Возможность выбора – вот чего мы все желаем. Сейчас в области перевозки грузов междугородные поставщики как никто понимают всю важность и ценность привнесения гибкости в свои сети, ведь это поможет приспособиться к ожидаемым и неожиданным изменениям в клиентских потребностях и возможностях перевозчиков. Учитывая прежние трудности с поиском места и регулировкой стоимости перевозок, клиенты полагаются на компании автотранспортных перевозок и сторонних посредников для расширения эксплуатационной гибкости за рамками погрузочной площадки. Впрочем, застой рынка по причине экономического спада в американском жилищном рынке и растущем пессимизме потребителей стал результатом избытка оборудования и возможностей, а также пониженного потребительского спроса.
Сейчас американские поставщики благодарны доступным возможностям и вариантам, они стали более осмотрительны в выборе перевозчика и дальнейших переговорах относительно расценок. Впервые этот рынок покупателей заставляет компании автоперевозок делать акцент на стоимости услуг, а также улучшать свои предложения путем инвестиций и разработки инновационных услуг и технологий, которые служили бы как их интересам, так и запросам потребителей.
Перспективы грузоперевозок
Как и в минувшем году, в нынешнем поставщики определяют, как будут работать на рынке перевозчики, как будут расширять существующий набор услуг и расширять зоны покрытия. Однако, в отличие от 2006 года, компании автоперевозок сейчас значительно меньше затрачивают, поскольку навешивают расходы на топливо и другие оперативные нужды на своих клиентов.
В результате междугородные перевозчики ищут возможности для расширения своего бизнеса. За границей превалирующее число компаний-грузоперевозчиков отмечают подъем уровня продаж – 48 процентов из них отметили 5-процентный рост, а 26 процентов – 10-процентный.
Грузовые перевозчики расширяют свои продажи, привлекая новых клиентов, при том 70 процентов отметили рост клиентской базы на 5 процентов.

Поразительно, однако, что, несмотря на то, что перевозчики продают свои услуги новым клиентам, насколько маленькую прибыль они получают ежегодно.

Стоимость работ на рынке покупателей и повышенная конкуренция между перевозчиками в результате приводит к изрядному расхождению в балансовой ведомости – лишь 16 процентов респондентов отметили, что их прибыль превышает 5 процентов, а большая часть – 63 процента – заявили о потерях.
Перевозчики называют несметное число причин увеличению оперативных расходов. 74 процента отмечают «повышающиеся затраты на автоперевозки», 79 процентов указывают на «давление со стороны клиентов/конкурентов», 53 процента - «повышение стоимости бензина» и 21 процент «требования по обновлению оборудования».
То, что перевозчики сталкиваются с возрастающим давлением со стороны конкурентов довольно ясно, однако мелкие игроки с гораздо меньшим влиянием считают, что довольно сложно работать на этом рынке.
Небольшие компании и люди, работающие по контракту на собственной машине, традиционно имеют меньшие расходы, поскольку клиенты оплачивают им автомобильное топливо. На сегодняшнем рынке у них меньше всего возможностей.
Когда возможности были небольшими, а стоимость сделок высокой, поставщики разыгрывали «партнерскую» карту для облегчения и решения этих трудностей.
Однако сейчас возможности высоки, клиенты обращаются к перевозчикам, которые предлагают самые низкие расценки – это также давит на более мелких игроков, не располагающих критической массой и влиянием больших компаний.
Один из руководителей компании автоперевозок указал, что «уровень перевозок сейчас находится на своей минимальной отметки за многие годы».
В то время, как стоимость становится все важнее для сообразительных поставщиков, перевозчики, возможно, сталкиваются более с расширением предложений собственной ценности за пределы нормы.

Для компаний грузовых перевозок, которые стараются в особенности придерживаться этому и радуют своих клиентов, нужда в расширении и увеличении числа услуг имеет первостепенное значение.

81 процент перевозчиков имеют транзитную норму, при том половина из них предлагают возможность отправить партию груза меньшую, чем грузовместимость прицепа. В то время, как сложности в поддержке  непрерывности логистической цепочки становится все более сложным для поставщиков, перевозчики расширяют свои возможности за пределы простой транспортировки.
Такие позитивные дополнения, как логистика, невероятно важны как для поставщиков, так и для перевозчиков.

Помехи работе на мировом рынке, особенно в свете запросов последних нескольких лет по поиску альтернативных стратегий и способов надежной и экономичной доставки продукта, заставило автоперевозчиков расширять набор услуг.
Поставщики обращаются к услугам железнодорожных перевозок, перевозок водными путями сообщения. 41 процент перевозчиков предоставляет и такие услуги.
С учетом широкого распространения, которое получили Интернет-технологии, как небольшие, так и крупные компании, которые занимаются грузоперевозками, могут максимально эффективно использовать с толком сделанные инвестиции в средства коммуникации и оборудование, которое используется для сбора данных, а также инвестиции в необходимые вспомогательные системы. За счет этого будет обеспечена взаимосвязь с системами связи, которыми пользуются водители, и создана более эффективная сеть для обмена и передачи данных о грузоперевозках в режиме реального времени. 
81 процент участников опроса заявили, что для поддержания связи с водителями грузовиков они главным образом используют сотовую связь. Отправкой сообщений при помощи технологий, основанных на использовании спутников, пользуется 61 процент респондентов; отправкой текстовых сообщений по сотовой связи – 38 процентов; и отправкой голосовых сообщений при помощи спутниковой связи – 17 процентов участников опроса. 
Для сбора данных и отслеживания грузов в 68 процентах автотранспортных компаний применяются различные средства спутниковые средства связи, например, устройства системы глобального позиционирования GPS; в 43 процентах компаний для этих целей используются сотовые телефоны; в 17 процентах – штрих-коды; и еще в 6 процентах компаний – системы для радиочастотной идентификации. 
Растущее распространение и широкое использование технологий, основанных на применении спутников, означает, что грузоперевозчики могут передавать важную информацию о ходе перевозки грузоотправителям и грузополучателям практически из любой точки в США. 
Следует также отметить рост требований, которые предъявляются заказчиками к транспортным компаниям, касающихся регулярного предоставления им информации о статусе груза, отклонений от условий перевозки, а также уведомления о подтверждении доставки. Так, 75 процентов грузоперевозчиков заявили о том, что для идентификации статуса груза они используют сообщения, которые направляются по электронной почте. 
Это означает, что компаниям, которые занимаются автомобильными грузовыми перевозками, также необходимо обладать достаточным средствами на основе Интернет-технологий, которые позволяют обеспечивать заказчикам легкий доступ к важным ресурсам и информации о грузе. 
Согласно результатам проведенного нами опроса, 76 процентов грузоперевозчиков предлагают заказчикам возможности для контроля и слежения за перемещениями груза при помощи Интернет-технологий; более половины грузоперевозчиков предоставляют поэтапные отчеты и позволяют подавать претензии в электронном виде; еще 44 процента грузоперевозчиков на своих Интернет-сайтах представляют информацию о расценках и маршрутах. 
В соответствии с тенденцией, которая повсеместно проявляется в сфере услуг по логистике и транспортных услуг, грузоперевозчики по-прежнему чрезвычайно осторожно подходят к вопросам вложения средств в технологии, основанные на радиочастотной идентификации. Лишь 11 процентов участников опроса используют данные технологии квалифицированно на уровне отдельных позиций, а 42 процента респондентов сообщили, что эти технологии представляют собой инициативу, рассчитанную на будущее. 
Для сравнения следует отметить, что 31 процент грузоперевозчиков предлагают заказчикам поддержку в отслеживании их грузов при помощи штрих-кодов, а еще 31 процент перевозчиков указали, что планируют предоставлять такую поддержку. 
В том случае, если грузоперевозчики продолжат проявлять заинтересованность в использовании технологий, основанных на радиочастотной идентификации, о чем эксперты в данной сфере уже говорят на протяжении определенного времени, перевозчики, возможно, станут и в будущем столь же осторожно относиться к вопросам инвестирования средств как в появляющиеся новые технологии, так и в потенциально устаревающие.

Безусловно, перевозчики соотносят свою деятельность с интересами своих заказчиков, и по мере того, как в результате процесса глобализации на заказчиков ввозимых грузов оказывается все большее давление, грузополучатели в США все чаще ищут менее затратные и более надежные возможности для доставки грузов из Азии в Канаде и Мексике. 
В результате значение координации при грузоперевозках между Канадой, США и Мексикой лишь возросло. 
Из грузоперевозчиков, которые приняли участие в опросе, 32 процента действуют в Северной Америке, при этом 35 процентов работают только в Соединенных Штатах, 25 процентов – только в США и Канаде, и 1 процент компаний предлагает услуги только на маршрутах между США и Мексикой. 
По сравнению с предыдущими годами среди перевозчиков, которые обслуживают эти географические регионы, похоже, наблюдается больший паритет. 
Из принимавших участие в опросе грузоперевозчиков, которые работают только в США, 58 процентов предлагают услуги по доставке грузов автотранспортом по всей стране, 29 процентов и 13 процентов оказывают услуги в пределах одного или нескольких регионов, соответственно. Семь процентов компаний, оказывают услуги по международной перевозке грузов. 
Точка зрения грузоотправителей 
Клиенты автотранспортных компаний, возможно, обладают гибкостью, необходимой для использования большего количества вариантов действий при установлении партнерских отношений с потенциальными грузоперевозчиками. Тем не менее, на них также оказывается все возрастающее давление со стороны акционеров и заказчиков, направленное на увеличение занимаемой ими доли рынка и повышение требований к обслуживанию. 
С учетом того, что потребительский спрос снижается, грузоотправителям приходится быть еще более искусными в интеграции отечественных цепей спроса с зарубежными сетями поставок и поиске таких грузоперевозчиков, которые были бы способны прилагать все возможные – а порой, и невозможные - усилия для выполнения поставленных задач. 
В течение последних нескольких лет в результате роста расходов и снижения уровня возможностей грузоотправителям приходилось работать с их грузоперевозчиками в более тесном сотрудничестве. 
У клиентов транспортных компаний всегда имеются два варианта действий: либо создать более эффективные рабочие отношения с грузоперевозчиками, с которыми они работают, или находить агентов, которые были бы способны вести переговоры и решать организационные вопросы от их имени. 
Грузоотправители, возможно, не желая добавлять еще одно звено в отечественную цепь доставки грузов, особенно высоко ценят возможность поддержания прямой связи с водителями грузовиков. Как заявили 63 процента участников опроса, наибольшее значение для них имеют их отношения с перевозчиками; 32 процента сказали, что их отношения с агентами или посредниками и перевозчиками одинаково важны; и лишь пять процентов респондентов имею дело только с агентами или посредниками. 
Дополнительные услуги, которые предлагают грузоперевозчики, также позволили им сделать более крепкими их отношения с заказчиками. 

Ценность взаимоотношений 
Даже в условиях слабого рынка, заказчики грузовых транспортных компаний по-прежнему считают целесообразными налаживание отношений с третьими сторонами, которые они начинают выстраивать в тех случаях, когда ограничения, связанные с объемом перевозок и их стоимостью, приводят к сужению их возможностей по должному управлению вопросами грузоперевозок за счет собственных сил. 
Наличие сезонных колебаний и развитие рынка в соответствии с изменением спроса неминуемо приводит к тому, что потенциальный перевозчик должен действовать в соответствии с требованиями экономической целесообразности и обеспечивать такое положение, при котором заказчику будет предложены такие расценки, которые будут соответствовать уровню предложенных услуг. 
Действующие разумно грузоотправители поддерживают взаимоотношения со своими агентами и посредниками даже тогда, когда ситуация на рынке является для них благоприятной. 
С учетом того, что объемы грузовых перевозок снизились, аналогичным образом агенты могут быть эффективно привлечены к решению задач по загрузке идущего порожняком транспорта при работе на таких рынках, где наблюдается значительная разница в объеме доставляемых и отправляемых грузов. 
Перевозчики, в свою очередь, помогают грузоотправителям максимизировать возможности их сетей за счет более тесного сотрудничества с ними с целью разделения прибылей. 
Совершенно очевидно, что грузоперевозчики, которые не отвечают предъявляемым к ним требованиям в области качества и ассортимента предоставляемых услуг, сейчас находятся в гораздо более уязвимом положении, чем всего год назад, когда у заказчиков было меньше возможностей для поиска перевозчиков. 
К примеру, более 40 опрошенных нами грузоотправителей заявили о том, что в 2006 году они отказались от услуг одного перевозчика и стали работать с другим. В нынешнем году 43 процента заказчиков сменили своих партнеров в сфере грузоперевозок. 
В условиях рынка, на котором предложение превышает спрос, определяющим фактором может быть ценовая политика, особенно в том случае, если повышенное внимание уделяется процессу ведения переговоров о расценках на оказание услуг. Частично такая ситуация может быть объяснена естественным поведением в условиях вялого рынка. 
Тем не менее, сегодня грузоперевозчики в равной мере убеждены в том, что любой промах при выполнении согласованных сроков доставки также может стать причиной упущенной возможности по заключению нового контракта. 
Из тех грузоотправителей, которые отказались от услуг одного перевозчика в пользу другого, 50 процентов заявили о том, что причиной их решения стали вопросы, связанные с предоставляемыми услугами; 40 процентов сказали, что решили воспользоваться услугами другого перевозчика из соображений расценок; и 10 процентов пожелали найти более надежных партнеров. 
Среди различных причин, по которым грузоотправители решали обратиться к другим перевозчиками, были следующие: 

· Невыполнение условий контракта и недостаточность предлагаемого объема услуг 

· Отсутствие возможностей для отправки грузов на регулярной основе 

· Стремление получить дополнительные возможности, связанные с объемом перевозок и более привлекательными ценами 

· Постоянное стремление к поиску более эффективных перевозчиков  

Ответы грузоотправителей на вопрос о том, какой фактор оказался определяющим при принятии решения об отказе от услуг какого-либо грузоперевозчика, были различными. 

Среди названных ими причин – многочисленные вопросы невыполнения условий обслуживания, случаи переоценки реальных возможностей по объему перевозок, предательство интересов своих заказчиков и факты повреждения грузов. 

Как можно предположить, исходя из приведенных выше комментариев, вопросы уровня обслуживание и качества для грузоотправителей в целом по-прежнему остаются более важными, чем вопросы стоимости, поскольку значение гарантированной своевременной доставки грузов адресату на постоянной основе трудно переоценить. 

Для некоторых хорошо знающих рынок грузоотправителей сейчас также настало время переоценить те стратегические подходы, которые используются ими в отношении вопросов логистики и каналов поставок, и для достижения этих целей максимально полноценно использовать те услуги, которые предоставляют автотранспортные компании, и их возможности. 

Например, хорошая ситуация на рынке представляет собой идеальное положение, при котором грузоотправители могут осуществлять контроль за процессами, связанными с логистикой при получении грузов, подразделять грузы, контроль за которыми осуществляется поставщиками, экономить деньги, получать еще больше дополнительных возможностей и, в конечном итоге, осуществлять более полный контроль над процессами управления транспортировкой грузов.

