-
фортабельные заправки западного типа, а 
блок-посты, в которых можно было защи-
титься от рекетиров. Благодаря существо-
ванию таких блок-постов нефтетрейдеры 
смогли понять, что такое удобная локация 
и освоить принципы заправочного бизнеса.

В 1997-1998 гг. возникли первые сете-
вые АЗС под названием ОККО, KLO, WOG, 
SHELL и др. Позже многие из них были по-
глощены более крупными сетями, и лишь 
некоторые закрылись. Первоначально 
АЗС в Украине было около 2 тысяч.

С 2011 года началось бурное увели-
чение их количества. И на сегодня за-
правок примерно 7 тысяч. Распределены 
они по территории страны равномерно, 
но все-таки более плотно расположены в 
крупных городах и на главных автотрассах.

КАЧЕСТВО ТОПЛИВА
Во время первых заправок качество 

продаваемого в них топлива определялось 
двумя понятиями: «чистый» и «грязный». С 
появлением в Украине все большего ко-
личества иномарок, отличающихся повы-
шенными требованиями к содержанию в 
бензине свинца, серы, смол, и, тем более, ме-
ханических примесей некоторые АЗС пыта-
лись завозить топливо из-за рубежа, другие 
– модернизировать на месте «своими сила-
ми», что нередко имело печальные послед-
ствия для автомобилей. Позже были приня-
ты новые стандарты. Для дизтоплива ДСТУ 
3868-99 в 1999 году, и для бензина ДСТУ 
4063-2001 в 2001 г. Согласно им, использо-
ваться стали только неэтилированные бен-
зины. Еще позже - в 2007 г. утвердили два 

ВСЕ О ТОПЛИВЕ В УКРАИНЕ ЗА 15 ЛЕТ: 
заправки, цены, качество и поставщики

КОЛИЧЕСТВО АЗС ПО РЕГИОНАМ УКРАИНЫ на 1 января 2011-2016 гг.

Года 2011 2012 2013 2014 2015. 2016

Украина 6250 7450 7659 7771 6424 6558

АР Крым 330 355 388 385 - -

Винницкая 242 303 318 325 318 264

Волынская 148 159 162 166 164 169

Днепропетровская 373 447 451 459 424 449

Донецкая 505 660 662 664 273 224

Житомирская 164 206 213 219 219 215

Закарпатская 239 257 245 253 232 253

Запорожская 243 308 327 313 303 307

Ивано-Франковская 158 180 181 181 179 180

Киевская 327 385 430 455 454 500

Кировоградская 175 236 223 228 208 213

Луганская 260 298 327 337 80 86

Львовская 350 379 388 386 379 383

Николаевская 206 235 222 238 226 239

Одесская 373 393 404 391 356 404

Полтавская 242 286 283 281 266 268

Ровенская 151 175 174 175 176 176

Сумская 100 150 149 146 145 148

Тернопольская 158 181 184 185 183 184

Харьковская 392 477 497 509 476 502

Херсонская 197 229 234 247 213 218

Хмельницкая 195 221 230 234 220 233

Черкасская 187 236 246 248 247 250

Черновицкая 143 175 181 177 172 176

Черниговская 118 158 156 152 156 171

г. Киев 200 284 305 339 355 346

г. Севастополь 74 77 79 78 - -
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КОЛИЧЕСТВО АЗС ПО РЕГИОНАМ УКРАИНЫ на 16.08.2017 г.

Регион Средняя 
цена

Минимальная 
цена

Максимальная 
цена

Кол-во 
АЗС

Винницкая область 23,08 10,95 29,99 21/112

Волынская область 24,16 12,1 29,99 30/119

Днепропетровская область 24,04 11,79 29,99 27/372

Донецкая область 23,43 12,49 29,99 44/98

Житомирская область 23,6 10,95 29,99 24/121

Закарпатская область 23,42 10,99 29,99 34/181

Запорожская область 23,48 11,15 29,99 37/228

Ивано-Франковская область 23,5 10,99 29,99 24/100

Киевская область 22,86 10,9 29,99 62/210

Кировоградская область 23,98 12,29 29,99 8/107

Луганская область 24,35 12,49 29,99 13/17

Львовская область 23,8 10,99 29,99 62/282

Николаевская область 24,29 12,49 29,99 33/127

Одесская область 24,33 12,69 29,99 23/188

Полтавская область 22,97 10,99 29,99 18/174

Ровненская область 23,24 12,29 29,99 22/130

Сумская область 21,68 12,29 29,99 4/79

Тернопольская область 23,73 12,29 29,99 31/96

Харьковская область 23,84 12,29 29,99 16/250

Херсонская область 23,41 12,29 29,99 9/113

Хмельницкая область 22,36 12,29 27,49 23/134

Черкасская область 23,73 10,8 29,99 20/116

Черниговская область 23,51 11,99 29,99 8/71

Черновицкая область 23,78 11,99 29,99 5/71

г. Киев 23,78 11,99 29,99 58/198

евростандарта – ДСТУ 4839:2007 для бензи-
на и ДСТУ 4840:2007 для дизтоплива (Евро 
4). Сейчас на большинстве заправок можно 
смело заправлять даже «чувствительный» 
автомобиль. Но если возникнут какие-то со-
мнения, то можно провести в домашних ус-
ловиях такой эксперимент: набрав бензин в 
стеклянную банку, дать ему отстояться. Если 
в бензине будет вода и грязь, они осядут на 
дно и будут заметными. Добавление мар-
ганцовки поможет выявить влагу: бензин с 
подмешанной водой примет розовый цвет. 
Однако всевозможные присадки, роль кото-
рых – увеличить октановое число, «на глаз» 
определить невозможно.

ЦЕНЫ
Первый бензин на сетях АЗС стоил де-

шево: 60 коп. (0,3 доллара). К концу 90-х он 
подорожал до 0,5 доллара (2,20 грн). После 
этого топливо «привязали» к уровню дол-
лара, и уже несколько лет популярный А-95 
стоит около одного доллара с колебания-
ми в диапазоне 0,8–1,3 доллара. Синхронно 
с ним, чуть ниже на несколько процентов, 
держится стоимость дизтоплива

ПРОГНОЗ ЦЕН НА ТОПЛИВО 
В 2018 ГОДУ

С учетом цифр, заложенных в бюджет 
на следующих год, эксперты не советуют 
ждать слишком больших перемен. В  тече-
ние сентября и октября 2017 года разные 
марки бензина подорожали в среднем на 
2,9 грн, а дизельное топливо - более чем 
на 3 грн. По данным Bloomberg, послед-
ний рост котировок на мировых биржах 
вызвал рост цен на топливо во всем мире, 
в том числе и на украинских АЗС. При этом 
снижение стоимости нефти идет очень 
медленно. Следовательно, цены на вну-
треннем рынке вряд ли будут снижаться. 

ПОСТАВЩИКИ 
Отечественная нефтеперерабатываю-

щая отрасль обеспечивает примерно 20% 
топливного рынка. Остальное поступает с 
заводов Беларуси, России и Европы. Ос-
новные игроки:

1. Белорусская нефтяная компания 
заняла в 2016 году 48% рынка, по итогам 
4 месяцев 2017-го – 50%. И если на рынке 
ДТ это 45,7%, то на рынке бензинов – 55%. 
В своей деятельности белорусы делают 
ставку на дешевую российскую нефть, ин-
вестиции в модернизацию НПЗ и географи-
ческую близость к Украине. По словам экс-
пертов, на украинских поставках белорусы 
зарабатывают на 50-60 долл/т больше, чем 
на экспорте через балтийские порты.

2. Группа «Приват» поставила в 2016 
году на рынок 1,35 млн т бензина и ДТ, заняв 
долю в 16,6% рынка. Основной объем – 1,1 
млн т (14% рынка) – продукция «Укртатнаф-
ты», полученная из нефти и газового кон-
денсата компании «Укрнафта». Кроме того, 
«Приват» поставляет по морю нефть из Ка-
захстана и Азербайджана. Реализуется про-
дукция через сети АЗС «Авиас», ANP, «Сенто-
за» и др., а также заправки «Укрнафты».

3. Швейцарская Proton Energy 
Group S.A. Рыночная доля в 2016 году со-

ставила 10,5%, в 2017 выросла до 15,4%. 
Компания «подхватила» объемы и активы 
российской «Роснефти» в Украине.

4. Польский PKN Orlen. Доля рынка 
в 2016 году была 11%, в 2017-м снизилась 
до 8%.

Благодаря конкуренции между че-
тырьмя главными игроками и контролю за 
перемещением топлива доля контрабанд-
ного и кустарного бензина и «дизеля» в 

2016 году снизилась с 22% до 7%. Постав-
ки пиратского топлива ограничиваются 
небольшими партиями через маленькие 
порты. На данный момент, по мнению экс-
пертов, система обеспечения Украины 
топливом достигла равновесия благодаря 
наличию нескольких поставщиков, а так-
же разнообразными каналами поставки 
– по ж/д, трубопроводам, по морю и явля-
ется весьма жизненноспособной.

Индексы потребительских цен на топливо и масла в Украине 

в 2012-2017 гг., % (к декабрю предыдущего года)
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другие конструктивные изменения 
выгрузочных узлов вагона-зерновоза, 
которые исключат или затруднят до-
ступ к грузу в пути следования.

в)  Разрешить применение ЗПУ, разруша-
ющихся при умышленном внешнем ме-
ханическом воздействии. В данный мо-
мент применяются металлические ЗПУ 
типа…. , которые возможно открыть и 
повторно установить без повреждения.

г)   Зерновые грузы, имеющие высокую 
рыночную стоимость (подсолнечник, 
соя, рапс и нишевые культуры), транс-
портировать как номенклатурный 
груз, то есть под охранной ВОХР УЗ.

д) При движении зерновозов произво-
дить промежуточное взвешивание 
сотрудниками ПАТ «Укрзализница» на 
динамических весах по ходу движения 
к станции назначения. При обнаруже-
нии недостачи груза в обязательном 
порядке составить Коммерческий акт 
согласно Разделу 28. «Правил пере-
возки грузов ж/д транспортом».

е)  На проблемных ж/д станциях прове-
сти следующие технические меропри-
ятия:

-  установить заграждения территорий 
ж/д станций, которые затруднят до-
ступ посторонних лиц к местам от-
стоя вагонов-зерновозов;.

-  обеспечить освещение территории ж/д 
станций, где производится отстой зер-
новозов и формирование составов; 

-  установить систему видеонаблюде-
ния за территорией отстоя зерно-
возов и обеспечить круглосуточную 
видеофиксацию;

ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ПРОБЛЕМЫ 
ПРИ ТРАНСПОРТИРОВКЕ ЗЕРНА 
Ж/Д ТРАНСПОРТОМ:

Нехватка вагонов зерновозов, 
существенный износ имеющихся ва-
гонов-зерновозов. Общий дефицит 
около 3 000- 5 000 вагонов-зерновозов 
при наличии около 15 000 вагонов 
(в том числе 11 000 вагонов - общий 
парк УЗ; 4 000 вагонов- СПС) .

 Решение проблемы:
а)  программа строительства ваго-

нов-зерновозов на украинских ваго-
ностроительных предприятиях сила-
ми УЗ; стимулирование строительства 
вагонов-зерновозов участниками зер-
нового-рынка; предоставление 30% 
дисконта в ж/д тарифе для компаний, 
транспортирующих зерно в собствен-
ных вагонах-зерновозах сроком на 5 
лет (позволит уменьшить срок окупа-
емости вагонов до 5-8 лет).

б)  увеличение оборачиваемости вагонов 
за счет увеличения скорости движе-
ния имеющихся вагонов-зерновозов; 
потребуется увеличение парка тягово-
го подвижного состава и реконструк-
ции ж/д полотна.

Нехватка тягового подвижного со-
става; существенный технический из-
нос имеющегося тягового состава. Об-
щий дефицит - около 150-250 единиц.

 Решение проблемы:
 а) программа строительства тягового 

состава на украинских предприятиях си-
лами УЗ;

 б) разрешить использовать общую 
сеть ж/д путей УЗ частным компаниям с 
собственным тяговым подвижным соста-
вом (убрать монополию УЗ на тяговый 
подвижной состав хотя бы на критичных 
для зернового рынка участках).

Низкая пропускная способность 
припортовых ж/д станций (Одесса, 
Николаев, Черноморск, Южный). Про-
пускная способность припортовых 
ж/д станций значительно ниже пере-
валочных мощностей припортовых 
терминалов.

 Решение проблемы: реализация про-
граммы по модернизации припортовых 
ж/д станций (расширение сети ж/д путей; 
увеличение мест отстоя вагонов; расши-
рение тягового парка и т.д).

1.4. Воровство зерновых грузов в 
пути следования. Кража производит-
ся без вскрытия ЗПУ следовательно УЗ 
не несет юридической и материальной 
ответственности. Кражи произво-
дятся с участием сотрудников УЗ.

Решение проблемы:
а)  Изменить схему пломбирования ва-

гонов-зерновозов. Установить допол-
нительные проушины для ЗПУ непо-
средственно на крышки выгрузочных 
люков вагонов-зерновозов. ЗПУ уста-
навливать непосредственно на крыш-
ки выгрузочных люков.

б)  Провести конструктивные изменения 
узлов выгрузки вагонов-зерновозов.

   Установить ребра жесткости на крыш-
ки выгрузочных люков; провести 

ОСНОВНЫЕ 
ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ПРОБЛЕМЫ 
ЗЕРНОВОГО РЫНКА УКРАИНЫ
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 -  создать группу реагирования с 
включением в ее состав сотрудников 
местных органов полиции для опе-
ративного реагирования на попытки 
хищения зерна из зерновозов; 

ж)  Проводить оперативную и профилак-
тическую работу с сотрудниками УЗ на 
проблемных ж/д станциях.

   Не допускать утечки информации о 
типе груза и тем более организовывать 
отстой ж/д вагонов-зерновозов с доро-
гостоящими зерновыми грузами в зара-
нее приспособленных местах хищения 
зерна на ж/д станции. Возможный круг 
задействованных сотрудников УЗ вклю-
чает: диспетчера по станции; состави-
телей; сотрудников ВОХР..

з)   Разрешить доступ сотрудников грузов-
ладельцев, представителей грузоот-
правителей или сотрудников частных 
охранных организаций на территорию 
ж/д станций во время отстоя вагонов 
и формирования составов. Органи-
зовать совместное патрулирование и 
охрану составов с зерном для исклю-
чения воровства во время отстоя ваго-
нов-зерновозов.

и) Обеспечить движение вагонов-зер-
новозов по путям общего пользо-
вания с наименьшими задержками. 
Не допускать длительных простоев 
вагонов-зерновозов в местах форми-
рования составов. Формирование 
составов производить на специально 
оборудованных участках ж/д станций 
(обязательно наличие заграждений, 
освещения, видеонаблюдения и т.д). 

Некорректная работа программы 
АС «УППВ» по автоматическому рас-
пределению вагонов-зерновозов. Не-
обходима доработка программы под 
потребности операторов зернового 
рынка:
 а)    Ужесточить контроль за внесением 

фактических данных о выгрузке/по-
грузке вагонов в программу АС «УППВ» 
на ж/д станциях. В данный момент на 
местах систематически вносятся некор-
ректные данные по погрузке/выгрузке 
вагонов;   следствием этих приписок 
является то,   что нарушается весь цикл 
доставки порожняка до места погрузки 
(локомотивные бригады простаивают в 
ожидании вагонов и т.д).

б)  Организовать грамотное составле-
ние «Регулировочных заданий» на УЗ 
по распределению порожних ваго-
нов-зерновозов между железными 
дорогами с учетом наличия зерновых 
грузов к отгрузке и сезонности отгруз-
ки (привязка к уборке зерна по реги-
онам). Информацию по фактическому 
наличию зерновых грузов к отгрузке 
и примерные сроки вывоза возможно 
получить от основных игроков зерно-
вого рынка или от ассоциаций УЗА и 
т.д. Ориентироваться при распреде-
лении вагонов на статистику прошлых 
лет или наличие заявок в Месплане 
является необъективным  так как:

-  наблюдается рост объема производ-
ства зерна в Украине,

-  трансформируется инфраструктура 
Украины (развивается речной транс-
порт и т.д),

-   в программы Месплан вносятся фик-
тивные Заявки на подачу вагонов с 
целью получить необходимое коли-
чество вагонов увеличив количество 
Заявок и т.д.

в)  Предусмотреть в «Регулировочном 
задании» направление вагонов-зер-
новозов на проблемные участки УЗ- на 
Львовскую дорогу и т.д.

д)  Предусмотреть в «Регулировочном за-
дании» направление на маршрутные 
отправки не более 10% имеющихся 
порожних вагонов-зерновозов (из 850 
сертифицированных элеваторов толь-
ко 50 могут отгружать маршрутами). 
Четко озвучить игрокам зернового 
рынка критерии распределения ваго-
нов-зерновозов и рейтинг важности 
данных критериев для программы АС 
«УППВ». Не допускать распределение 
вагонов по звонку руководства УЗ!

е)  Исключить возможность изъятия за-
адресованных вагонов-зерновозов в 
пути следования, якобы из-за неудов-
летворительного состояния вагонов и 
направления их на другую погрузку по 
указанию руководства УЗ.

ж)  Обеспечить выполнение заявки по по-
даче вагонов-зерновозов (АРМ) макси-
мальной группой вагонов (минимум 3-5 
вагонов); не допускать распределение 
по 1 вагону для нескольких отправите-
лей на одной ж/д станции (это влечет к 
существенному увеличению затрат на 
подачу-уборку для отправителей) .

ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ПРОБЛЕМЫ 
ПРИ ТРАНСПОРТИРОВКЕ 
ЗЕРНА АВТОТРАНСПОРТОМ:

Действие габаритно-весового кон-
троля за автотранспортом, перевоз-
ящего зерновые грузы, ставит в дис-
криминационное положение компании, 
находящиеся в припортовых районах 

Украины (Одесская, Николаевская, Хер-
сонская обл). Основные посты ГВК на-
ходятся на дорогах, ведущих в морские 
порты, при этом в остальных районах 
Украины грузы транспортируются с 
превышением установленных норм.

Предложения по решению проблемы:
а)  установить равномерный контроль 

ГВК по всей территории Украины;
б)  пересмотреть порядок ГВК - взыска-

ниям подвергать авто с перегрузом на 
ось без ограничений по общей массе;

в)  рассмотреть возможность строитель-
ства платных бетонных дорог в на-
правлении морских портов Украины (с 
повышением допустимых норм ГВК). 

ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ПРОБЛЕМЫ 
ПРИ ТРАНСПОРТИРОВКЕ ЗЕРНА 
ВОДНЫМ ТРАНСПОРТОМ:

Необходимо стимулирование 
транспортировки зерна водным 
транспортом
а)   Необходимо срочно проводить дноу-

глубительные работы в руслах рек Дне-
пр и Южный Буг. Особенно остро стоит 
проблема порогов в районе Каменского 
(бывший Днепродзержинск) и т.д.

б)   Необходимо снизить плату за прохож-
дение шлюзов и других сборов (лоцман-
ских и т.д) по Днепру и Южному Бугу.

в)  Необходима программа строитель-
ства собственного речного флота;

г)   Разрешить работу во внутренних во-
дах Украины судам под иностранными 
флагами (имеющегося флота недоста-
точно, что является тормозом для сни-
жения ставок фрахта).

В морских торговых портах Украи-
ны прекратить коррупционную прак-
тику УТБ по контролю за пломбиро-
ванием выпускных клапанов балласта 
и т.д. Прекратить практику созда-
ния должностными лицами компаний 
(Посейдон Инжиниринг) по оказанию 
различных услуг и работ в портах и 
давления на операторов рынка для 
получения подрядов, заказов для этих 
компаний.

Провести реальное снижение пор-
товых сборов в морских портах Укра-
ины.

ОБЩИЕ НОРМАТИВНО-
РЕГУЛЯТОРНЫЕ ПРОБЛЕМЫ 
ЗЕРНОВОГО РЫНКА:

Необходимо срочно ввести в действие 
«Инструкцию по учету зерна.» в новой ре-
дакции. Действие предыдущей Инструк-
ции №661 приостановлено. Отсутствие 
данного регуляторного документа создает 
неразбериху во взаимоотношениях с Зер-
новыми складами.

Определить государственный арби-
тражный орган по вопросам качества зер-
на ( сельхоз инспекция в данный момент 
расформирована).

Уменьшить нормы недостач зерна при 
транспортировке ж/д транспортом (с 0,5% 
до 0,2%).

Валерий Ткачев 
Заместитель  директора по логистике 

ООО ТД «Дельта Вилмар». 

Опыт работы на зерновом рынке - 18 лет.
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РАЗНИЦА МЕЖДУ КАРТОЙ 
И ПАНЕЛЬЮ ПРИБОРОВ 
В АВТОМОБИЛЕ
Еще одна проблема заключается в 

том, что в операционной среде недоста-
ет прозрачности для руководителей не 
только среднего, но и высшего звена. Для 
последних, зачастую, производственная 
площадка – это черный ящик. Даже при 
наличии плана, показателей его достиже-
ния и эффективности использования обо-
рудования, нет понимая того, каковы пути 
достижения этого плана, есть ли возмож-
ность производить все в срок по плану 
обеспечения реальных продаж.

Прогноз продаж на стратегическом 
уровне -  это как пункт назначения на кар-
те. Необходимо ответственно подготовить-
ся и принять во внимание все особенности 
пути. После согласования пути мы со всех 
сил двигаемся вперед. По истечении пе-
риода отчетности, мы сравниваем получи-
лось ли нам доехать до пункта назначения, 
какое количество средств израсходовано, 
куда нужно двигаться дальше. Нередко 
бывает, что в середине пути приходится 
потерпеть неудачи и сбои. В такие моменты 
нужно в ускоренном темпе икать решение 
проблемы, но нередко бывает уже слиш-
ком поздно. Большинство проблемных 

Для начала давайте кратко обсудим ти-
пичный подход к планированию.

Основываясь на прогнозе продаж и 
поставленных целях, коммерческий от-
дел определяет план продаж, который 
отправляется ключевым участникам про-
цесса, в частности отделу планирования 
производства.

Руководитель производства анализи-
рует объемы промоактивностей и планы 
по расширению производства. В том слу-
чае, если они превышают возможности 
производства, руководство инициирует 
изменение плана в соответствии с мощно-
стями производства. Стратегический уро-
вень планирования заканчивается на том, 
что в производство запускаются только 
согласованные продукты.

На операционном уровне руководи-
тели анализируют текущие остатки, план 
продаж, текущую загрузку оборудования 
и ограничения производства, а затем со-
ставляют реалистичный объемно-кален-
дарный план производства. На основании 
плана корректируется график выхода пер-
сонала, доставки сырья для производства 
и т.д. Как только приходит еженедельная/
месячная корректировка плана, весь про-
цесс построения календарного плана 
производства начинается заново.

ПЫТАЕМСЯ НЕ ЗАМЕЧАТЬ 
РАЗНИЦЫ МЕЖДУ ПЛАНОМ 
И РЕАЛЬНОСТЬЮ
Внутри системы иногда происходит 

конфликт между функциями. Это выглядит 
следующим образом:

Отдел продаж обращается к руково-
дителю производства с просьбой сроч-
но произвести товар «А». Так как в плане 
на сегодня производство товаров «В» и 
«С», руководитель пытается либо отсро-
чить, либо вовсе отклонить просьбу по 
реальным (нет необходимого сырья) или 
условным (удар по показателям эффек-
тивности использования оборудования) 
причинам. 

Если на производстве есть достаточ-
но ресурсов, времени, оборудования, 
персонала, так почему не производить 
то, что реально необходимо рынку в 
данный момент? Ответ простой: план 
производства. А зачем нам тогда план 
производства – чтобы отстроить эффек-
тивную работу производства по обеспе-
чению спроса.

На самом деле проблема гораздо глуб-
же. Если руководить процессами на опе-
рационном уровне с высоты стратегиче-
ского (месячный план продаж), то не стоит 
удивляться, что что-то идет не так.

АЛЬТЕРНАТИВНОЕ 
НАПРАВЛЕНИЕ РАЗВИТИЯ 
SUPPLY CHAIN ECOSYSTEMS 
МЕЖДУ УРОВНЯМИ ЦЕПИ
В этой статье будет говориться об иллюзии простоты и эффективности наиболее распространенной модели 

управления производством.
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ситуаций можно предвидеть и предотвра-
тить, используя панель приборов. 

Для понимания текущего состояния 
автомобильной системы у водителя есть 
панель приборов, показывающая ско-
рость движения в данный момент, уровень 
топлива и другие критически важные опе-
рационные показатели, на основании ко-
торых водитель решает можно ли доехать 
в выбранное место назначения или все-та-
ки выбрать не самый оптимальный и реа-
листичный путь. В этом случае отставания 
от графика начнут накапливаться либо 
наоборот ему удастся приехать намного 
раньше запланированного времени. Что 
делать тогда?

ОПЕРАЦИОННАЯ МОДЕЛЬ
Производство – сложная динамичная 

система, производительность которой 
зависит от многих внутренних и внешних 
факторов. Значит ли это, что нам не нужен 
план продаж? Нет! Он конечно же, необ-
ходим. Прогноз на стратегическом уровне 
нужен для оценки выбора правильного 
направления движения. Но на операцион-
ном уровне этого недостаточно. 

Нам необходима операционная мо-
дель, которая работает от реального спроса 
(заказы клиентов), которая учитывает ре-
альные производственные ограничения и 
корректируется на уровне настроек отдель-
ного SKU, сырья, полуфабриката и готовой 
продукции. Как следствие, у нас будет си-
стема параметров, отображающая реальное 
состояние дел и ограничения на операци-
онном уровне, который никак не связан со 
стратегическим уровнем. Для этого необ-
ходимо внедрить промежуточный или так-
тический уровень управления, как элемент 
двусторонней связи между операционным 
и стратегическим уровнями. 

ТАКТИЧЕСКИЙ УРОВЕНЬ. 
ПРЕДПОСЫЛКИ ДЛЯ ПОСТРОЕНИЯ
РАБОЧЕЙ МОДЕЛИ 
Тактический уровень – это уровень 

моделирования для принятия решений. 
Так как у нас уже есть рабочая операцион-
ная модель с набором ключевых параме-
тров, отвечающих свойствам и условиям 
работы по каждой отельной SKU, то на 
тактическом уровне нам необходимо все-
го лишь изменить часть вводных данных 
для модели, например, вместо текущего 

уровня потребления использовать про-
гноз стратегического уровня.  Рассмотрим 
немного детальнее.

Пример 1. Представьте, что у нас один 
SKU готовой продукции.

У него есть своя оптимальная партия. 
Не имеет значения какой у нас уровень 
страхового запаса, но для его поддер-
жания мы будем запускать оптимальную 
партию в производство с определенной 
периодичностью. Чтобы рассчитать коли-
чество дней в этом периоде, необходи-
мо:  («оптимальная партия»)/(«среднесу-
точный прогноз продаж») . Откуда такое 
утверждение? Все очень просто: если бу-
дем запускать чаще, накопится запас выше 
целевого уровня (излишек), а если реже 
– запаса может не хватить.

Пример 2. Представьте, что у нас бо-
лее одного SKU готовой продукции.

Как ни странно, но не всегда есть воз-
можность производить оптимальные пар-
тии, так как физически можно не успеть 
произвести весь запланированный ассор-
тимент, пока продается предыдущая опти-
мальная партия. 

Например, оптимальная партия 100 
единиц продукции продается в среднем  
по 10 единиц в день. Это значит, что для 
поддержания определенного уровня за-
паса придется производить наш SKU каж-
дые 10 дней (исходя из формулы выше, 
100/10 = 10). А что, если мы можем произ-
водить только 1 SKU в день, а у нас всего 
20 SKU. В таком случае, мы будем произво-
дить данный SKU 1 раз в 20 дней, а объем 
оптимальной партии мы продадим за 10 
дней. Для того, чтобы обеспечить запас на 
период между запусками в производство, 
нам необходимо использовать формулу: 
«количество дней между производством» 
х «средняя продажа в день». В нашем слу-
чае получается: 20х10 = 200 единиц гото-
вой продукции за раз.

МОДЕЛИРОВАНИЕ 
В ЦЕПИ ПОСТАВОК
Мы уже имеем базовые характеристи-

ки потока, такие как частота или перио-
дичность, с которой будем производить 
продукцию, и амплитуда или объем пар-
тии производства, которые определяют 
колебания по SKU в потоке. Смотря на 
уравнение выше, несложно поставить 
вместо 10 единиц прогноз продаж в 15 

единиц и увидеть, как это повлияет на ча-
стоту и амплитуду колебаний в первом, а 
потом и во втором примерах.

ОЦЕНКА СТРАТЕГИЧЕСКОГО 
ПЛАНА ПРОДАЖ 
НА СООТВЕТСТВИЕ 
ВОЗМОЖНОСТЯМ 
ОПЕРАЦИОННОЙ СРЕДЫ
Достаточно ли нам производственных 

мощностей:
Если у нас есть необходимое время 

на производство единицы продукции, а 
мы знаем, как часто и сколько мы будем 
ее производить, то, умножив этот пока-
затель на время, можно сравнить доста-
точно ли его для реализации плана или 
же, наоборот, у нас накопится неисполь-
зуемое время, которое можно исполь-
зовать для промо или для ввода нового 
ассортимента.

Достаточно ли у меня складских пло-
щадей:

Первое, что необходимо знать – это 
сколько товара хранится на одной палле-
те. Второе – прогноз будущих продаж со 
стратегического уровня. Третье – внутри 
операционной модели есть коэффициен-
ты, определяющие уровень минимального 
запаса. Четвертое – размер партии произ-
водства.

Расчеты совсем не сложные: опреде-
ляем минимальный запас в паллетах через 
умножение прогноза на коэффициенты с 
операционной модели. Определяем сред-
ний запас, который будет равен минималь-
ный запас + половина партии производ-
ства. Разъясним, почему половина партии: 
в момент до производства запас готовой 
продукции будет минимальный, а после 
производства -  минимальный + партия 
производства. Все остальные дни он будет 
колебаться на размер партии.

Итак, если взять минимальный запас 
+ половина партии производства и раз-
делить на количество на паллете, то по-
лучится среднее количество складских 
площадей необходимых для хранения 
продукции. Сравниваем с текущими воз-
можностями и принимаем управленче-
ские решения.

ПОКАЗАТЕЛИ ПАНЕЛИ ПРИБОРОВ
Поскольку операционная модель 

настраивается с учетом ограничений и 

НА КАЖДОМ УРОВНЕ УПРАВЛЕНИЯ ДЕЙСТВУЮТ СВОИ ЗАКОНОМЕРНОСТИ

Критерий Операционный уровень Стратегический уровень

Горизонт планирования Час, день, неделя Месяц, квартал, год

Свойства прогноза Низкая точность Высокая точность

Примеры типичных 

проблем

Постоянные корректировки плана, поломки 

оборудования, сотрудник не вышел на 

работу, временной дефицит сырья и т.д.

Нехватка производственных, складских, 

транспортных, финансовых возможностей, 

сокращение доли рынка и т.д.

Пример типичных задач Что конкретно из ассортимента

необходимо, и что можно произвести

прямо сейчас?

Стоило ли нам вообще производить текущий 

ассортимент? Стоит ли сейчас выходить на новый 

рыночный сегмент или лучше расширить присутствие 

в текущем? Покупать ли новое оборудование или 

изменить бизнес-процессы и т.д.
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закономерностей, актуальных на своем 
уровне, а стратегический план проверяет-
ся на реалистичность его исполнения, нам 
остается только делать то, что хочет ры-
нок, решая этим конфликт между произ-
водством и продажами описанный выше, 
так как теперь у разных отделов интересы 
совпадают. Общая цель - обеспечить ре-
альный спрос. 

По результатам настройки операци-
онной модели должен поддерживаться 
некий целевой уровень запаса по SKU. 
Следовательно, производство должно ра-
ботать с неким ритмом по поддержанию 
этого запаса в операционной модели. Но, 
что делать, если производство не успева-
ет производить все, что необходимо или, 
наоборот, под конец дня людям нечем 
заняться… Это можно оценить, сравнив 
текущий уровень запаса по SKU с целевым 
состоянием... Отклонения в любую сто-
рону свидетельствуют о необходимости 
изменений на тактическом или стратеги-
ческом уровнях.

ДВУСТОРОННЯЯ СВЯЗЬ МЕЖДУ 
ПАНЕЛЬЮ ПРИБОРОВ И КАРТОЙ 
Для примера рассмотрим накапли-

вание отставания производства от нужд 
рынка. Если отставание не существен-
ное, его можно компенсировать сокра-
щением количества переналадок через 
искусственное увеличение партий про-
изводства, что даст некий рост произво-
дительности. Но у данного подхода есть 
своя цена – это рост среднего уровня 
запасов готовой продукции. Для оценки 
и принятия решений здесь обычно доста-
точно результатов моделирования.

Если все же спрос попросту превыша-
ет абсолютные производственные мощно-
сти, тогда не важно насколько мы будем 

укрупнять партии. Решение находится не 
на тактическом, а на стратегическом уров-
не. Вариантов, по сути, три: либо снизить 
спрос (сократить ассортимент или повы-
сить цену, но важно понимать маркетин-
говые последствия таких решений), либо 
увеличить предложение (проекты по ре-
инжинирингу бизнес-процессов, покупка 
дополнительного оборудования и т.д.), 
либо третий – первые два одновременно. 

Рассмотрим, к примеру, проблему не-
хватки производственных мощностей с 
двух сторон:

Первая сторона – сократить спрос че-
рез сокращение ассортимента.

Здесь необходимо решить, что мы 
будем производить, а от чего стоит отка-
заться. Для этого можно позаимствовать 
механизм Теории Ограничений, где по 
каждому продукту рассчитывается проход 
за единицу времени. Это значит, что каж-
дый товар имеет свое время производства 
в минутах и маржу. Следовательно, можно 
определить сколько денег приносит ми-
нута работы оборудования. Логично, что 
если нам не хватает производственных 
мощностей, то в первую очередь следу-
ет отказаться от ассортимента, который 
приносит наименьше прибыли за еди-
ницу времени работы оборудования. Но 
опять-таки необходимо проверить не 
противоречит ли это решение стратегиче-
ским планам компании.

Вторая сторона – увеличить пред-
ложение через реинжиниринг биз-
нес-процессов. Здесь предлагается по-
заимствовать инструменты бережливого 
производства, например, через карти-
рование потока создания ценности и ис-
ключение потерь. Пожалуй, самый про-
стой и быстрый подход к сокращению 
времени переналадки - это определение 

и последующее разделение всех опера-
ций переналадки на последовательные, 
параллельные, и те, которые возможно 
сократить или вообще не делать.

ИТОГ
Производство, как и вся цепь поста-

вок, является сложной динамической си-
стемой, где на разных уровнях действуют 
свои закономерности (как между ньюто-
новской физикой и квантовой механикой). 
Не нужно пытаться обойти их или игнори-
ровать, наоборот, стоит четко определить 
и максимально эффективно использовать. 
Секрет в простоте, прозрачности элемен-
тов и подсистем, а также в правилах их 
взаимодействия, которые создают и на-
правляют сбалансированный, живой орга-
низм – поток в цепи поставок.

Святослав ОЛИЙНЫК
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Но всегда ли оправдано и безопасно 
привлечение аутсорсеров? Когда стоит 
прибегать к их услугам, и как добиться 
того, чтобы взаимодействия с аутсорсе-
ром были экономически выгодными для 
компании-заказчика? На эти и ряд других 
вопросов ответят эксперты, непосред-
ственно участвующие в организации логи-
стических процессов в своих компаниях, 
и владеющие технологией привлечения 
аутсорсеров.

КОГДА КОМПАНИИ СТОИТ ЗВАТЬ 
АУТСОСЕРОВ? 

«Одним из главных критериев для 
построения эффективных логистических 
процессов в компании является про-
фессионализм, - уверена Алена Гаевая, 
начальник отдела логистики «Ферреро 
Украина». - Но для его достижения одни 
компании инвестируют в персонал, наби-
рают опытных сотрудников, обучают их, а 

другие – переходят на аутсорсинг. В пер-
вом случае тоже удается достичь высоких 
результатов, но, по моему мнению, аутсор-
синг всё же более эффективен».

«Почти все организации задаются во-
просом: оправдано ли отдавать логистику 
на аутсорс сторонней организации? – со-
глашается с г-жой Гаевой Валерий Дробот, 
Group Head of Supply Chain Telecom group 
Vega. - Для того, чтобы понять целесообраз-
ность аутсорса, нужно провести непростые 
расчёты. В современном бизнесе многие 
компании отказываются от собственных 
полноценных логистических структур. Но 
в тоже время есть и сторонники логисти-
ки in-house. Я считаю, что к аутсорсу логи-
стики в первую очередь готовы компании 
с очень высоким уровнем налаженности 
бизнес-процессов, ведь аутсорс логисти-
ки — это недёшево, и любая внутренняя 
нестыковка или ошибка приводит к допол-
нительным расходам, поскольку аутсорс— 
это тоже вид бизнеса». 

Недавний кризис, а также последовавший за ним экономический подъем привели к тому, что многие торговые 

и производственные компании были вынуждены в срочном порядке поочередно то сокращать, то расширять 

свою деятельность, пытаясь сосредоточиться на своем главном, профильном бизнесе. При этом часть 

непрофильных процессов (логистика, IT-сопровождение, бухучет и т.д.) передавались ими на аутсорсинг 

сторонним компаниям.

АУТСОРСИНГ: 
как сделать его действенным 
инструментом повышения эффективности
и прибыльности компании?

Алена ГАЕВАЯ 
начальник отдела логистики 

«Ферреро Украина»  
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При этом эксперт обращает внимание 
на то, что есть различные способы передачи 
логистики на аутсорсинг - 2PL, 3PL, 4PL и даже 
5PL (к примеру, всем известный Amazon), и у 
каждого вида аутсорса свои критерии.

К примеру, если компанию интересу-
ет полный комплекс логистических услуг, 
то ей стоит обращаться к 3PL-оператору, 
ведь Third Party Logistics (3PL) подразуме-
вает весь спектр логистических услуг. В 
частности, в компетенцию 3PL-провайде-
ра должны входить перевозки, документа-
ция, хранение, обработка груза, доставка. 

Руководствоваться экономическими со-
ображениями при передаче логистики на 
аутсорсинг рекомендует Богдан Яковленко, 
директор по логистике ООО «Эпицентр К».

«Если говорить о глобальных причи-
нах передачи логистики на аутсорсинг, 
то данные решения принимаются исходя 
из, во–первых, экономической составля-
ющей, когда экономически выгодно не 
организовывать собственную логистику, а 
использовать аутсорсинг, во-вторых, когда 
невозможно добиться соответствующих 
параметров качества роботы в собствен-
ных логистических каналах, особенно с 
товаром со специализированными ус-
ловиями обработки. Оптимально, когда 
решаются обе задачи при использовании 
аутсорсинга», - говорит он.

При принятии решения организации 
собственной логистики или передачи 
объемов на аутсорсинг, в компании г-на 
Яковленко обычно сравнивают три кон-
кретных параметра: сумму инвестиций и 
период их возврата, операционные из-
держки логистических процессов и обо-
рачиваемость товара в обоих вариантах.

«Если говорить о практических реше- 
ниях в ритейле, - считает г-н Яковленко, - 
то они принимаются в случаях, например, 
когда инвестиции, особенно на ранних 
этапах развития предприятия, целесо-
образно направлять не в развитие соб-
ственной логистики, а в развитие доход-
ной части - магазины. Со временем, когда 
вопрос качества и надежности логистики 
будет становиться более актуальным, це-

лесообразно развивать собственную ло-
гистику, отключая аутсорсинг».

ПРЕМУЩЕСТВА И «МИНУСЫ» 
АУТСОРСА

При этом Валерий Дробот предосте-
регает от излишне оптимистичных ожида-
ний от аутсорсинга: как и любой другой 
промышленный процесс он имеет как 
свои плюсы, так и минусы. «Но современ-
ные тенденции указывают на то, что плю-
сов больше», - добавляет эксперт.

Главные преимущества передачи ло-
гистики на аутсорсинг:
•  управление пиковыми нагрузками, 

что позволяет логистике не быть 
bottleneck в бизнес-процессе; 

•  налаживание и стандартизация вну-
тренних бизнес-процессов компании; 

•  фокусирование на основном бизнесе; 
•  экономия при эффективном управле-

нии провайдером и внутренними про-
цессами.

В свою очередь, директор по логистике 
компании «РУСТ Украина» Андрей Кова-
лов преимущества аутсорсинга видит в бо-
лее низких затратах на складские услуги по 
сравнению с текущими условиями; в воз-
можности автоматизировать бизнес-про-
цессы на складе без дополнительных 
инвестиций (например: партионный учет 
продукции; принцип FIFO); в гибком управ-
лении затратами при сезонном изменении 
товарооборота компании (практически 
полностью отсутствуют постоянные затра-
ты); в низкой зависимости бизнес-процес-
са от человеческого фактора. Кроме того, 
весьма ценной предоставляется возмож-
ность внедрения co-packing на базе ло-
гистического провайдера, и постоянное 
внедрение новых технологий и улучшение 
сервиса аутсорсинговой компании.

Значительно меньше у процесса аутсор-
синга эксперты видят недостатков. К ним 
относят риск попасть на недобросовестную 
логистическую компанию с низким уров-

нем сервиса; необходимость сокращения 
численности складского персонала на 80% 
(недостаток по отношению к персоналу); 
дополнительные расходы при сокращении 
персонала (компенсация); необходимость 
перемещения товарных запасов и адапта-
ции учетной системы; низкий уровень сер-
виса в течение 1-3 месяцев после запуска 
склада. Также профессионалов пугает от-
сутствие гибкости при реализации индиви-
дуальных задач на складе (инертность при 
внедрении новых процедур), возможное 
ограничение производительности склад-
ских операций в пиковые сезоны.

В то же время Валерий Дробот уточ-
няет, что, несмотря на «подводные камни», 
любой аутсорс будет успешным, если обе 
стороны заинтересованы работать над 
повышением эффективности процессов 
логистики. Убирать минусы предлагается 
в процессе работы в рамках договора и 
постоянной работе над выравниванием 
учётных данных.

Для того, чтобы подобных расхожде-
ний было меньше, Валерий Дробот пред-
лагает при формировании технического 
задания, которое в последствии станет 
договором, не забывать о таких «подво-
дных камнях»:
•    Детали бизнес-процесса. Обе стороны 

должны понимать процесс на опера-
ционном уровне. К примеру,   услуга 
палетного хранения (зачастую из-за 
некорректного описания услуги на-
блюдаются случаи,   когда на палете рас-
положен спичечный коробок,   а платить 
приходится за целое палето-место, 
  только потому что не определили фи-
зические параметры палеты).

•  Документооборот. Логистические опе- 
рации обязательно должны сопрово- 
ждаться документами. При аутсорсе 
нужно не забывать об организации 
подписания документов. Как правило, 
этот процесс организовывается через 
доверенности, что тоже занимает не-
которое время.

•  Система учёта движений – оператора 
или своя. На старте аутсорса приходится 
использовать системы учёта оператора. 
Но нужно всегда работать над развитием 
своих систем, так как своя система – это 
независимость от конкретного операто-
ра. И в дальнейшем будет возможность 
работать с любым оператором..

•  Транспортная логистика – груз или 
ТМЦ. Если организован полный аут-
сорс одним оператором, то проблем с 
этим не возникает, но если приходит-
ся использовать разных партнёров, то 
все перевозчики стараются использо-
вать понятие «груз», а не список ТМЦ, 
чтобы избежать ответственности в 
случае частичной потери груза при 
транспортировке.

Еще одним «подводным камнем» при 
работе с аутсорсерами, по мнению Богда-
на Яковленко, может стать цена, которая 
ни в коем случае не должна становится 
определяющим критерием при выборе 
аутсорсера.. «Мой опыт говорит о том, что 
не всегда цена является главным критери-

Валерий ДРОБОТ 
Group Head of Supply Chain 

Telecom group Vega 

Богдан ЯКОВЛЕНКО 
директор по логистике 

ООО «Эпицентр К»
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ем при выборе аутсорсинговой компании, 
- считает Богдан Яковленко. - Если мы 
говорим о сбалансированной товарной 
логистике, то при передаче объемов на 
аутсорсинг для нас важно выполнение 
следующих условий: обработка и достав-
ка грузов точно в срок, с максимальным 
уровнем сервиса выполнения заказа с 
учетом минимального уровня ошибок, 
сохранения качества товара, и оптималь-
ная стоимость услуги. Если мы концен-
трируемся на снижении цены, то высока 
вероятность того, что мы недополучим 
точность и качество обработки и доставки 
наших грузов. Конечно, мы должны ори-
ентироваться на цену при выборе аутсор-
синговой компании, при этом не должны 
забывать и другие факторы, которые в 
определенных условиях могут перевесить 
фактор стоимости логистики, так как поте-
ри от отсутствия качественного товара в 
продаже могут существенно превысить 
разницу в стоимости услуг аутсорсинга 
различных компаний».

При выборе компании, которая обе- 
спечит логистику на аутсорсинге, считает 
г-н Яковленко, нужно ориентироваться 
в том числе и на специализированный 
опыт данного предприятия, отзывы других 
клиентов, обеспеченность ресурсами для 
выполнения поставленных задач и другие 
необходимые факторы, которые позволят 
полноценно обеспечивать торговые точ-
ки товаром.

В то же время Алена Гаевая уверена, 
что при соответствующей подготовке про-
цесс перехода на аутсорсинг может стать 
совершенно безболезненным для компа-
нии. «Для того, чтобы качественно перей-
ти на аутсорсинг и избежать сложностей в 
работе, важно тщательно подготовиться», 
- рекомендует она. 

Для начала необходимо провести ана-
лиз бизнес-процессов в компании, опре-
делить виды деятельности, которые плани-
руются к передаче на аутсорсинг, оценить 
потенциальных провайдеров услуг.

Затем подготовить RFQ (перечень 
вопросов для провайдеров), которые 

являются наиболее значимыми для биз-
неса. Это может быть общая информация 
о поставщике, его финансовая стабиль-
ность, система контроля качества, общая 
информация о транспортных единицах, 
складских площадях, квалифицирован-
ный персонал, опыт работы с подобными 
проектами. После получения информации 
отсеять тех провайдеров, которые не со-
ответствуют критериям.

Следующий этап – определить крите-
рии, а также вес каждого из тех, по которым 
будет происходить выбор поставщика ус-
луг. Например, для складского обслужива-
ния такими критериями отбора могут быть:
•  тарифы;
•  соблюдение особых условий хранения;
•  возможность ко-пакинга, стикеровки;
•  гибкость складских площадей.

Дальше необходимо тщательно под-
готовить драфт договора, согласовать его 
со всеми вовлеченными отделами. Чем 
больше деталей будет учтено в договоре, 
тем легче пройдет переход. Из основных 
пунктов обязательно прописать срок дей-
ствия контракта, тарифы, влияние на них 
внешних факторов (инфляция, курс валют, 
топливный калькулятор и т.п.), сроки опла-
ты, СОП, KPI, штрафы.

ПЕРЕДАВАТЬ ЛИ ВСЮ 
ЛОГИСТИКУ НА АУТСОРСИНГ?

Еще один момент, который нужно ре-
шить при обращении к аутсорсеру – какую 
часть логистических процессов ему переда-
вать. По мнению Валерия Дробота, на стар-
те бизнеса или развития в новом регионе 
нужно передавать всю логистику на аутсорс 
– это позволит сфокусироваться на основ-
ном бизнесе. В дальнейшем можно просчи-
тывать варианты частичного аутсорса или 
использования нескольких партнёров на 
разных направлениях логистики. Использо-
вание одного партнёра значительно сокра-
щает операционную нагрузку, что позволяет 
экономить административный ресурс, но 
это не всегда дёшево. 

«Не стоит ожидать моментальной эко-
номии при аутсорсе логистики, особенно 
на начальном этапе. Но на моём личном 
опыте и на опыте крупнейших мировых 
компаний можно с уверенностью под-
твердить тот факт, что в долгосрочной 
перспективе экономия от аутсорса есть», 
- уверен эксперт.

С коллегой солидарен и Андрей Ко-
валов. По его мнению, желательно «не 
класть все яйца в одну корзину», так как 
со временем бизнес попадет в 100% зави-
симость от аутсорсинговой компании, что 
рано или поздно негативно скажется на 
его финансовых показателях. Таким обра-
зом, на аутсорсинг следует отдать следую- 
щие направления:
1.  Склад (100%) + локальный транспорт 

(<50%) – компания А;
2.  Международный транспорт – компа-

ния B (50%); компания C (25%); компа-
ния D (25%);

3.  Локальный транспорт – компания E 
(25%); компания F (25%).

Если компания оперирует продукцией 
в нескольких температурных режимах, то 
желательно выбрать под каждый темпера-
турный режим отдельную аутсорсинговую 
компанию.

КРИТЕРИИ ВЫБОРА 
АУТСОРСЕРА 

При этом в каждом конкретном слу-
чае выбора аутсорсера эксперты реко-
мендуют обязательно обращать внима-
ние на ряд его характеристик (особенно, 
если речь идет об аутсорсинге в другом 
регионе).

Так, Валерий Дробот рекомендует 
при выборе партнёра для аутсорса изу-
чить следующие критерии:
•  Надёжность компании. Как правило, 

это всем известные логистические 
операторы с раскрученным брендом. 
Но, со временем, после того, как логи-
стика будет отстроена с помощью опе-
ратора, можно будет рассматривать 
менее раскрученные бренды, и рабо-
тать по отточенному ранее договору.

•  Опыт работы с похожей сферой бизне-
са. Не секрет, что везде есть нюансы, 
при переходе на аутсорс лучше ми-
нимизировать риски и поначалу рабо-
тать с компанией, имеющей опыт.

•  Наличие собственных ресурсов (штат, 
склады, транспорт и т.д.). «Ни в коем 
случае не позволяйте оператору пе-
реводить Вас на суб-аутсорс, даже 
частичный, потом не сможете сшить 
процесс воедино, или, в лучшем, слу-
чае будут затрачены дополнительные 
ресурсы и время на стыковку процес-
сов», - предупреждает специалист.

•  Наличие систем контроля качества: 
перечни стандартов, внутренние про-
граммы и контроль качества услуг. 
«Этот критерий помогает оценить на 
сколько потенциальный партнёр на-
ладил свои внутренние бизнес-про-
цессы», - комментирует г-н Дробот.

Есть свой набор требований и у Ан-
дрея Ковалова. Так, он рекомендует об-
ращать внимание на репутацию компании 
(важно собрать отзывы текущих клиентов 
компании при личной встрече), прозрач-
ность ее коммерческой политики, готов-
ность предоставить банковскую гарантию 
исполнения обязательств по договору. 
Не менее важен размер уставного фонда 
аутсорсинговой компании, наличие стра-
ховки от крупной международной ком-
пании (компания должна иметь не только 
страховку ответственности оператора, 
но и страховку имущества, переданного 
оператору по договору от клиента). Также 
стоит изучить состояние дел с текучкой 
кадров (важный критерий), деятельностью 
компании в правовом поле, с наличием 
судебных тяжб и процедур банкротства, 
узнать больше сведений о владельцах аут-
сорсинговой компании и их репутации.

Но, даже выбрав компанию-аутсор-
сера, заказчику не стоит сильно рассла-
бляться – необходимо постоянно «дер-
жать руку на пульсе» ее деятельности.

Андрей КОВАЛОВ 
 директор по логистике 

компании «РУСТ Украина»
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Опыт профессионалов

«Для контроля провайдеров обяза-
тельно необходимо вводить систему KPI, 
- рекомендует Алена Гаевая. Это позво-
лит регулярно мониторить эффектив-
ность его работы и при необходимости 
– корректировать.

Какими же могут быть KPI? Если гово-
рить о складе, то это:
•  точность подбора заказов на отгрузку;
•  своевременность выгрузки/загрузки 

транспортных средств;
•  брак/бой/недогруз на складе и др.

Для транспортировки это могут быть:
•  своевременность доставки;
•  соблюдение условий доставки (темпе-

ратурный режим, например) и др.

Такие KPI и их минимально допустимые 
показатели нужно оговаривать в тендер-
ных заданиях и прописывать в контрактах. 
Таким образом логистический провайдер 
будет четко понимать, какой уровень сер-
виса от него требуется. Можно также со-
гласовать премирование за соблюдение 
или перевыполнение показателей и штра-
фы за несоблюдение. Это будет дополни-
тельной мотивацией для партнера».

Также важным подспорьем в процессе 
контроля могут стать IT-системы.

«В настоящее время рынок программ-
ного обеспечения достаточно развит, 
- считает Богдан Яковленко. — Тем бо-
лее, что некоторые специализированные 
программные решения прошли много-
летний срок становления на многих пред-
приятиях и сумели аккумулировать в себе 
достаточно широкий функционал уже в 
базовых версиях. Если говорить о систе-
мах управления складом (WMS), на рынке 
представлено достаточно много решений 
из разных стран, с разным функционалом, 
с разными ценовыми диапазонами. Так что 

на сегодняшний день нет особого смысла 
заказывать индивидуальную разработку. 
Основной вопрос в том, что при внедре-
нии программных средств управления, 
предстоит изменить базовую конфигура-
цию системы под те процессы, которые 
уже работают».

В некоторых случаях, возможно, при-
дется изменить процессы под параметры 
системы, если это приведет к их улучше-
нию. Но, как правило, все равно придется 
менять систему, даже с точки зрения инте-
грации обмена данными между различны-
ми системами: WMS, ERP, TMS, WEB, и дру-
гими. Это необходимое условие. Так что с 
точки зрения функционала, нет особого 
смысла заказывать индивидуальные раз-
работки полноценного ПО, а достаточно 
провести «подгонку» базового функциона-
ла системы под требования своего бизнеса. 
Немаловажный вопрос — это стоимость 
владения ПО после его внедрения. Скорее 
всего, у предприятия возникнет необходи-
мость изменять ПО. Стоимость доработки 
ПО может быть существенной, особенно, 
если говорить о зарубежных западных ре-
шениях. Также, при выборе программного 
решения, необходимо уделить внимание 
сроку действия данной версии ПО и усло-
виям его перехода на новую версию. Это 
тоже может повлечь за собой дополнитель-
ные расходы. 

Еще один аспект, на который стоит 
обратить внимание, - это утверждение KPI 
для складского персонала.

«Одним из важнейших элементов си- 
стемы управления, как в логистике, так 
и всего предприятия в целом, является 
элемент «контроль», - полагает г-н Яков-
ленко. - Он является составляющей, ко-
торая позволяет оценивать достижение 
поставленных целей: как локальных, так и 
глобальных, как операционных, так и фи-
нансовых. Одним из инструментов  такой 

оценки является система ключевых по-
казателей эффективности - KPI. Система 
KPI позволяет контролировать целевые 
показатели работы на различных уров-
нях управления, в различных процессах. 
Развитая система KPI позволяет устанав-
ливать конкретные цели и контролиро-
вать их достижения, и оценивать работу 
как управленческого персонала, так и 
производственного. На базе показателей 
необходимо строить систему мотива-
ции для персонала, который относится 
к различным уровням менеджмента и 
должностям, при этом показатели долж-
ны соответствовать их локальным целям, 
но не вступать в конфликт и не проти-
воречить основной цели работы пред-
приятия. Также для производственного 
персонала на базе производственных 
норм, которые являются одной из разно-
видностей системы KPI, строится система 
сдельной оплаты труда. И первая, и вто-
рая система оплаты позволяют скон-
центрировать конкретный персонал, 
на конкретных целях и повысить эф-
фективность их труда на предприятии, 
что также отразится, как на выполнении 
основных складских показателей (SL, 
своевременность, количество ошибок, 
утилизация транспорта, и т.д.), так и на 
показателях высшего уровня предприя-
тия (чистая прибыль, возврат денежных 
средств по инвестициям и другие)».

Таким образом, отдав часть логисти-
ческих процессов на аутсорсинг, а также 
добившись эффективности работы своего 
персонала, торговая или производствен-
ная компания сможет получить гарантии 
того, что все логистические процессы в 
ней будут разумно построены, эффектив-
ны, безопасны для бизнеса и прибыльны! 
А ведь именно это и является главными 
причинами передачи логистики на аут-
сорсинг.
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park, 31 000 кв.м и складской комплекс во 
Львове, 20 600 кв.м). 

Декларированные арендные ставки 
на качественные складские помещения 
(класс A и B) в Киевской области остаются 
относительно стабильными с 2016 года на 
уровне $4,1/кв.м/месяц (не включая НДС и 

ОСНОВНЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ 
КЛАССИФИКАЦИИ СКЛАДОВ

В силу того, что украинский складской 
рынок не имеет официальной классифи-
кации, существует неофициальное разде-
ление на четыре класса – A, B, C и D. Клас-
сификация учитывает особенности сухих 
складов и складов со средне- и низкотем-
пературным режимом.

Класс А: высококачественные одно-
этажные складские помещения, постро-
енные из лёгких металлоконструкций и 
сэндвич-панелей.

Класс B: реконструированные или 
новопостроенные складские помещения, 
которые по техническим характеристикам 
не могут быть отнесены к классу А. Данные 
склады могут быть как одноэтажными, так 
и двухэтажными зданиями, предпочти-
тельно прямоугольной формы. 

Класс С: качество складов данного 
класса варьируется от находящихся в до-
статочно хорошем состоянии и по своим 
техническим характеристикам близким к 
классу В, до низкокачественных морально 
и физически устаревших строений. К дан-
ному классу можно отнести здания капи-
тального производственного назначения 
или утепленные ангары.  

Класс D: помещения, изначальное 
назначение которых отличалось от поме-
щений складской логистики. Также к ка-
тегории относятся устарелые складские 
помещения, требующие капитального ре-

монта или оснащения оборудованием под 
складские функции. 

Специализированные склады класса 
А и B, с поддерживаемым температурным 
режимом дополнительно подразделяют 
на холодильные (среднетемпературные) 
и морозильные (низкотемпературные). 
Вдобавок, складам класса А и B харак-
терно наличие системы пожарной сиг-
нализации и автоматической системы 
пожаротушения, вентиляции, охранной 
сигнализации и видеонаблюдения, а так-
же наличие автономной электроподстан-
ции и теплового узла. 

АРЕНДНАЯ СТАВКА ИСХОДЯ 
ИЗ КЛАССИФИКАЦИИ СКЛАДОВ

На спекулятивном рынке представле-
ны два типа аренды: аренда площадей соб-
ственниками и аренда палето-мест, также 
известная, как ответственное хранение, 
предоставленное логистическими ком-
паниями. Можно отметить, что на украин-
ском рынке больший спрос сформирован 
именно на аренду площадей. Такая тенден-
ция связана с необходимостью компаний 
использовать складские помещения на 
длительный срок, что также отображается 
на более активном присутствии сделок по 
строительству и приобретению складских 
помещений для собственного использо-
вания (built-to-suit), к примеру, такими ком-
паниями как «Нова Пошта» (Термінал «Нова 
Пошта», 20 000 кв.м), «АТБ» (Kopylov Logistic 

Обзор складских помещений: 
КАК ВЫБРАТЬ СКЛАД?

Наталья СОКИРКО
руководитель департамента складской и 

логистической недвижимости CBRE Ukraine
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OPEX) на конец 3 квартала 2017 года. Не-
смотря на стабильность, нижняя грань ди-
апазона арендных ставок все же выросла 
на 7% в объектах класса А и на 23% в объ-
ектах класса B. Таким образом, арендные 
ставки на складские помещения класса 
А варьируются от $3,0-$4,1/кв. м/месяц, а 
на помещения класса B в диапазоне $2,3- 
$3,0/кв. м/месяц.

ФАКТОРЫ ВЫБОРА 
ОПТИМАЛЬНОГО СКЛАДА

Во время выбора оптимального склад-
ского помещения стоит учитывать ряд 
следующих факторов: месторасположе-
ние, качество помещений, необходимый 
температурный режим и услуги, оказыва-
емые собственником склада. Например, 
наличие профессиональной системы 
управления и учета контроля доступа 
сотрудников, а также круглосуточное на-
личие охраны на территории. Немаловаж-
ным также является наличие автоматиче-
ских ворот докового типа (dock shelters) с 
погрузочно-разгрузочными площадками 
регулируемой высоты (dock levellers).

При необходимости во время выбора 
склада стоит также учитывать возмож-
ность переоборудования склада из сухого 
в холодильный или морозильный, а также 
готовность собственника помещения пой-
ти на столь радикальные меры. Такая по-
требность вероятна на рынке в силу того, 
что сегмент специализированных складов 
все еще формируется, а среднерыночная 
вакантность стремительно падает, в 1-3 
квартале 2017 года сократившись на 2,5%, 
до 7,0%, тем самым уменьшая предложе-
ние складских площадей на рынке за счет 
постепенного оживления спроса от ри-
тейлеров и логистических компаний.

 
ГЕОГРАФИЯ СКЛАДСКИХ 
КОМПЛЕКСОВ УКРАИНЫ, 
ПЕРСПЕКТИВЫ 2018 ГОДА 
ПО РАЗВИТИЮ РЕГИОНОВ

Складские комплексы в своем боль-
шинстве размещены на территории Киев-
ской области и в крупных городах Украи-
ны: Одессе, Львове, Днепре и Харькове.
Если говорить о географическом распре-
делении валового поглощения вдоль ав-
томобильных трасс Киевского региона, 
Харьковское направление (M-03, E-40) 
имеет лучшие показатели: снижение ва-
кантности наполовину с начала года до 
16% на конец первого полугодия 2017 
года. После того, как доля свободных по-
мещений в Черниговском направлении 
(M-01, E-95) достигла пика в 2015 году, 
объем вакантных площадей постепенно 
уменьшался и составил около 9% в пер-
вом полугодии 2017 года (-3 п.п. с нача-
ла года). Наибольшая доля в структуре 
вакантных площадей сосредоточена по 
Житомирскому (M-06, E-40) (45%), Харь-
ковскому (M-03, E-40) (16%) направлению 
и между трассами M-06 и М-05 (17 %).

Что касается маленьких регио-
нальных городов, складские комплек-
сы в своем большинстве представлены 

переоборудованными помещениями 
старой постройки, а также склада-
ми построенными компаниями для 
собственного использования. Такая 
нехватка качественных складских по-
мещений на региональном рынке свя-
зана с тем фактом, что строительство 
новых складов стало активно разви-
ваться только последние десять лет. 
Ввиду низких арендных ставок, что, в 
свою очередь, приводит к долгосроч-
ному периоду окупаемости объекта 
(в среднем 10 лет) и низкой ставки 
капитализации, складское строитель-
ство было неактивным. При продол-
жительном росте бизнес настроений, 
стабилизации экономики Украины и 
роста арендной ставки минимум до 
$5/кв. м/месяц, региональный склад-
ской рынок будет становиться более 
привлекательным с точки зрения ин-
вестирования. Исходя из стремитель-
ного сокращения среднерыночной 

вакантности и постепенной активно-
сти в строительстве для собственных 
нужд, отмечается рост активности ре-
гиональных логистических операто-
ров и ритейлеров.

Что касается прогноза по рынку склад- 
ской недвижимости, то, рассматривая буду- 
щие проекты, ожидается, что строительство 
второй очереди складского комплекса Amtel 
(52 000 кв. м) начнется в 2017 году, а его ввод в 
эксплуатацию состоится в 2018 году.

В целом рынок демонстрирует по-
ложительную динамику, однако, даль-
нейшие изменения арендных ставок и 
капитальной стоимости объектов преи-
мущественно будут зависеть от распре-
деления спроса между предложением 
складских площадей, ориентированных 
на сдачу в аренду (спекулятивный ры-
нок) и объектами, которые строятся для 
собственного пользования, а также об-
щей экономической и финансовой ста-
бильности в стране. 

Арендная ставка на лучшие помещения и уровень вакантности

Вакантность по автомобильным трассам 
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зование данного погрузчика. Кроме того, 
строительная высота погрузчика должна 
быть ниже высоты потолка фуры или ваго-
на, в которые он будет заезжать. При пере-
возке погрузчика его высота суммируется 
с высотой пола кузова транспорта, в кото-
ром его перевозят: он ни в коем случае не 
должен задевать линии электропередач, а 
также касаться мостов и потолка тоннелей.

ВЫСОТА ПОДЪЕМА ГРУЗА
Зная, на какие стеллажи понадобится 

устанавливать грузы, вы легко определи-
тесь с необходимым для вашего бизнеса 
значением этого параметра.

ДЛИНА ВИЛ ПОГРУЗЧИКА
Величина этого параметра важна при 

соотнесении его с размером перевозимо-
го груза. Если погрузчик не имеет возмож-
ности приблизиться вплотную к грузу, то 
вилы должны быть достаточно длинными 
для того, чтобы он мог все же захватить 
груз.

ТИП ШИН ПОГРУЗЧИКА
Максимально распространенный ва-

риант – это погрузчик с простыми пневма-
тическими шинами. Они хороши тем, что 
могут компенсировать колебания и толч-
ки, возникающие при работе на неровной 
поверхности. Это позволяет сделать рабо-
ту оператора погрузчика более комфорт-
ной и бережно обращаться с подвеской 
данного вида спецтехники. К недостаткам 
пневматических шин можно отнести то, 
что оборудованный ими погрузчик бывает 
подвержен раскачиванию. Кроме этого, 
они могут быть проколоты, поэтому на 
производстве, где возможен бой стекла 
или груз упакован в высокие паллеты, луч-
ше применять погрузчики с цельнолиты-

Во второй половине 90-х годов воз-
никла острая потребность качественного 
ремонта и снабжения запчастями погруз-
чиков марки «Balkancar» из Болгарии, 
ранее монопольно представленными в 
странах бывшего СЭВ в рамках социали-
стической кооперации.

Пионером для решения этой потреб-
ности рынка стало основанное в 1997 году 
ООО «СТО Балканкар», которое являлось 
официальным дилером семи крупнейших 
поставщиков комплектующих для бол-
гарских погрузчиков и запасных частей 
к ним, ранее входившим в холдинг АО 
Балканкар. Начиная с 2002 года, на рынок 
погрузочной техники Украины стали по-
ставляться более качественные погрузчи-
ки японских, американских и европейских 
брендов. Как отражение роста клиентских 
запросов в этом более дорогом сегменте 
рынка стало основание в 2003 году компа-
нии «Логистик групп», ставшей региональ-
ным дилером погрузчиков Коматсу и офи-
циальным дилером шин для погрузчиков 
МЕГА-Т, а также первой начавшей поставку 
в Украину б/у погрузчиков из Японии, Ев-
ропы и США, предложив потребителю их 
сертификацию и предпродажную подго-
товку с гарантией.

ВЫБИРАЕМ ПОГРУЗЧИК

Перед тем как арендовать такую еди-
ницу спецтехники, как погрузчик, необхо-
димо определиться со списком необходи-
мых характеристик, которыми он должен 
обладать, чтобы эффективно выполнить 
работу. Важно обратить внимание на сле-
дующие показатели:

ТИП ДВИГАТЕЛЯ ПОГРУЗЧИКА
Если ваша компания специализируется 

на производстве и/или продаже продо-
вольственных товаров, то следует остано-
вить свой выбор на погрузчиках с элек-
тродвигателем. С другой стороны, если 
помещения, где будут проводиться погру-
зочные работы, достаточно просторные, с 
высокими потолками и оборудованы мощ-
ной системой вентиляции, то допускается 
применение газ-бензиновых погрузчиков. 
Если ваша компания работает в алюмини-
евом, сталелитейном или машинострои-
тельном бизнесе и погрузочные работы 
производятся преимущественно на откры-
том воздухе, то эффективным будет исполь-
зование погрузчиков, работающих на ди-
зельном топливе. Кроме этого, выбирая 
тип погрузчиков, разумно отталкиваться от 
наличия невдалеке от места произведения 
работ топливозаправочных комплексов, на 
которых представлен определенный вид 
топлива высокого качества.

ГРУЗОПОДЪЕМНОСТЬ 
ПОГРУЗЧИКА
Для того, чтобы определиться с необ-

ходимыми значениями грузоподъемности 
погрузчика, следует знать максимальный 
вес грузов, который гипотетически при-
дется перемещать, а также их габариты. 
Дело в том, что центр тяжести – это один 
из важнейших параметров, которые долж-
ны повлиять на выбор погрузчика.

ОПЦИИ ПОГРУЗЧИКА
Под термином «опции» подразумевается 

возможность использования на конкретной 
модели погрузчика всевозможного навесно-
го оборудования. Некоторые возможности 
погрузчика позволяют максимально облег-
чить работу его оператора и эффективно ис-
пользовать его рабочее время.

ТИП ПОГРУЗОЧНОЙ ТЕХНИКИ
Выбор типа погрузчика зависит от 

условий, в которых будут производиться 
погрузочные работы. К примеру, элек-
трические тележки наиболее подходят 
для размещения грузов в один ярус без 
штабелирования. Ричтраки и штабелеры 
способны поднимать грузы на высоту до 
10 м, однако для их работы необходимо 
качественное напольное покрытие и ве-
личина уклона не более 3%. Наиболее не-
прихотливы к типу напольного покрытия 
погрузчики с пневматическими шинами, а 
также модели, оснащенные суперэластич-
ными шинами, но их высота подъема чаще 
всего не превышает 4,5 метра.

СТРОИТЕЛЬНАЯ 
ВЫСОТА ПОГРУЗЧИКА
На величину этого параметра ориен-

тируются, зная высоту дверных проемов в 
помещениях, где предполагается исполь-

КАК ПОДОБРАТЬ 
ПОГРУЗЧИК В АРЕНДУ?
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ми суперэластичными шинами. Если рабо-
ты производятся в помещении с ровным 
полом, а грузы нужно размещать на доста-
точно большом расстоянии от пола, хоро-
ши погрузчики с бандажными шинами. В 
США из каждых 4 погрузчиков 3 – именно 
с шинами бандажного типа.

ЦЕНА АРЕНДЫ ПОГРУЗЧИКА
Один из важнейших параметров, по 

которым отбираются погрузчики для взя-
тия в аренду – это ее цена. В компаниях 
с хорошим ассортиментом сдаваемой в 
аренду спецтехники в стоимость аренды 
заложено также ТО погрузчика и возмож-
ность его замены в случае поломки.

ОБРАЩАЙТЕСЬ 
К ПРОФЕСИОНАЛАМ

С 2004 года ООО «Логистик групп» на-
чало импортировать погрузчики из Китая, 
и в настоящее время является поставщи-
ком китайских гидравлических тележек 
Xilin и Niuli, эксклюзивным дилером по-
грузчиков нового качества Goodsense, 
глобальной корейской корпорации 
Nexen, производящей цельнолитые шины 
для погрузчиков, а также пневматических 
шин американской корпорации Carlstar.

Лидирующее положение на рынке 
Украины в продажах и сервисе погрузоч-
ной техники, миссия и видение синергии, 
обусловили регистрацию торговой мар-
ки «Logistic Forklift», которая на сегодня 
предоставляет качественный товар и его 
сервис.

На сегодня компания 
оказывает следующие услуги:

1. Продажа и аренда погрузочной техники . 

Ассортимент представлен более 200 
разными позициями.

Условия аренды погрузчиков
• Аренда оформляется сроком от одного 

часа.
• Отсутствие максимальных сроков, что по-

зволяет пользоваться техникой на протя-
жении достаточно длительного времени.

• Представлены бензиновые и дизель-
ные, газовые и гибридные, электриче-
ские и гидравлические погрузчики от 
ведущих иностранных и отечественных 
производителей. Они имеют различные 
технические характеристики и грузо-
подъемность.

При оформлении аренды на длитель-
ный срок клиенты получают существенную 
скидку. Краткосрочное использование 
техники не требует оформления предва-
рительного заказа. Можно, заказать услу-
ги водителя, обслуживающего погрузчик 
во время эксплуатации.

2. Продажа складской техники.

3. Продажа запчастей для вилочных по-
грузчиков .

На складе более 25 тысяч позиций
Для удобства выбора в каталоге зап-

части для погрузчиков распределены по 
видам и типам, что позволит приобрести:
• батареи для электрокаров и тележек;
• стрелы и мачты для плановой замены;
•  головки цилиндров и вентиляционные 

реле;
•  запасные ковши для мини-экскаваторов 

и различных модификаций погрузчиков;
•  вилы для погрузчиков и системы ги-

дравлики;
•  метизы и тормозная система;
•  электрооборудование для погрузчиков;
•  секции для аккумуляторов;
•  системы охлаждения и фильтры для по-

грузчиков;
•  стартеры и генераторы.

4.  Сервисный центр.

Сервисный центр компании «Logistic 
Forklift» выполняет ремонт и техниче-
ское облуживание погрузчиков. Произ-
водственные мощности позволяют об-
служивать не менее тридцати агрегатов 
одновременно, так как в боксах есть пят-
надцать смотровых ям. Нашими мастерами 
проводится ремонт и плановый осмотр 
состояния вилочных, фронтальных и ков-
шевых погрузчиков от различных отече-
ственных и зарубежных производителей. 
Специалисты работают с выездом в раз-
личные регионы страны. При необходимо-
сти можно пригласить мастера с выездом 
на предприятие для проведения работ на 
месте. Также нашими специалистами вы-
полняется покраска, нанесение логотипов 
предприятий и восстановление внешнего 
вида погрузчиков различных марок и мо-
дификаций.

5.  Продажа шин.
Новинка в ассортименте Logistic 

Forklift — пневматические шины торговой 
марки Carlisle.

6. Продажа батарей.

7 Профессиональное обучение водите-
лей погрузчиков от группы компаний 
«Logistic Forklift».

В подразделениях компании «Логи-
стик Форклифт» появилось новое на-
правление – Центр обучения водителей 
для погрузчиков различных моделей. 
Предприятие имеет государственную 
лицензию установленного образца, что 
подтверждает возможность выдавать сво-
им студентам сертификаты на управление 
погрузочной техникой. Уточняйте условия 
записи на курсы по телефонам, представ-
ленным на сайте pogruzchik.dp.ua.
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•  управлять сотрудниками склада (эф-
фективное распределение трудовых 
ресурсов при автоматизации склада),

•  управлять складским оборудованием 
(эффективное распределение обору-
дования, используя систему WMS).

Кроме того, наряду с этими минималь-
ными требованиями различные системы 
управления и автоматизации складом под-
разумевают такие дополнительные  функ-
ции, как управление клиентами (грузов-
ладельцами), управление транспортными 
потоками по территории склада и т.п. 

Также некоторые разработчики 
WMS-систем предоставляют возможность 
установки дополнительных модулей по 
управлению закупками (заказами на по-
ставку) и управлению продажами (заказа-
ми на отгрузку и доставку).

КОМУ НУЖНА WMS-СИСТЕМА И 
КОГДА ЕЕ ВНЕДРЯТЬ?

Считается, что WMS-система в обяза-
тельном порядке нужна потребителям и 
провайдерам логистических услуг. К числу 
первых относят компании, имеющие соб-
ственные склады для управления своим 

В  отличие от бухгалтерских или чисто 
управленческих программ WMS-система 
предоставляет возможность управления 
товарными потоками, проходящими через 
склад. При этом, главной задачей внедре-
ния WMS-системы является повышение 
эффективности складских процессов, бла-
годаря чему повышается эффективность 
бизнеса автоматизации склада.

«Программные продукты по управ-
лению складским комплексом WMS 
(Warehouse Management System) - привыч-
ный и удобный инструмент для логистики 
компаний, осуществляющих грузоперера-
ботку, - считает Директор по логистике 
сети магазинов «Море Пива» Кирилл 
Ченкалов — Невозможно представить 
ритейл, дистрибьютора, производителя 
или логистического оператора, имеющих 
амбициозные планы на рынке, которые не 
используют такой инструмент, как WMS. 
Абсолютно бесспорно и то, что каждый 
из представленных продуктов по управ-
лению складским комплексом принесет 
компании, принявшей решение о вне-
дрении, только положительный эффект: 
подробность физического учета, оптими-
зацию ресурса исполнителей складского 

персонала, персонификацию мотивации 
персонала, автоматизацию документообо-
рота, увеличение эффективности и четкое 
понимание необходимого времени для 
грузопереработки и производительности 
собственной службы складской логистики. 
Это основные, но не все из преимуществ, 
которые получает компания при внедре-
нии WMS». 

 
Стандартные требования, которые вы-

двигаются к WMS-системе автоматизации 
склада, можно определить ее способно-
стью:
•  управлять товаром и схемами его упа-

ковки (физические и логистические 
параметры WMS системы),

•  управлять складскими операциями 
(приемка, приходование, размещение, 
инвентаризации, внутренние переме-
щения, подборка и комплектация, от-
грузка подобранных заказов и прочие 
операции, подлежащие автоматиза-
ции склада),

•  управлять документооборотом склада 
(внутренний складской документоо-
борот и синхронизация с внешними 
документами с помощью WMS систе-
мы),

Усиление конкуренции на рынке выдвигает повышенные требования к уровню сервиса, который логистические 

комании оказывают своим клиентам, и который предполагает максимальное удовлетворение запросов потре-

бителей. И этот процесс практически невозможно представить без модернизации логистических технологий 

и автоматизации склада. А так как складская логистика – одно из ключевых звеньев в управлении запасами, то 

перед каждым предприятием неизбежно встает вопрос о внедрении автоматизированной системы управления 

складами (Warehouse Management System, WMS-система).

АВТОМАТИЗАЦИЯ СКЛАДА. 
Прихоть или уже необходимость?
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товаром. Обычно их основным бизнесом 
является производство, импорт или дис-
трибуция товаров, или же розничные про-
дажи. В роли провайдеров логистических 
услуг выступают компании, чей бизнес 
основан на предоставлении сервиса по 
ответственному хранению и складской 
переработке товаров. Это профессио-
нальные логистические компании, ко-
торые управляют товарными потоками 
своего клиента.

При решении вопроса о целесо-
образности внедрения системы класса 
WMS можно исходить из следующих тео-
ретических положений: считается, что ее 
внедрение целесообразно на складах, 
где количество номенклатурных позиций 
превышает 300, с площадью хранения бо-
лее 2 тыс. кв м и скоростью оборота това-
ра по складу более 30 дней.

Также можно учитывать и существую-
щие наработки профессионалов-практиков.

Так, отвечая на вопрос, поставленный в 
заглавии статьи, Ярослав Шпортюк, руко-
водитель службы логистики ПАО Лантман-
нен АКСА, Корпоративный Эксперт систем 
контроля склада, предлагает в первую 
очередь определиться с тем, какую отдачу 
компания хочет получить от своего склада. 

«Прежде всего, начните с анализа 
своих потребностей, - рекомендует г-н 
Шпортюк, - составьте список требова-
ний к автоматизации, список задач, ко-
торые должны быть решены с помощью 
внедрения программного обеспечения, 
какие бизнес-процессы должны поддер-
живаться программным решением. У вас 
может получиться небольшой список из 
10 пунк тов, которые закроют 80% ваших 
вопросов  и принесут вам пользу в денеж-
ном/временном/сервисном эквиваленте. 
А может быть список из 2000 пунктов, как 
это было в одном из проектов, в котором 
я участвовал. Где в совокупности 2 тыся-
чи небольших пунктов, решение кото-
рых позволит поднять вашу логистику на 
принципиально новый уровень, сделать 
вас инновационной компанией,  которая 
первой предлагает сервисы на рынке, 
которые не могут предложить ваши кон-
куренты. Этот список и будет вашим Техни-
ческим заданием – ТЗ».

Затем, считает эксперт, необходимо со-
поставить это ТЗ с предложениями компа-
ний, которые есть на рынке. Программное 
решение, которое максимально соответ-
ствует составленному ТЗ, и будет лучшим 
решением с точки зрения функционала. 

Также при рассмотрении предложений 
на рынке специалисты советуют учитывать 
влияние пресловутого «человеческого 
фактора». Он может самым существенным 
образом сказаться на процессе выбора 
WMS-систем автоматизации склада. В част-
ности, обязательно нужно принимать во 
внимание уровень квалификации рядовых 
сотрудников склада и его управленческо-
го звена – вплоть до предпочтений ру-
ководителей, принимающих финансовое 
решение. То есть каждый раз необходимо 
учитывать влияние субъективных мнений, 
предпочтений и привычек, уровня обра-
зования и профессиональной подготовки, 

опыта принятия ответственных решений, а 
также личных качеств. Это серьезно влияет 
на принятие решение об оптимальной про-
грамме автоматизации склада. Конечно, не-
гативные влияния человеческого фактора 
не могут быть полностью устранены, но 
они вполне могут быть нивелированы или 
снижены благодаря привлечению незави-
симых профессиональных консультантов, 
которые всегда смогут оказать помощь в 
широком спектре программ автоматиза-
ции склада.

ТИПЫ ПРЕДСТАВЛЕННЫХ 
НА РЫНКЕ СИСТЕМ

Все представленные на рынке WMS 
системы Кирилл Ченкалов предлагает 
условно разделить на два типа: решения 
от признанных разработчиков, которые 
оказывают впоследствии поддержку сво-
им программам и так называемые стан-
дартные «коробочные» программы.  

Для того, чтобы выбрать «тот един-
ственный и неповторимый продукт, 
после внедрения которого скучный, 
медлительный, угрюмый и вечно опазды-
вающий склад превратиться в пилотируе-
мый опытным экипажем Shuttle», эксперт 
предлагает на первом этапе определиться 
с бюджетом покупки.

Для этого г-н Ченкалов приводит два при-
мера. Далее следует прямая речь эксперта.

Пример1: Дорогой и популярный 
бренд – покупаем дорого, содержим до-
рого.  Достойный выбор. Все остальное 
могут обеспечить и юристы. Подписываем 
договор о внедрении, прописываем в нем 
ожидания и можем даже не уточнять тех-
ническое задание. К Вам выезжают опыт-
ные специалисты проводят обследование 
складской логистики и бизнес-процессов 
товарооборота компании, ставят диагноз, 
согласовывают методы и цели, рекомен-
дуют оборудование к закупке (серверные 
мощности, ТСД, необходимую инженер-
ную сеть), терпеливо обучают Ваш пер-
сонал. Через два месяца (условно) Ваша 
складская логистика стоит на окрепших 
позициях и способна самостоятельно 
вести Shuttle.  Ожидания оправдались. А 
теперь о неожиданном: любая внештатная 
ситуация повергает персонал складского 
комплекса в первобытный ужас и желание 
убежать к бумажке и карандашу от всех 
Ваших «новомодных» приобретений. Хотя 
для компании ничего страшного не про-
исходит -  по первому обращению «вне-
дренцы» готовы приехать, подключиться 
удаленно и решить все Ваши проблемы. 
Только это уже или отдельные суммы за 
оказанные услуги или новый договор по 
сопровождению – абонплата за Вашу 
уверенность в стабильности и работо-
способности системы. И в том и в другом 
случае не всегда понятно действительно 
это была внештатная ситуация, требующая 
внимания специалистов или «что-то по-
казалось». Условия рынка, новые тенден-
ции в логистике, автоматизация рабочих 
процессов – вскорости потребуют внести 
изменения в конфигурацию купленного 
Вами продукта WMS, так же вполне есте-

ственно и то, что Вам захочется новых 
возможностей, от отчетов до замеров 
скорости отклика системы в целом и в 
любом из этих приведенных примеров все 
Ваши желания будут превращаться в счет 
на оплату. Таким образом к затратам на 
модернизацию, инновацию и изменение 
бизнес-модели в ТЭО учитываем «счет на 
оплату по сопровождению и доработке 
продукта WMS, который немножко «мо-
рально устарел» именно для Вашей ком-
пании. 

Пример2: Вы не готовы выделять 
большой бюджет на внедрение WMS 
-  на рынке достаточно представлено 
«коробочных решений», необходимо 
только сделать выбор. Определяемся с 
продуктом по следующим критериям: со-
держание необходимых для Ваших биз-
нес-процессов модулей, доступность и 
интуитивность интерфейса, открытый про-
граммный код (ведь когда-то мы захотим 
изменений), создаем команду внедрения 
проекта из опытных и терпеливых склад-
ских логистов в синергии с программиста-
ми и системными администраторами. Ана-
лизируем бизнес-процессы, настраиваем 
приобретенный продукт, рассчитываем 
оборудование к закупке (серверные мощ-
ности, ТСД, необходимую инженерную 
сеть), учимся сами и обучаем персонал. 
Стартуем, и по началу оказываемся в ка-
бине Shuttle.1.0 – летим, но сомневаемся, 
ошибаемся и быстро учимся.  Версии на-
шего Shuttle2.0 модернизируются в соот-
ветствии с потребностями компании, при 
необходимости мы можем обновлять кон-
фигурацию у поставщика полностью или 
частичными блоками. Любая внештатная 
ситуация оценивается адекватно Вашими 
специалистами и не требует дополнитель-
ных «случайных» капиталовложений. И те-
перь о неожиданном: Ваша команда вне-
дрения не смогла адекватно оценить свои 
силы или банально достичь результата, 
или Вам кажется, что Вы являетесь залож-
ником ключевых сотрудников внедрения 
продукта и сомневаетесь в достигнутых 

Кирилл Ченкалов
Директор по логистике 

сети магазинов «Море Пива»
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результатах.  Слабое утешение в том, что 
при неудаче этот путь нужно будет пройти 
заново или аккумулировать бюджет на до-
рогой продукт.

Поэтому, считает г-н Ченкалов, одно-
значного ответа на вопрос о типе WMS-си-
стемы быть не может – каждая компания 
должна исходить из собственных возмож-
ностей, выделенного бюджета и необхо-
димого функционала. Тем не менее, опре-
делившись с программным продуктом, 
предприятие может переходить к выбору 
провайдера данного решения, благо, на 
рынке они представлены в большом ко-
личестве.

ВЫБОР ПРОВАЙДЕРА РЕШЕНИЯ 

При выборе провайдера решения 
Ярослав Шпортюк предлагает начинать 
с его стоимости. 

«Например одна WMS соответствует 
ТЗ на 91% и стоит Х, вторая WMS на 90% 
и стоит Х-20%. Тогда взвесьте, принципи-
альны ли для вас эти отличия и стоит ли 
платить за них, - рекомендует эксперт. 
- Принимайте решение. Многие компа-
нии предлагают дорабатывать систему 
специально под вас -  это здорово. Но 
доработки стоят денег, вы со старта по-
лучаете «сырое» решение, которое еще 
нужно «допиливать», тратить время. Вы-
бор системы с максимальным процентом 
соответствия вашему ТЗ, экономит ваше 
время и бюджет». 

Если в финале такого отбора остались 
два сильных кандидата, желательно посмо-
треть, что они еще предлагают. Например, 
сервис 24/7, бесплатное обучение и т.п. 

«Конечно, на начальном этапе вам мо-
жет не хватать экспертизы в этом вопро-
се, поэтому лучше всего запланировать 
внедрение системы заблаговременно, 
чтобы вы могли изучить новинки на рын-
ке, поездить по логистическим выстав-
кам, форумам как внутри страны, так за 
ее пределами. Есть крупные ежегодные 
логистические события, где компании 
показывают свои новинки. Кроме всего, 

многие поставщики решений по автома-
тизации устраивают небольшие презента-
ции своих продуктов, информация об этих 
событиях всегда размещена на их сайтах», 
- советует Ярослав Шпортюк. 

Также при выборе эксперт советует 
ориентироваться на новинки 2017 года в 
автоматизации склада. Все новые разра-
ботки предполагают улучшение и обнов-
ления систем VoicePicking, VoiceInspection, 
VisionPicking и многие другие. 

«Основное, на чем сконцентрировано 
внимание, — это улучшение понимания си-
стемой человека при выполнении команд, 
упрощение настройки этих систем, когда 
вам уже не нужно быть программистом, что-
бы внести даже минимальные изменения в 
систему, улучшение автономности обору-
дования, снижение стоимости. Так, напри-
мер, все мы привыкли, что промышленные 
терминалы сбора данных стоят дорого и 
зарядные кредлы для них стоят дорого. Но 
нет, уже есть терминалы., которые можно 
заряжать с помощью кабеля от вашего мо-
бильника», - рассказывает г-н Шпортюк. 

В целом, подводя итог дискуссии о 
необходимости автоматизации склада, 
эксперты отмечают тот факт, что внедре-
ние WMS обеспечивает эффективное и 
рациональное управление складскими 
процессами, благодаря чему у компании 
появляется возможность стабильного 
развития своего бизнеса. Кроме того, 
WMS-система высокого качества на ав-
томатизированном складе полностью 
контролирует все перемещения товара, 
включая операции приемки, размеще-
ния, отбора, подпитки, контроля, отгруз-
ки, инвентаризации. Внедрение WMS 
позволяет избежать ошибок и проблем, 
связанных с человеческим фактором 
(пересорт, перегруз, недогруз, ошибки 
в учете, воровство и многие другие). 
Благодаря автоматизации работы склада 
возрастает скорость обработки заказов, 
в несколько раз ускоряется проведе-
ние складских операций, увеличивается 
пропускная способность склада, оп-
тимизируется использование его пло-

щадей, на порядок снижаются потери 
товара. За счет сокращения объема ру-
тинной работы повышается эффектив-
ность работы складского персонала, а 
время его обучения после внедрения 
системы автоматизации склада состав-
ляет менее 1 часа. Автоматизация склада 
также позволяет сократить количество 
необходимого персонала. 

В то же время, считает Кирилл Ченка-
лов, однозначного рецепта или объектив-
ной рекомендации по выбору продукта WMS 
и пути внедрения автоматизации складской 
логистики предоставить невозможно.

«Опирайтесь на своих професси-
ональных специалистов, развивайте 
свои бизнес-направления, реализуйте 
смелые проекты. Автоматизация бизнес 
процессов компаний – это жизненная 
необходимость. Начните со складской 
логистики по средствам WMS, и Вас бу-
дет невозможно остановить – это увле-
кательный процесс. Смелых решений!» 
– рекомендует эксперт.

Ярослав Шпортюк 
руководитель службы логистики 

ПАО «Лантманнен АКСА», Корпоративный 

Эксперт систем контроля склада
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3. Контролер
-  количество обработанных строк, упа-

ковок, объем, вес;
-  скорость работы;
-  количество допущенных ошибок.

4. Упаковщик
-  количество претензий к качеству упа-

ковки;
- количество сформированных коро-

бов.

5. Грузчик экспедиции
-  количество разложенных по маршру-

там коробов;
-  количество загруженных коробов в 

машины;
-  количество претензий, связанных с ка-

чеством загрузки в машины.

Каждому менеджеру логистики нужно 
понять, зачем ему нужны KPI на складе и 
что он с ними будем делать, как анализи-
ровать их и на что они влияют.

  Чтоб определить KPI, нужно изначаль-
но ответить на такие вопросы:

1. Что может предложить вам ин-
формационная система на скла-
де?

2. Какие показатели можно «выта-
щить» из нее, не создавая допол-
нительный отдел аналитиков?

3. Какие ваши цели на входе, обра-
ботке и выходе товара?

Чтобы определить основные KPI, нужно 
агрегировать складские процессы (прием 
товара, обработку, выход, сервис), а по ним 
определить 1–3 показателя, соответствую-
щие критериям предоставляемого сервиса 
клиентам. Таким образом, сначала опреде-
ляется, как работает склад и какими ключе-
выми показателями будет оцениваться дея-
тельность конкретного склада, а после этого 

Сегодня существует множество 
различных КРI, применяемых в той или 
иной компании, многие из которых 
можно найти в сети интернет. К сожале-
нию, далеко  не каждый KPI можно при-
менить в условиях работы конкретной 
компании и конкретного склада. Выбор 
системы KPI должен соответствовать 
фактическому состоянию технологиче-
ской архитектуры и возможностей про-
граммного продукта компании с точ-
ки зрения учета складских операций. 
Часть компаний используют дорогосто-
ящие ERP системы, в которых гораздо 
проще получить статистику проведе-
ния складских операций. Большинство 
же компаний используют для отраже-
ния складских операций учетную систе-
му 1С той или иной конфигурации. Для 
эффективной работы базовые модули 
1С часто требуют доработки программ-
ного продукта под задачи компании, 
связанные с повышением эффективно-
сти работы складской логистики.    

 Какие же показатели наиболее 
важные из всего огромного массива 
используемых. Так, к ключевым KPI 
следует относить такие показатели, 
достижение которых позволяет ком-
пании получить важные стратегиче-
ские преимущества. 

На что хотелось бы обратить внима-
ние, чтобы сформировать, чтоб сформи-
ровать на складе правильные ключевые 
показатели эффективности?

 Можно выделить несколько основ-
ных групп КРI, каждая из которых важна с 
точки зрения оценки эффективности кон-
кретного складского процесса. Прежде 
всего, нужно понимать, что Вы должны 
управлять затратами на складскую логи-
стику в целом, а также измерять и повы-
шать эффективность каждого бизнес-про-
цесса складской логистики.  

Бизнес-процессы складской логисти-
ки, эффективность которых нужно оцени-
вать: 

• Приемка товара;
• Размещение товара;
• Пополнение ячеек;
• Комплектация заказов;
• Комплектация маршрутов;
• Отгрузка.

Все эти шесть процессов логистики 
могут производиться с совершенно раз-
ной степенью эффективности. Поэтому 
можно потратить на обеспечение данных 
процессов совершенно разные суммы де-
нег, а хотелось бы как можно меньше (для 
этого должны быть установлены цели). 
Перечень процессов и наиболее часто 
используемые показатели, которые при-
меняют компании для измерения эффек-
тивности складской логистики.

С точки зрения должностей в каждой 
компании свои зоны ответственности, 
несмотря на одинаковое название долж-
ностей. Именно поэтому они носят для 
каждой компании индивидуальный харак-
тер.  Пример, показателей по должностям, 
характеризующим эффективность работы:

1. Приемщик
-  своевременность закрытия приход-

ных накладных;
-  количество допущенных ошибок;
-  время приема товара;
-  количество принятых строк, упаковок, 

объем, вес.

2. Кладовщик
-  количество обработанных строк, упа-

ковок, объем, вес;
-  сложность работы с товаром;
-  скорость работы;
-  количество допущенных ошибок.

KPI ДЛЯ ЛОГИСТИКИ 
И СКЛАДСКОГО ПЕРСОНАЛА: 
что измерять и что требовать?

«Нельзя управлять тем, что нельзя 

измерить», - ключевая фраза для каж-

дого современного менеджера, управ-

ляющего логистикой. А управление 

по целям в практике украинских ком-

паний становится стандартным 

инструментом реализации страте-

гических и операционных целей. Имен-

но поэтому сегодня трудно кого-то 

удивить наличием системы KPI-мо-

тивации для каждого подразделения 

логистики. Менеджеры логистики 

активно используют KPI для повыше-

ния эффективности своих подразде-

лений..
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ПОКАЗАТЕЛЬ ОТДЕЛА СКЛАДСКОЙ ЛОГИСТИКИ

 Приемка:
1. Количество принятых позиций / упаковок / м3 / тонн
2. Количество выявленных ошибок
3. % заказов, которые не уложились в регламент времени приемки 
4. Время приемки на 1 единицу (автомобиль, палета) 

Обработка заказов и размещение:
1. Грузооборот склада (количество обработанных заказов) 
2. Процент заказов, которые не размещены в срок согласно регламенту 
3. Регламентное время сборки на один заказ 

 Геометрия склада:
1. Процент занятых ячеек склада (занято / всего ячеек)
2. Процент  заполненности, м3

3. Процент  заполненности, м2

Ассортимент:
1. Количество ассортиментных позиций
2. Количество позиций в коробе
3. Количество упаковок в позиции
4. Средняя стоимость позиции / упаковки

 Рекламации:
1. Количество выявленных ошибок приемным отделом
2. Количество ошибок выявленных контролером
3. Количество обращений от клиента (всего / снятых)
4. Процент  ошибок относительно количества отгруженных позиций

Возврат товара:
1. Количество возвратов за период
2. Позиции / упаковки / сумма возвращенного товара

 Производительность:
1. Позиции за период / количество сотрудников
2. Почасовая производительность / посуточная  производительность 

Эффективность:
1. % затрат на складскую обработку в продажах (доходах) 
2. Себестоимость складской обработки 
3. Коэффициент использования складской площади 
4. Пропускная способность склада

можно приступать к оценке деятельности и 
выставлению КРI сотрудникам.

Мотивация строится на количестве 
показателей 3-5, чтобы материальный 
стимул достижения целевых показателей 
был весомым для сотрудника. Алгоритм 
процесса «развесовки» показателей для 
мотивации индивидуален.

Наиболее «продвинутые» компании 
ожидают повышение эффективности финан-
совых показателей от менеджмента склад-
ской логистики. Например, как показано на 
рисунке, директор по логистике отвечает 
за удельный вес (%)  затрат на логистику в 
продажах, сокращение рабочего капитала 
и сокращение операционного цикла всех 
процессов в логистике. Это показатели, ко-
торые оцениваются по году. Улучшение по-
казателей проводится с помощью личных 
Проектов «Трансформаций». По каждому 
такому Проекту формируется КВП (Крити-
чески важный показатель), который также 
бонусируется по итогам квартала.     

Соответственно, в этой компании ру-
ководитель отдела складирования отвеча-
ет за снижение затрат на складскую обра-
ботку в продажах (доходах) компании. Он 
также имеет свои личные Проекты транс-
формации. По итогам года оценивается 
результативность (% достижения каждой 
цели с учетом ее веса) для каждого ме-
неджера. В случае, когда результативность 
превышает 100% по итогам года, менедже-
ру выплачивается в течение года надбавка 
«за высокую результативность».   

 С точки зрения компании важно даже 
не какие показатели выбраны, а то, что эф-
фективность измеряется и она связанна с 
индивидуальной системой KPI-мотивации. 
Сами показатели должны отражать приори-
теты компании и могут меняться с течением 
времени.   Когда люди видят, что их работа 
влияет на общий результат, а хорошие ре-
зультаты премируются, они будут делать все 
возможное для их улучшения.

Измеряйте, мотивируйте 
и достигайте большего!

Игорь Немировский
Управляющий партнер 

Nemirovsky & Starozhukova 
strategy consulting
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Скорее, это приблизительная оценка бу-
дущих продаж, искривленная условиями 
закупки, и последствиями ошибок в закуп-
ках предыдущих периодов.

Представьте, что вы - производитель, 
у которого заказали 2 паллеты, потом 0 
паллет, потом опять 2 паллеты, т.д. Даже по 
самой скромной оценке, чтобы обеспечить 
такие колебания, производителю необхо-
димо постоянно хранить минимум 2 пал-
леты товара, так как неизвестно сколько и 
когда закажет ритейл. Кроме того, нельзя 
произвести 2 паллеты, когда угодно, по-
скольку у производителя есть свои ограни-
чения (как реальные, так и придуманные), 
которые невозможно обойти: производ-
ственные мощности оборудования, пери-
одичность планирования, оптимальные 
партии, длительные сроки производства, 
ограничения по очередности производ-
ства и т.д. Если упростить – это значит, что 
производитель будет держать больший за-
пас. Запас на стороне производителя, если 
не будет проблем, будет колебаться от 2-х. 

До 2 добавить оптимальную партию 
производства (например, 10 паллет или 12 
паллет).

Но вот в чем проблема. После произ-
водства оптимальной партии запас продук-
ции более чем достаточный. В течение не-
скольких недель горизонта планирования 
точно что-то пойдет не так: или срочный 
заказ отдела продаж, или поломка обору-
дования, или неожиданный пик спроса на 
один из множества других производимых 
продуктов или просто не угадали с планом 
продаж, или любой другой фактор, кото-

Первая составляющая проблемы – 
дефициты и излишки сырья и готовой 
продукции. У производителей еще есть 
дополнительные сложности с построени-
ем реалистичного графика производства, 
который постоянно изменяется. Руково-
дителям не всегда понятно, почему есть 
ка кие-то постоянные проблемы, если про-
дажи из квартала в квартал или даже из 
месяца в месяц не особо колеблются. Все 
понимают, что есть некоторые операцион-
ные моменты, но все же.

Вторая часть проблемы - это рассма-
тривать совершенствование прогнозиро-
вания и автоматизацию закупок как ре-
шение проблемы, которое на самом деле 
и является ее частью, что-то вроде аспи-
рина, снимающего негативные симптомы 
и дающего некоторое улучшение, но не 
решающего проблему. Почему так?

ПЕРЕДАВАЯ И УМНОЖАЯ 
ОШИБКУ ПРОГНОЗА
Давайте рассмотрим проблему начи-

ная с ритейла. Обычно, прогнозируя объем 
продаж на период между поставками и ана-
лизируя точность предыдущего угадывания 
спроса, рассчитывается страховой запас, ко-
торый фактически есть неким процентом от 
объема продаж за прогнозируемый период.  
Другими словами, чем больше прогнозиру-
емый объем продаж и ошибка прогноза, тем 
больше страховой запас. 

Давайте рассмотрим простой при-
мер для понимания проблемы в боль-
шинстве классических систем управле-
ния запасами:

Прогноз продаж на период = 1 паллета
Страховой запас = 50% от прогноза
Остаток на начало периода = 0 паллет
Потребность = прогноз продаж + 
страховой запас – остаток
Заказ округляем к паллетам

Первая неделя. Мы заказываем потреб-
ность 1+(0,5*1) – 0(остаток) = 1,5 паллеты. 
Но так как необходимо делать заказ крат-
ный паллете, он равен 2 паллетам.. Факти-
ческие продажи оказались ниже прогнози-
руемых на 20% или 0,8 паллеты. Остаток на 
конец периода: 2 - 0,8 = 1,2 паллеты.

Вторая неделя. Мы пересчитали про-
гноз продаж, который теперь уже состав-
ляет 0,8 паллеты. Опять рассчитываем 
заказ: 0,8 +(0,5*0,8) – 1,2 = 0. Или в эту 
неделю мы ничего заказывать не будем. 
Фактические продажи оказались выше 
прогнозируемых, и мы продали 1 паллету.

Третья неделя.  Мы опять закажем 2 
паллеты. И, стоит обратить внимание, что 
это при 20% колебания спроса. А насколь-
ко точны ваши прогнозы? Очевидно, что 
масштаб проблемы.

Вывод:
Совершенствование прогноза поможет 

несколько снизить уровень страхового за-
паса, но «системная ошибка» по умножению 
и передаче естественных колебаний про-
даж далее по цепи поставок остается.

ПРОГНОЗ = РЕАЛЬНЫЙ СПРОС?
Как уже стало понятно из предыдуще-

го примера, все, что заказывает ритейл у 
производителя, — это не совсем спрос. 

ИЛЛЮЗИИ НАДЕЖНОСТИ: 
проблемы архитектуры классических 
систем управления запасами
Предлагем глубже взглянуть на классическую проблему цепей поставок, которая одинаково актуальна для всех ее зве-

ньев: поставщиков сырья, производителей и ритейл-компаний.
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рый сместит производственный график. 
Когда производитель получит заказ от ри-
тейла, продукцию просто могут не успеть 
произвести. Поэтому производитель, как 
и ритейлер, увеличит свои страховые запа-
сы, что приведет к дополнительному росту 
заказов и удлинению периодов отсутствия 
заказов, а значит и информация о реаль-
ном спросе искажается еще больше.

Опустимся еще на уровень ниже. Что 
значит оптимальная партия производства 
в 10 паллет для отдела закупки сырья? 
Это значит, что у них должен быть более 
чем двухмесячный (вспомните, вначале 
говорилось, что ритейл в среднем про-
дает 1 паллету в неделю) запас по всем 
комплектующим, которые входят в состав 
этого изделия. Снижение запаса по одной 
из комплектующих, например, до уровня 
месячного запаса – это уже дефицит, кото-
рый не позволит запустить партию в про-
изводство. Кроме того, у каждого сырья 
свои «оптимальные» партии закупки, кото-
рые часто равны месячным, квартальным 
объемам потребления сырья в производ-
стве. В итоге, уровень запаса сырья равен 
10 неделям плюс месяц или квартал, или 
еще больше, так как у закупщиков сырья 
свои минимальные партии закупки.

Вывод:
Высокий уровень запасов необхо-

дим для сглаживания острых проблем и 
создания иллюзии надежности, но он не 
решает проблему колебания запаса от 
искусственно завышенного уровня до 
дефицита, так как это естественное по-
следствие планирования на искаженной 
информации и реальной необходимости в 
оптимизации запасов.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПРОБЛЕМЫ 
И НАПРАВЛЕНИЕ РЕШЕНИЯ
На самом деле, эффект передачи и 

усиления искажений в информационном 
и в физическом потоке по звеньям цепи 
поставок известен в отрасли, как «эффект 
кнута». К сожалению, подходы к решению 
проблемы ограничиваются совершен-
ствованием прогнозирования в надежде 
снизить страховые запасы и ужесточени-
ем штрафных санкций за невыполнение 
заказа и взаимными жалобами производи-
телей и ритейла.

ИНТЕРЕСНЫЕ ПОПЫТКИ 
РЕШЕНИЯ ПРОБЛЕМЫ.
PROCTER&GAMBLE И WALLMART
Наверняка многим известен классиче-

ский пример сотрудничества производи-
теля (Procter&Gamble) и ритейла (WallMart), 
когда еще десятилетия назад производи-
тель получал данные о продажах от сети, 
и самостоятельно начал управлять запаса-
ми на полке магазина. Им действительно 
частично удалось избежать искажений в 
информации о спросе, что положительно 
повлияло на состояние запасов. Если дан-
ная схема столь эффективна, почему она 
не получила широкого распространения? 
Скорее всего, в схеме есть несколько изъ-
янов:
1. Получив информацию о спросе, компа-

нии сократили одно звено искажения 

информации, но длинные внутренние 
горизонты прогнозирования и планиро-
вания производства в классической MRP, 
все же способствуют формированию  
«эффекта кнута» внутри производства.

2. У производителя нет целостного ви-
дения проблематики и возможностей 
ритейла, его борьбы за эффективность, 
которая выходит далеко за рамки пред-
ставления запаса на выделенной тор-
говой площади. И главное – возможно-
стей по оптимизации от интегрального 
управления системой, начиная ассорти-
ментной стратегией, заканчивая опре-
делением уровня запасов по ассор-
тиментным категориям в зависимости 
от торговых/складских площадей, вну-
тренних процессов, графика транспор-
та, планирования персонала и т.д.

3. Успех одного зависит от уровня ком-
петенций многих в малоизвестной 
им отрасли. Какова вероятность того, 
что, хотя бы половина от общего ко-
личества поставщиков будет эффек-
тивнее большого ритейла в управ-
лении запасами на полке магазина. 

Вывод:
Одна сложная система не может эф-

фективно управляться многими в силу 
потери рисков компетенций множества 
участников и очевидной потери преиму-
ществ от централизации управления и 
согласованности внутренних подсистем.

ТОЙОТА И ЕЕ ПРОГРАММА
ПОМОЩИ ПОСТАВЩИКАМ
Концепция Lean (бережливое произ-

водство) известна, как методика снижения 
затрат и повышения производственной 
эффективности через анализ и пере-
стройку процессов с помощью конкрет-
ных наборов инструментов и внедрения 
целой управленческой философии, более 
известной как Дао Тойоты и ее ключевой 
элемент – Кайдзен (или постоянное со-
вершенствование) по всему предприятию. 
Lean – это формальное представление 
производственных практик и подходов, 
использованных на Тойоте.

Многие пытаются повторить успех 
Тойоты, но внедряют не все, а только часть 
легкоизмеримых практик, упуская при 
этом философскую часть. К сожалению, 
именно этот аспект зачастую приводит 
к замораживанию изменений. Большая 
часть успеха заключается в философской 
части, из которой и проистекает желание 
сотрудников делать свою работу по высо-
чайшим стандартам. 

Подход к управлению запасами назы-
вается «Точно Вовремя». Если кратко, суть 
подхода в передаче комплектующих или 
готовой продукции далее по цепи только 
в том случае, когда в них есть необходи-
мость при всеобщей минимизации запа-
сов. Но возможно ли это, если поставщики 
Тойоты либо опаздывают, либо не выпол-
няют заказы полностью, либо просто при-
возят бракованные комплектующие. Боль-
шинство производителей автомобилей 
просто использовали систему штрафов, 
чтобы оградить себя от чужих проблем. 
Но вот вопрос, можно ли собрать каче-

ственный автомобиль на некачественных 
комплектующих?! 

Вероятно, секрет Тойоты не просто в 
эффективной методологии управления 
производством, которая позволила им 
обойти конкурентов, а в сочетании фило-
софии, инструментов и желании решать 
проблемы своих поставщиков. Почему 
они преуспели?

У Тойоты тогда было некоторое коли-
чество поставщиков. Какой процент из 
них способен  управлять производством 
эффективнее, чем сама Тойота? -  Едини-
цы, если кто-то вообще найдется. А хуже? 
– Абсолютное большинство. А что, если 
Тойота поделится с поставщиками своим 
знанием, установив тем самым некую ниж-
нюю границу по компетенции, где самый 
ненадежный поставщик будет близок по 
качеству процессов и продукта к самой 
Тойоте? Представьте возможные выгоды 
от того, что проблемные поставщики ста-
нут надежными, их товары качественнее. 
Кроме того, Тойота, как стратегический 
партнер, будет иметь преимущество пе-
ред конкурентами в согласовании цен и 
условий сотрудничества.

Тойота не обошла конкурентов не по 
причине сверхвысокой эффективности 
производства, а через создание наибо-
лее благоприятных условий, в которых им 
преуспеть стало намного проще, чем кон-
курентам, у которых остались масштабные 
проблемы неполного или несвоевремен-
ного выполнения заказов, низкое каче-
ство комплектующих, хуже возможности 
по согласованию коммерческих условий 
сотрудничества.

Вывод:
Одному центру компетенций воз-

можно управлять развитием многих. По 
крайней мере до определенного уровня 
для обеспечения себе и всем участникам 
собственной экосистемы цепи поставок 
дополнительных преимуществ по срав-
нению с конкурентами. Иными словами, 
центр может задать некий нижний уро-
вень компетенций, где самое слабое зве-
но цепи поставок не будет особо отста-
вать от среднего.

ИТОГ
Логистика как наука устаревает – бу-

дущее за управлением архитектурой и 
логикой взаимоотношений между объ-
ектами по цепи поставок (Supply Chain 
Ecosystems). Главное, не поддаться иску-
шению совершенствования таких удобных 
и понятных инструментов, к которым все 
так привыкли: автоматизируем ту часть 
работ, которая еще не автоматизирова-
на; совершенствуем точность прогноза; 
учитываем все новые факторы, усложняя 
формулу автозаказа и/или построение ка-
лендарного плана производства.

Секрет в изменении самих условий 
игры и максимального использования ба-
зовых логических законов как между объ-
ектами, так и уровнями цепи поставок. Для 
этого необходимо выйти далеко за рамки 
своего предприятия.

Святослав Олийнык
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отраслевой динамичный портал о развитии оптовой торговли, объединяющий 

производителей, ритейлеров дистрибуторов, посвященный эффективным 

технологиям торгового бизнеса в Украине и странах ближнего зарубежья.

Баннерная реклама.
Включает в себя размещение баннеров компании на глав-

ной странице портала с фиксацией на определенный срок 

и переходом на страницу компании.

Еженедельная новостная рассылка портала.
Включает в себя самые актуальные и интересные новости недели, 

размещение информации о новых участниках каталога компаний, ин-

формацию о ближайших мероприятиях компании Трейд Мастер Групп.

Размещение в каталоге компаний.
Страница каталога включает в себя: информацию о компании, размещение до 100 това-

ров и услуг с ценами и описанием, размещение тендеров и акций, размещение новостей 

компании, которые выводятся на главную страницу портала.

Размещение PR материалов. 
Наши Журналисты создадут для Вас профессиональные материалы: статьи, интервью, 

новости, комментарии компании.

Выпуск ежеквартальных печатных журналов. 
В которых  Вы найдете - эксклюзивные интервью, аналитику рынка торговли, успешные 

кейсы и новые проекты.

Вы приглашены!
Подпишитесь на НОВОСТИ портала www.trademaster.ua и станьте 

учасником торгового сообщества

Детально по тел.: 067-502-30-13
reklama@trademaster.com.ua 

WWW.TRADEMASTER.UA - ЭТО:

 Комплексное годовое размещение на портале включает в себя размещение информации 

о компании в каталоге компаний на портале, с возможностью разместить все товары/

услуги, детальное их описание, стоимость, размещение презентаций компании, новостей, 

статей, тендеров; 

 Размещение новостей/статей компании на главной странице портала с фиксацией в ТОП-е;

 Размещение логотипа компании на главной странице в разделе «Лучшие Компании»;

 Размещение видео-материалов;

 Размещение Вашего события в календаре событий;

 Ведение Блога эксперта.

Возможности портала
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