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Cалман Бабаев:
Рынку нужна конкуренция 

ПРЯМАЯ  РЕЧЬ 

Карен Артарян

– Завершен ли период 
становления Первой гру-
зовой компании? Мож-
но ли сегодня говорить о 
первых итогах работы? 

– Уже можно сказать 
о том, что за короткий 
промежуток времени 
была создана транспорт-
ная бизнес-структура, ко-
торая по своим масшта-
бам и стоящим перед ней 
задачам фактически не 
имеет аналогов в мире. 

Во всяком случае, нет 
примеров компаний, кото-
рые бы располагали таким 
огромным вагонным пар-
ком. Первая грузовая в на-
стоящий момент управляет 
более чем 141 тысячей еди-
ниц подвижного состава, 
а к декабрю 2008 года их 
число должно достигнуть 
167 тысяч единиц. В 2009 
году, как это и было пре-
дусмотрено учредительны-
ми документами, в парке 
компании будет фактичес-
ки 200 тысяч вагонов.

Сегодня Первая грузо-
вая уже встала на ноги, и 
сейчас наша задача – вы-
строить эффективную сис-
тему управления перевоз-
ками. Мы должны стать ли-
дерами не только по коли-
честву вагонов, но и по ка-
честву обслуживания кли-
ентов, инновациям и сов-
ременным технологиям.

В целом итоги работы 
предприятия за 8 месяцев 
2008 года свидетельству-
ют, что компания уверен-
но занимает лидирующие 
позиции на российском 
рынке грузовых железно-
дорожных перевозок. В 
январе-августе 2008 года 
объем перевозок ОАО 
«Первая грузовая компа-
ния» составил более 52 
миллионов тонн. Плани-
руется, что по итогам года 
этот показатель превысит 
105 миллионов тонн.

– С какими основ-
ными проблемами при-
шлось столкнуться на 
этапе становления?

– Трудности на началь-
ном этапе всегда одни и те 
же – это проблемы роста. 
Когда из ОАО «РЖД» выде-
лялись ОАО «ТрансКонтей-
нер» и ОАО «Рефсервис», 
было проще, потому что 
эти структуры были обо-
соблены: еще когда нахо-
дились в рамках материн-
ской компании, они рабо-
тали как филиалы. А Пер-
вая грузовая компания, по 
большому счету, развива-
лась с нуля. У нас не было 
своих опорных подразде-

лений на дорогах, не было 
отработанных схем управ-
ления вагонопотоками и 
так далее. Все это мы созда-
вали на начальном этапе.

– Были случаи «за-
хвата» ваших вагонов 
железными дорогами 
других стран СНГ...   

– Да, и это тоже, на 
мой взгляд, издержки пе-
риода становления. По су-
ществующим правилам, 
утвержденным СМГС и 
ОСЖД, если первая циф-
ра номера вагона не «пя-
терка» – он считается час-
тью общего инвентарного 
парка железных дорог, и 
на него распространяется 
общий для большинства 
стран СНГ порядок совмес-
тного использования. Но, 
разумеется, после переда-
чи нам части инвентарно-
го парка ОАО «РЖД» мы 
не могли сразу получить 
новые номера на весь под-
вижной состав. В результа-
те наш вагон с еще не изме-
ненным номером, попадая 
на территорию, к приме-
ру, Украины, считался там 
общим, грузился без на-
шего ведома и отправлял-
ся по не согласованному 
с нами маршруту. Сейчас 
проблема в целом решена, 
с большинством железно-
дорожных администраций 
стран СНГ у нас заключе-
ны соглашения о порядке 
использования наших ва-
гонов.

– Завершен ли про-
цесс формирования 
регио нальной структуры 
компании?

– Уже сформирована 
региональная сеть из 14 
филиалов, которая охва-
тывает весь полигон рос-
сийских железных дорог 
от Дальнего Востока до 

южных и западных границ 
Российской Федерации. От-
крыты представительства 
Первой грузовой компании 
в Азербайджане и на Укра-
ине. Планируем учредить 
в ближайшее время анало-
гичные представительства 
в Белоруссии и Казахстане.

– Как шел процесс 
формирования клиент-
ской базы? 

– Мы заключили 
около 400 договоров с 
грузовладельцами. Не-
просто конкурировать с 
иными частными опера-
торами, тем более, что 
многие из них работают 
на рынке железнодорож-
ных перевозок уже дав-
но. Но Первой грузовой 
удалось привлечь целый 
ряд крупных клиентов. 
Мы сотрудничаем с «Лу-
койлом», «Роснефтью», 
ТНК-BP, «Мечелом», «Се-
версталью», «Кузбас-
сразрезуглем», СУЭКом, 
«Евроцементом», «Инте-
ко» и рядом других ком-
паний. Клиентскую базу 
необходимо расширять. 
Но, чтобы делать это эф-
фективно, нам нужно со-
вершенствовать техноло-
гию, расширять и модер-
низировать парк подвиж-
ного состава. По мере ук-
репления позиций Пер-
вой грузовой будут расти 
и число наших клиентов, 
и объемы перевозок. 

– А не стали ли до-
роже обходиться пере-
возки тем клиентам, ко-
торые перешли от ОАО 
«РЖД» к вам?

– Чтобы сделать пра-
вильный экономический 
расчет, нужно считать не 
только тариф за перевоз-
ку, нужно учитывать сово-
купные расходы грузовла-

дельцев. А сюда, помимо 
самого тарифа, входят еще 
плата за пользование ваго-
нами, а также простой. Се-
годня в ОАО «РЖД» вагон 
под погрузкой и выгруз-
кой простаивает в среднем 
от 36 до 72 часов, и клиент 
все это время платит за ис-
пользование подвижного 
состава. Мы сегодня сни-
жаем время простоя, со-
ответственно уменьшаем 
транспортные издержки. 
Это один из инструментов 
для привлечения клиента.

– С какими основ-
ными номенклатурами 
груза компания работа-
ет сегодня, и кто будет 
осуществлять низкодо-
ходные перевозки?

– Мы, в отличие от на-
ших конкурентов, не стре-
мимся к организации пе-
ревозок только дорогосто-
ящих грузов, руководству-
ясь в своей деятельности 
не только экономически-
ми, но общеотраслевыми 
интересами. Мы ведь до-
чернее предприятие ОАО 
«РЖД», и обязаны осущест-
влять все виды перевозок, 
необходимых для эконо-

мики страны. В частности, 
70 процентов всех наших 
грузов в полувагонах – это 
уголь. С одной стороны, 
это та самая «ниша», кото-
рая не привлекает других 
операторов. С другой – при 
правильной организации 
дела из любой перевозки 
можно извлечь доход.

– Вы не опасаетесь 
роста конкуренции на 
рынке грузовых перево-
зок?

– Не только не опаса-
емся, но даже приветству-
ем ее. Потому что только 
так можно идти вперед. 
Если мы будем монополис-
тами, то нас ждет застой, 
а в перспективе – тупик. 
Нормальная дорога впе-
ред лишь одна – нужно со-
вершенствоваться, нужно 
быть лучше других. Но пер-
вая задача в этом направ-
лении – преодолеть дефи-
цит подвижного состава. 
Лишь когда на рынке бу-
дет хотя бы небольшой из-
лишек порожняка, может 
начаться нормальная кон-
куренция. И мы сегодня 
стремимся побыстрее на-
растить парк вагонов. 

– Какие у Первой гру-
зовой планы по приобре-
тению нового подвижно-
го состава, каким типам 
вагонов будет отдавать-
ся предпочтение?

– Прежде всего мы бу-
дем покупать полувагоны, 
поскольку сейчас в этом 
сегменте наблюдается де-
фицит. Рынку, чтобы «на-
сытиться», нужно еще око-
ло 100 тысяч полувагонов. 
Мы готовы приобретать 
практически всю продук-
цию вагоностроителей на 
рынках России и ближне-
го зарубежья. Сейчас мы 
ведем переговоры с Урал-
вагонзаводом о заключе-
нии крупного пятилетнего 
контракта.

Единственное, что мо-
жет скорректировать наши 
планы, – это цены. Сегодня 
они уже достигли критичес-
кого максимума, стоимость 
того же полувагона вырос-
ла до 2,3 миллиона рублей 
(без НДС). Если стоимость 
подвижного состава будет 
расти такими темпами и 
дальше, мы будем вынуж-
дены сокращать закупки.

Есть и еще одна сто-
рона дела: те вагоны, ко-
торые выпускаются у нас 
сегодня, не совсем устра-
ивают нас по своим харак-
теристикам. В перспекти-
ве нам нужен подвижной 
состав большей грузопо-
дъемности, надежности, 
способный передвигаться 
с высокой скоростью. 

– Как вы оценивае-
те работу Северо-Кавказ-
ского филиала компа-
нии?

– Еще не все наши фи-
лиалы прошли период 
становления. Но Северо-
Кавказский входит в чис-
ло тех, где работа уже во 
многом налажена, и это-
му нашему подразделе-
нию даны максимально 
возможные права, в том 
числе и по заключению 
договоров с клиентурой. 
Здесь выполняют зада-
ние по объему перевозок, 
доходам и обслуживают 
клиентов на достаточно 
высоком уровне. 

И железнодорожные перевозки не могут быть исключением
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