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ООссннооввнныыее  ттееннддееннццииии

По данным многочисленных исследований
на текущий момент Россия испытывает огром�
ный дефицит качественных складских помеще�
ний. Имеются склады класса C и D, но дефицит
качественных складских площадей составляет
порядка 14 млн м2. 

В настоящий момент страна живёт в услови�
ях строительного бума. Только в 2007 г. было
введено в эксплуатацию более 1,5 млн м2

складских помещений, в 2008 г. ожидается 
2 млн м2. В реальности на рынке логистических
услуг работают как глобальные сети, междуна�
родные компании, так и большое количество
локальных игроков, появляются новые компа�
нии.

Действительно, с бурным развитием рынка
на наш рынок выходят международные игроки,
появляются новые российские компании, про�
исходят слияния, но помимо этого есть еще од�
на тенденция —среди наших клиентов есть ком�
пании, которые давно работают как дистрибь�
юторы, но сейчас развивают отдельные ветви
бизнеса и мигрируют в 3PL.

33PPLL  ооппееррааттооррыы

Выходя на рынок, компания сталкивается с
трудностями. Период с момента запуска проек�
та до того момента, когда новый 3PL�оператор
начинает выполнять операции с клиентами и
получать какую�либо первую операционную
прибыль, составляет от 1 до 1,5 лет, а иногда и
больше. При этом инвестиционный бюджет яв�
ляется ограниченным, и компании стараются
экономить на большом количестве статей рас�
ходов. Статья на автоматизацию является край�
не важной для 3PL�оператора, так как вести
операции без хорошей управляющей системы
на крупном логистическом комплексе, не то
чтобы невозможно, но очень сложно.

Но при этом и инвестиции в создание IT�ин�
фрастуктуры являются достаточно высокими —
от 2% при самостоятельном строительстве
склада до 7% при его аренде. Большинство
компаний стараются экономить, в том числе на
статьях, связанных с IT. Поэтому часто компа�
нии выбирают решения, которые не могут мас�
штабироваться в дальнейшем при росте компа�
нии. Многие компании начинают свою деятель�
ность с небольших складов —от 5 до 10 тыс. м2,
но имеют бурный рост в первые три года. Выби�
рая более низкий сегмент ИТ�систем, в даль�
нейшем они сталкиваются с проблемами мас�
штабирования (внедренная система не может
поддерживать рост компании) или используют�
ся непродуктивные технологии, которые снижа�
ют общую эффективность операций, и в конеч�
ном итоге снижают прибыль.

Эту проблему можно решить и наша компа�
ния предоставляет альтернативные механизмы
ИТ�сервиса — это модель SaaS (Software as a
Service), которая успешно используется на ми�
ровых рынках.

ММооддеелльь  SSaaaaSS

Суть SaaS в том, что компания не идет по тра�
диционной модели приобретения оборудова�
ния, лицензий на программное обеспечение,
оплаты услуг по внедрению. Компания может
заключить договор аренды доступа. Если ком�
пании нужно определенное число рабочих
мест в период с января по ноябрь и другое
число мест с ноября по декабрь, то мы можем
заключить такое соглашение, и компания полу�
чит доступ к WMS�системе и ко всему оборудо�
ванию. При этом решение будет работать в со�
временном Data�центре с гарантированным
доступом ко всем обслуживающим сервисам, в
том числе и к администраторам, которые под�
держивают систему и настраивают ее под по�
требности компании.

РРооссссиияя::  ааввттооммааттииззаацциияя
ууппррааввллеенниияя  ццееппооччккааммии
ппооссттааввоокк  ннаа  ппооррооггее  ббууммаа

ААллееккссааннддрр  РРааххммаанноовв,,  
директор направления "Логистика" 
компании "КОРУС Консалтинг"



T�Comm #1�2008 55

В реальности существуют серьезные преиму�
щества данной модели перед традиционной.
Она позволяет экономить до 80% от начальных
затрат по сравнению с традиционной моделью,
так как при традиционной модели компания,
еще не начав работать и получать прибыль уже
должна инвестировать в серверное оборудова�
ние и лицензии. При традиционной модели
компания закупает определенное количество
пользователей (например 100) и в пиковые се�
зоны сталкивается с ограничениями — с одной
стороны необходимо привлечь большее коли�
чество пользователей и ресурсов, но с другой
стороны, купив лицензии и оборудование, это
означает, что оно будет работать только на пе�
риод пикового сезона, а все остальное время
будет простаивать. Это неоправданные инвес�
тиции. При модели аренды компания может
гибко управлять количеством пользователей в
разные сезоны.

Также есть дополнительные финансовые пре�
имущества, которые позволяют экономить на
налогах, в частности на налоге на имущество,
так как компания оборудование не покупает, а
арендует.

Есть ряд других преимуществ, например, тех�
нические. Мы используем современные data�
центры, а это позволяет говорить о гарантиро�
ванном отказоустойчивом решении, и далеко
не все компании могут позволить себе такие
крупные инвестиции в создание подобного ре�
шения у себя.

Наши клиенты сталкиваются с проблемой
персонала — IT�специалисты являются дороги�
ми ресурсами и подвержены миграции, и ком�
паниям приходится придумывать методы, чтобы
удержать людей и предотвратить уход специа�
листов, уход экспертизы к конкурентам. Данная
модель позволяет снять с компании эту "голо�
вную боль", предоставляя выделенных специа�
листов на поддержку данных клиентов.

ЛЛююддии  ииллии  ммаашшиинныы??

Изначально Россия пошла по пути восточной
Европы и ближнего Востока, когда все склады
создавались с очень низкой степенью механи�
зации. Практически все склады, которые суще�
ствуют сейчас — это стеллажные склады, кото�
рые управляются чисто механически, где люди
работают на подборе, люди управляют подъ�
емной техникой. Под Москвой строятся логис�
тические комплексы, в каждом из которых ощу�
щается огромная нехватка человеческих ре�
сурсов. Компании испытывают серьезный кад�
ровый голод, связанный, прежде всего с мигра�

цией. В западной Европе широко распростра�
нены решения в виде частичной или полной ав�
томатизации складов. Это High Bay склады с
полной автоматизацией, это использование
конвейеров, различных MHE�устройств, кото�
рые позволяют частично, либо полностью сни�
зить требования к наличию человеческого ре�
сурса и его квалификации. В данном случае мы
хотим поддержать тенденции, которые есть на
рынке, поэтому выводим на рынок решение
Warehouse Management for Open Systems, ко�
торое имеет огромное количество подтверж�
денных интеграций с ведущими производителя�
ми автоматизированных устройств. И это поз�
волит поддержать внедрение автоматизиро�
ванных складов в России. С помощью компа�
нии Manhattan Associates мы работаем в парт�
нерстве с ведущими производителями автома�
тизированных устройств для склада.

На текущий момент происходит укрупнение
логистических компаний. Многие игроки на
рынке логистики имеют глобальное присутст�
вие, в связи с чем к ним предъявляют повышен�
ные требования их клиенты — глобальные роз�
ничные сети, и эти требования заставляют под�
ходить с другой стороны к тому, что требуется
для покрытия запросов с точки зрения инфор�
мационных систем.

Например, на текущий момент многие ком�
пании имеют целый ряд складов вокруг Моск�
вы, при этом с точки зрения клиента, они долж�
ны рассматриваться как единое целое. Компа�
ния 3PL�оператор при входящей поставке,
должна сама понять на какие из складов по ка�
ким районам области распределить этот груз,
исходя из географического расположения, сво�
бодных площадей. Но в то же время при заказе
на отгрузку товара клиенту необходимо при�
нять решение, с какой точки отгружать, где про�
извести консолидацию, когда запустить про�
цесс сборки товара. Здесь необходим меха�
низм управления уже не отдельным складом, а
глобальной логистической цепочкой.

Мы приняли решение о выводе в 2008 г. ре�
шения по управлению глобальными цепочками
поставок, прогнозированию спроса и плани�
рованию в цепочках поставок.

Еще одна тенденция рынка — это миграция
дистрибьюторов в 3PL. В настоящий момент
дистрибьюторы уже обладают складскими пло�
щадями и транспортными парками. Изначаль�
но они могли обеспечивать дистрибуцию това�
ров или продукции того или иного производите�
ля, обслуживать определенный регион. Однако
бизнес дистрибуции является высокорискован�
ным, так как в какой�то момент компания может

потерять контракт с производителем или фи�
нансовые результаты могут снизится по другим
причинам. Поэтому компании открывают па�
раллельный бизнес или мигрируют в область
оказания коммерческих услуг. Предпосылки к
этому — уже хорошо налаженная инфраструк�
тура и логистика (компании имеют склады,
транспортный парк, внедренную систему уп�
равления складом). Однако такие компании не
могут работать с большим кругом компаний,
которые готовы поставить им товар на ответст�
венное хранение. Почему? Отличие 3PL�опе�
ратора в том, что он должен быть максимально
гибкими. Гибкость должна выражаться в том, что
компания должна работать в едином информа�
ционном поле. Если она не может вовремя полу�
чить информацию о необходимости произвести
отгрузку и обработать заказ, то как бы хорошо
ни была налажена работа склада, клиент полу�
чит товар не вовремя. А клиент, не получивший
товар вовремя, вряд ли продолжит работать с
данной компанией. 

Решение —это создание интеграционных ин�
формационных платформ и объединение всех
игроков рынка в единое информационное по�
ле. Здесь "КОРУС Консалтинг" видит два основ�
ных решения — подключение компаний к еди�
ной системе обмена информацией (EDI), при
которой все основные документы являются
стандартизованными (это и предварительные
уведомления о приходе, и товарно�транспорт�
ные накладные, и информация о фактической
приемке товара — все эти документы уже стан�
дартизованы и поддерживаются системой эле�
ктронного документооборота). Мы предлагаем
клиентам подключаться к этой системе и многие
уже работают в ECOD на EDI�платформе.

Альтернатива —создание собственных инте�
грационных платформ. В частности компания
Relogix создала платформу на базе Microsoft,
которая позволяет клиенту работать в едином
информационном поле с логистической компа�
нией при отсутствии любых задержек по доку�
ментообороту. К системе ECOD "КОРУС Кон�
салтинг" подключены более 2250 клиентов,
среди которых крупнейшие сети (Лента, Мет�
ро, Ашан) и их поставщики. Суть в том, что все
контрагенты подключены к единому data�цент�
ру, который отвечает за преобразование, це�
лостность и доставку информации, получение
конечным адресатом. Например, если компа�
ния�заказчик отправляет заказ на отгрузку ком�
пании 3PL, она может увидеть все уведомления,
что этот заказ получен, принят в обработку и
может быть уверена в том, что груз будет вовре�
мя доставлен клиенту.
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