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Введение

Торговая логистика охватывает ин-
тегрированные процессы планиро-

вания, организации и контроля всего 
комплекса информационных, матери-
альных и прочих потоков между отдель-
ным торговым предприятием и его 

поставщиками, внутри торгового пред-
приятия и между ним и его потребите-
лями (клиентами, покупателями) [1].
Товары широкого потребления, или 

Fast moving consumer goods (FMCG), 
обычно реализуют через торговые сети. 
К ним относят относительно дешевые, 
быстро продающиеся, не отличающи-

еся оформлением, уникальностью и 
одинаковые по фасону товары. Их ха-
рактерными особенностями являются 
относительно низкая прибыль за едини-
цу товара, большое количество, высокая 
общая прибыль, высокая конкуренция, 
сезонность продаж для отдельных ви-
дов товаров, постоянное появление но-
вых марок и видов товаров.

FMCG делятся на товары постоянного 
спроса, товары нерегулярной покупки 
и товары для экстренных случаев. Их 
распространяют через множество тор-
говых точек, чтобы расширить возмож-
ность продажи [2].
Отечественный потребитель менее 

требователен к предоставляемым това-
рам или услугам, но в целом требования 
к качеству и уровню сервиса приближа-
ются к рынкам развитых стран [3]. На 
данный момент доля населения нашей 
страны, активно использующая Интер-
нет для совершения покупок, сильно 
отличается от значений в странах с 
развитым информационным обще-
ством. По прогнозам экспертов, этот 
показатель достигнет подобных значе-
ний в ближайшей перспективе [2]. 
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Торговые сети, специализирующие-
ся на товарах повседневного спроса, 
функционируют в условиях высокой 
конкуренции, что вынуждает их посто-
янно проводить усовершенствование 
применяемых логистических операций 
с помощью методов перепроектирова-
ния или реинжиниринга с целью повы-
шения их эффективности. 
Как известно, перепроектирование ло-

гистического процесса позволяет снизить 
затраты, длительность цикла и количе-
ство ошибок на 30–60%. Реинжиниринг 
процесса представляет собой подход к 
улучшению бизнес-процессов организа-
ции и является наиболее радикальным 
способом внедрения структурных изме-
нений с использованием инновационных 
технологий, который позволяет снизить 
затраты и длительность цикла на 60–90% 
и уровень ошибок на 40–70%. Он наи-
более затратен по временным и финан-
совым ресурсам, а также с ним связан 
наибольший риск. Данный подход обыч-
но используется, когда процесс настолько 
устарел, что его сохранение не является 
целесообразным [4–6].
С целью улучшения деятельности 

рынка розничной торговли в нашей 
стране имеет смысл осуществить бенч-
маркинг соответствующей отрасли в 
других странах. Обычно он позволяет 
снизить затраты, длительность цикла 
и уровень ошибок на 20–50% за 4–6 
месяцев. При бенчмаркинге ключевые 
процессы бизнеса идентифицируются 
и сравниваются с лучшими эквивалент-

ными для определения нежелательных 
расхождений.

1. Сравнение тенденций управле-
ния логистическими операциями 
на примере торговых сетей Санкт-
Петербурга

К торговым сетям, работающим на 
рынке Санкт-Петербурга и торгующим 
товарами повседневного спроса отно-
сятся как российские фирмы, такие как 
X5 Retail, «Окей», «Дикси» и другие, так 
и иностранные («Ашан», Metro). Глав-
ным отличием этих торговых сетей с 
логистической точки зрения является 
объем торговли и позиционирование 
на рынке (локальный или районный). 
Данный рынок трудно завоевать дем-
пингом цен в сравнении с конкурента-
ми, так как прибыль с одной единицы 
товара и так очень мала, и компании не 
стремятся снижать цены до минимума 
прибыли [7].
С точки зрения позиционирования 

на рынке существуют крупные торго-
вые точки с большим ассортиментом 
товаров и меньшие с соответствую-
щим ассортиментом. Логистика данных 
точек также значительно отличается, 
например, у компании X5 Retail име-
ются оба типа сетей магазинов и под 
них свои независимые логистические 
цепочки. Этот факт доказывает значи-
тельное отличие между двумя видами 
позиционирования на рынке, поэтому 
они будут рассматриваться отдельно.

1.1. Применяемые системы снабже-
ния и управления цепочками поставок 
В табл. 1, рис. 1, 2 представлены ха-

рактеристики систем распределения и 
экономические результаты за 2016 год.
Из табл. 1 видно, что наибольшую при-

быль с квадратного метра в 2016 году 
получила компания «Окей», а максималь-
ный вклад бренда компании в выручку от 
продаж у компании «Пятерочка».
В компанию Х5 Retail входят три 

торговые сети: «Пятерочка», «Перекре-
сток» и «Карусель». В связи с разной 
спецификой данных торговых сетей у 
компании есть два распределительных 
центра в Санкт-Петербурге. Компании 
«Перекресток» и «Карусель» обслужи-
ваются через один распределительный 
центр, находящийся на улице Седова. 
Магазины сети «Пятерочка» обслужи-
ваются через новый распределитель-
ный центр «Санкт-Петербург-Юг» в Шу-
шарах.
Открытие РЦ «Санкт-Петербург-Юг» 

стало новым этапом развития логи-
стической инфраструктуры X5 Retail, 
который предусматривает оптимиза-
цию необходимого количества РЦ в 
Северо-Западном федеральном округе. 
Данный РЦ обеспечивает поставки то-
варов в 889 универсамов «Пятерочка» 
в 8 регионах: Санкт-Петербург, Ленин-
градская, Архангельская, Вологодская, 
Новгородская, Мурманская, Псковская 
области и республика Карелия.
Это первый из мультиформатных 

распределительных центров нового 

Таблица 1.
Сравнение систем распределения и экономических результатов торговых сетей Санкт-Петербурга за 2016 год
Источник: составлено на основе данных годовых отчетов компаний [8–12]

«Магнит» Х5 Retail «Дикси» «Окей» «Лента»

Расположение РЦ 
в Санкт-Петербурге

Ям-Ижора ул. Седова, Шушары Шушары ул. Софийская Шушары

Уровень централизации 
распределения, текущий

99% 85% 80% 40% 42%

Прибыль м2/руб. 245 306 «Пятерочка»: 241 536,
«Перекресток»: 268 595,
«Карусель»: 197 435

293 565 308 880 286 491

Средний размер 
торговой точки, м2

457 «Пятерочка»: 387
«Перекресток»: 1 200
«Карусель»: 3 500

350 Гипермаркет: 
7 300
Супермаркет: 
1 300

Стандартный: 7 000
Компактный: 5 000
Суперкомпактный: 3 000

Вклад бренда компании 
в выручку от продаж 11% «Пятерочка»: 18%, 

«Карусель»: 10,2% 16% 4,6% 12,3%
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поколения, открытие которых позволит 
поддерживать доступность и сохран-
ность качества товаров в условиях ак-
тивного развития торговой сети «Пяте-
рочка» и снизить затраты на логистику.
Компания «Окей» находится в про-

цессе трансформации цепочки поста-
вок в свои гипермаркеты и супермар-
кеты посредством увеличения уровня 
централизации, который на данный мо-
мент составляет 60%, и прогнозируется 
увеличение до 70% в 2017 году. Все 
точки сети «Окей» снабжаются из фе-
дерального распределительного цен-
тра, располагающегося в Подмосковье. 
Иной подход к централизации це-

почки поставок применяет в своей де-
ятельности компания «Лента». В первой 
половине 2015 года она достигла зна-
чения в 42% товаров, транспортируе-
мых через распределительные цент-
ры. Для сравнения в первой половине 
2014 года данный показатель равнялся 
37%. По заявлениям руководства «Лен-
ты» [8] значение в 50% является опти-
мальным для сети гипермаркетов. Это 
подтверждает тот факт, что логистиче-
ские затраты по отношению к выручке 
упали с 1,6% до 1,2% за данный период.
Распределительные центры гипер-

маркетов «Лента» спроектированы 
для осуществления трех главных типов 
операций по обработке грузопотоков: 

хранения, кросс-докинга и подбора по 
линии. Такой тип хранения типичен для 
грузопотоков, характерных для супер-
маркетов и торговых точек небольшого 
формата, которые требуют более час-
тых небольших поставок. 
У компании «Магнит» присутствуют 

только магазины формата «супермар-
кет», которые практически полностью 
обеспечиваются через распредели-
тельный центр.
Все представленные компании на-

ращивают уровень централизации, 
но приемлемый уровень для каждой 
из них различен. Например, «Магнит» 
стремится его максимизировать, в то 
время как «Лента» считает, что значе-
ние в 50% является оптимальным для 
компании. Разумеется, это объясняется 
форматом торговых точек: в небольших 
супермаркетах негде хранить запас то-
варов, который не размещается в тор-
говой зоне. В связи с этим компании, у 
которых основные торговые точки – это 
супермаркеты и магазины «у дома», 
строят большее количество распреде-
лительных центров, в то время как для 
сетей с гипермаркетами характерно не-
большое количество РЦ в целом.

1.2. Автоматизированные информа-
ционные системы, используемые в де-
ятельности торговых сетей

На данном рынке используют про-
граммные продукты компаний SAP, 
JDA, Oracle, Wincor Nixdorf и Symphony 
GOLD [13–17]. У них разные сферы 
применения, но тем не менее мно-
гие предоставляемые функции схожи. 
Сравнительные характеристики не-
которых информационных систем-
представлены в табл. 2. По итогам 
сравнительного анализа данных, пред-
ставленных ниже, можно сделать вы-
вод , что наиболее перспективной 
информационной системой для эффек-
тивного управления цепью поставок, 
логистическими технологиями управ-
ления размещением товаров в торго-
вом зале и системой управления запа-
сами в настоящее время является JDA.
Система JDA используется для цент-

рализованного прогноза продаж и 
заказов на пополнение (использует 
деревья решений для формирования 
прогнозов), а также управления про-
странством (планограммами и выклад-
кой в магазинах). Встроенные в JDA 
функции предполагают формирование 
прогноза продаж вместе с поставщи-
ком и производителем. 
Для этого требуется постоянный об-

мен всей информацией между компа-
ниями. Используя единую базу данных 
для компаний, участвующих в данной 
цепи поставок, можно точнее предска-
зать значения будущих продаж, а значит, 
оптимизировать произведенные партии. 
Модуль JDA, отвечающий за управ-

ление планограммами и выкладкой то-
варов в торговых точках, интегрирует 
систему пополнения полок с текущими 
продажами. Построение планограмм 
осуществляется на основе анализа Big 
Data, что позволяет увеличить зависимый 
спрос и максимизировать продажи, это в 
совокупности увеличивает среднюю при-
быль с квадратного метра [13–14]. 
Запасы на полках также отслежи-

ваются в режиме реального времени 
путем контроля продаж продукции, то 
есть при достижении точки пополнения 
система выдает сигнал о необходимо-
сти обновить ассортимент конкретного 
товара [15].
Информационная система Wincor 

Nixdorf используется для интеграции 
различных потоков. Кроме того, в дан-
ной системе существует возможность 
использования касс самообслуживания, 
что сокращает затраты на заработную 
плату персонала по работе с кассовы-
ми аппаратами. Также в Wincor Nixdorf 
присутствует модуль, обеспечивающий 
использование переносных считывате-
лей штрихкодов, чтобы покупатели мог-

Рисунок 1. Уровень централизации распределения
Источник: составлено авторами

Рисунок 2. Вклад бренда компании в выручку от продаж
Источник: составлено авторами
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ли заносить товар себе в чек путем его 
сканирования непосредственно у пол-
ки с товаром. Новый модуль позволя-
ет также использовать смартфоны для 
считывания штрихкодов.
Система Wincor Nixdorf отвечает за 

формирование индивидуальных пред-
ложений для клиентов с использовани-
ем карт лояльности с целью формиро-
вания у клиента позитивного отношения 
к бренду и демонстрирует ему выгоду от 
совершения постоянных покупок в тор-
говых точках конкретной сети [16].
Межсистемный обмен электронными 

данными (Electronic data interchange –
EDI) с поставщиками используется для 
сокращения расходов и возможно-
сти ошибок, связанных с поставками 
и выставлениями счетов. В 2014 году 
компания «Лента» установила SAP 
HANA и Oracle Exadata, которые вместе 
улучшили эффективность применения 
IT-технологий [8].
В компании «Дикси» на распредели-

тельных центрах внедрена автоматизи-
рованная система управления распре-
делительными центрами Aldata GOLD 
Stock (далее GOLD). В результате авто-
матизации складского логистического 
комплекса на Северо-Западе удалось 
увеличить до 80% долю ассортимента 
магазинов, обрабатываемого на соб-
ственных распределительных центрах, 
а также существенно повысить уровень 
сервиса, предоставляемого логистиче-
ским комплексом. Технологии, заложен-
ные в GOLD, повышают эффективность 
размещения грузов на складе и предос-
тавляют возможность централизованно 
управлять складскими мощностями. 
Выбор системы GOLD обусловлен 

положительным опытом таких лиди-
рующих компаний , как Carrefour, Tesco, 
Casino, которые применяют данную си-
стему. Внедрение системы GOLD поз-
воляет организовать управление логи-
стическими процессами всех подразде-
лений торговой сети, обеспечивающих 
розничную сеть товаром через распре-
делительные центры, это позволяет сни-
зить себестоимость обработки грузов за 
счет роста производительности труда. 
Качественное повышение эффектив-

ности логистики – один из приоритетов 
«Дикси». В настоящий момент компа-
ния увеличивает долю ассортимента, 
обрабатываемого на собственных рас-
пределительных центрах, одновремен-
но унифицируя и автоматизируя склад-
ские технологии [9].
По своему функционалу Symphony 

GOLD во многом похожа на систему JDA, 
рассмотренную ранее. Также GOLD под-

Таблица 2.
Сравнение характеристик используемых информационных систем
Источник: составлено авторами на основе данных [13–17]

JDA Wincor Nixdorf Symphony GOLD

Формирование единого 
облака данных для 
компаний, участвующих 
в цепочке поставок 

Кассы 
самообслуживания

Технологии повышения 
эффективности 
размещения грузов 
на складе

Системы пополнения за-
пасов и планирования 
спроса на уровне рас-
пределительных центров

Интеграция переносных 
считывателей штрихко-
дов для покупателей

Централизованное 
управление складскими 
мощностями

Управление плано-
граммами и выкладкой
в магазинах

Модуль считывания 
штрихкодов для 
смартфонов

Стандартные протоколы 
для каждой операции

Контроль продаж 
товаров для отслежива-
ния запасов на 
полках в режиме 
реального времени

Формирование индиви-
дуальных предложений 
для клиентов 
с использованием карт 
лояльности

Голосовое сопровожде-
ние для всех операций

Главным недостатком российского подхода 
к ведению бизнеса торговых сетей является 
чрезмерная закрытость компаний и стремление 
сохранить всю информацию внутри нее, что 
ведет к невозможности реализации в полной 
мере логистического подхода при управлении 
цепью поставок.
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Рисунок 3. Наиболее актуальные проблемы для ритейлеров в цепях поставок
Источник: составлено авторами

Рисунок 4. Стадия внедрения новых информационных технологий в деятельность ритейлеров
Источник: составлено авторами

держивает голосовое сопровождение 
всех операций для увеличения произ-
водительности сотрудников. Проводи-
мые меры позволяют сотрудникам быть 
мобильнее и уменьшают количество 
перемещений по торговому залу [17].

2. Анализ текущих проблем торговых 
сетей и методов их решения 

2.1. Текущие проблемы торговых сетей
Компанией JDA был проведен опрос 

среди представителей торговых сетей из 
различных стран мира с целью выявить 
проблемы, наиболее актуальные для 
данного рынка [18]. Результаты опроса 
для ритейлеров, функционирующих в це-
пях поставок, представлены на рис. 3.
Несмотря на развитие IT-технологий, 

позволяющих отслеживать товарные 
позиции на складе и в торговых точ-
ках, 25% ритейлеров считают проблему 
контроля уровня запасов во всей цепи 
поставок самой важной, 10% не счита-
ют целесообразным расширять свою 
деятельность в сфере онлайн-торговли. 
Также было выявлено отличие в по-
ведении в цепях поставок между ком-
паниями с ежегодной выручкой свыше 

10 млрд долл. и с выручкой от 5 до 10 
млрд. Для первой группы больше ха-
рактерны ожидания влияния угроз на 
экономическую деятельность в связи с 
ростом расходов на управление цепя-
ми поставок (23% против 9%). Однако в 
первой группе отмечено меньше жалоб 
от клиентов на отсутствие товаров, чем 
во второй (14% против 24%).
Проанализированы также компании 

с точки зрения внедрения разных ви-
дов новых информационных техноло-
гий. В результате были выделены три 
группы компаний: 

1) новые технологии в компании 
внедрены;
2) планируется внедрение;
3) не планируется внедрение в бли-
жайший год (рис. 4).
Как видно из рис. 4, большинство ри-

тейлеров уже приобрели мобильное 
приложение, позволяющее пользова-
телям совершать покупки с помощью 
своих персональных устройств. Техно-
логии Big Data до сих пор являются ак-
туальными к внедрению многими ком-
паниями, и большая их часть планирует 
использовать данные о своих покупате-
лях для повышения продаж. Большин-

ство компаний уже осознало необхо-
димость представлять свои интересы в 
социальных сетях и находить там своих 
потребителей. Но главная особенность 
социальных сетей – возможность лучше 
узнать своего клиента и его потребно-
сти. Это ценный источник информации, 
который при использовании техноло-
гии Big Data может существенно повы-
сить прибыль компаний. 
Менее популярным вариантом яв-

ляется сотрудничество с партнерами 
по цепочке поставок. В данном опросе 
этот вариант выбрали 44% респонден-
тов, так как многие ритейлеры хотят 
развиваться за счет создания и про-
движения собственных брендов. Техно-
логия развития Интернета вещей еще 
не достигла такого уровня, чтобы она 
была внедрена в деятельность компа-
ний в ближайшие годы, но будущее, по 
нашему мнению, за этой перспектив-
ной технологией.
Одной из текущих проблем являет-

ся выбор вариантов доставки товаров 
покупателю. В связи с этим были про-
анализированы ответы респондентов 
на вопрос: «Планируете ли вы инве-
стировать в развитие следующих видов 
доставки в ближайший год?». Результа-
ты ответов, полученные в 2016 и 2017 
годах, представлены на рис. 5. На их 
основании можно сделать вывод, что 
компании уже внедрили в 2016 году 
самые простые варианты доставки: с 
использованием посредников и до-
ставку на следующий день.
Главным недостатком российского 

подхода к ведению бизнеса торговых 
сетей является чрезмерная закрытость 
компаний и стремление сохранить всю 
информацию внутри нее, что ведет 
к невозможности реализации в пол-
ной мере логистического подхода при 
управлении цепью поставок. Низкое 
доверие между компаниями-партнера-
ми приводит к тому, что отсутствует со-
путствующий поток информации в том 
объеме, в котором он необходим для 
принятия решения по сокращению из-
держек на каждом из этапов доставки 
товара до конечного потребителя [19].
Контроль всей цепочки поставок и 

интеграция действий всех ее участ-
ников способствуют снижению затрат 
на каждом из этапов формирования 
стоимости продукта путем сокраще-
ния уровня запасов благодаря точному 
планированию спроса и быстрой реак-
ции на его изменение [20].
Операции с транспортными сред-

ствами торговых сетей производятся 
традиционными методами: водитель 
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несет полную ответственность за пере-
возимый груз и обязан присутствовать 
при погрузке и разгрузке транспортно-
го средства (ТС). Тот факт, что сам во-
дитель и управляемое им ТС простаи-
вают в течение некоторого времени, 
которое иногда занимает более часа, 
например, при разгрузке фуры с алко-
гольной продукцией, предусматрива-
ющей сканирование штрихкода ЕГАИС 
каждой отдельной бутылки, добавляет 
стоимость к конечному продукту, но не 
придает ему дополнительной ценности. 
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