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ше 10 утра, с тем чтобы сотрудник мог воспользоваться 
утренним рейсом, а не прилетал накануне мероприя-
тия», – рассказала Александра Перекальская. Ольга 
Белюсенко отметила, что это еще и экономит бюджет, 
ведь понедельник и пятница – самые дорогие дни для 
проведения мероприятий.

СОБЕРИ СЕБЕ БИЛЕТ

С персонализацией командировок связана, вероятно, 
и разработка NDC. О том, что это такое и как работает, 
рассказали менеджер по региональному внедрению 
NDC, IATA Дэвид Рутнам и старший коммерческий ме-
неджер Travelport Светлана Панкова. 
Аббревиатура NDC расшифровывается как New 
Distribution Capability и представляет собой комму-
никативный стандарт, позволяющий максимально 
подробно и персонифицировано выбирать билет на 
самолет. 
Дело в том, что сейчас сильно изменилась тарифи-
кация авиабилетов, все чаще в цену билета включен 
только факт перевозки, а остальное – опционально. 
При больших объемах разнообразных бронирований 
достаточно сложно все это учитывать, докупать кому-
то место багажа, кому-то – еду на борту, кому-то – нуж-
ное место. NDC позволяет сделать это автоматически. 
То есть если сотрудник А. предпочитает ранние рейсы, 
летает с одним местом багажа и любит сидеть в первых 
семи рядах самолета, в выборке в своем ОВТ он уви-
дит именно такие билеты, в цене которых будут учтены 
все сборы и доплаты. Кроме того, NDC аккумулирует 
все специальные предложения, которые есть на сайте 
авиакомпаний, зачастую они не попадают в выборку 
обычного агрегатора. 
К сожалению, в России пока это мало распростране-
но. Дело в том, что прежде всего к NDC должны быть 
подключены авиакомпании, а ее внедрение стоит 
очень дорого. 

ВЫЗОВ ИЛИ ВОЗМОЖНОСТЬ

Только практики, активные игроки рынка могут оце-
нить, как и что изменилось в нем после непростого 
2015 г. Именно об этом рассказали управляющий парт-

нер компании «Випсервис» Анна Кузнецова и гене-
ральный директор HRG Russia Филипп Лукьяненко.
Анна Кузнецова отметила, что прошлый год оказался 
очень активным в коммуникационном плане, прохо-
дило много разноплановых мероприятий, в результа-
те которых образовалось сообщество игроков рынка. 
Несмотря на то что, по разным оценкам, объем рынка в 
прошлом году сократился на 20–30%, он дал огромный 
толчок для развития, прежде всего – для развития тех-
нологий. В онлайн-технологиях в прошлом году случил-
ся настоящий прорыв, и не только ТМС, но и сами клиен-
ты занимались разработкой разнообразных решений. 
Вероятно, задачей нынешнего года будет все это при-
вести к общему знаменателю и качественно совместить.
Она также отметила изменение спроса на внутрирос-
сийские MICE-площадки, что привело к росту цен на 
услуги, в частности, в Сочи. Для удовлетворения этого 
спроса нужно еще минимум десять таких же, как Сочи, 
площадок. 
В связи с финансовым кризисом банки ограничили 
доступ к кредитным ресурсам для ТМС, а также сокра-
тили сроки кредитования. При этом новых корпора-
тивных клиентов не появилось, и, таким образом, на 
рынке сильно выросла конкуренция. 
Филипп Лукьяненко также отметил изменение в гео-
графии поездок, метко назвав это back to USSR, имея  
в виду рост популярности бывших республик СССР. 
По его оценке, снизилась средняя стоимость прожи-
вания в российских отелях, повысились из-за курсов 
валют расходы на проживание за границей, а дли-
тельность командировок стала меньше. 
Говорил Филипп Лукьяненко и о рынке авиаперево-
зок. За последний год с рынка ушли несколько запад-
ных перевозчиков, «Трансаэро», сократились частоты 
у оставшихся компаний, а самое главное – появилась 
новая тарифная концепция. «Если раньше у нас был 
авиабилет по системе «все включено», то теперь нуж-
ные опции необходимо докупать», – отметил он. 
По его мнению, в будущем стоимость авиаперевозок 
будет расти за счет внедрения новой структуры тари-
фов. Следовательно, вызовом года можно считать по-
иск «лучшего тарифа дня». Также предполагается рост 
стоимости проживания в российских отелях на 20%,  
а в отелях Сочи и Крыма – на 30%. 

СОБЫТИЯСОБЫТИЯ

Об эволюции трэвел-менеджмента рассказывали в от-
крытом интервью главному редактору Buying Business 
Travel Russia Светлане Деникиной руководитель про-
ектов по организации бизнес-поездок «Леруа Мерлен 
Восток» Александра Перекальская и исполнительный 
директор FcM Travel Solutions Ольга Белюсенко. 
Александра Перекальская отметила, что развитие тех-
нологий привело к серьезным изменениям в управле-
нии командировками, к внедрению ОВТ и разработке 
собственных технологий на базе программ по управ-
лению персоналом. 
«Мир становится другим – виртуальным, цифровым, 
мобильным. Все активнее на рынок бизнес-трэвел 
выходят компании-агрегаторы, такие как, например, 
Uber или airbnb.
По статистике, 20% поездок на Западе бронируется 
через одноразовые кредитные карты. В России это 
пока не распространено, но мы в своей компании ча-
стично внедрили это для оплаты счетов зарубежных 
отелей», – рассказала Ольга Белюсенко. 

Обе собеседницы сошлись во мнении, что роль трэвел-
менеджера сильно изменилась. Если раньше это была 
по большей части операционная работа, то сейчас  
в ней все больше аналитики, необходимой для моде-
лирования поведения путешественника. А это в свою 
очередь ведет к оптимизации трэвел-бюджета.
На российском рынке по-прежнему основным по-
ставщиком технологий для бизнес-трэвела остается 
ТМС. Однако Ольга Белюсенко считает, что скоро на 
рынке появятся независимые локальные разработки. 
На первый план сейчас выходит автоматизация поиска 
низких тарифов и разработка мобильных приложений. 
Не обошли вниманием и тему персонализации коман-
дировок. Очевидно, что нужно найти баланс между 
нуждами компании, бюджетом и комфортом сотрудни-
ков. Опыт «Леруа Мерлен» показывает, что это вполне 
возможно. «У нас запрещено проводить межрегио-
нальные мероприятия в понедельник и пятницу, чтобы 
не отрывать сотрудников от их семей в выходные дни. 
Межрегиональные мероприятия начинаются не рань-
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О процедурах закупок в соответствии с федеральны-
ми законами № 223 и №44 рассказал к.ф.-м.н., член 
правления, председатель Экспертного совета неком-
мерческого партнерства «Объединение профессио-
нальных специалистов в области государственных, 
муниципальных и корпоративных закупок», коорди-
натор Рабочей группы Экспертного совета при Пра-
вительстве РФ по закупкам и инвестициям Георгий 
Сухадольский.
Прежде всего, он отметил, что закупки регулируются 
не только этими двумя законами, а также Конститу-
цией РФ (где, в частности, сказано, что нельзя давать 
преференции локальным производителям), а также 
антимонопольным законодательством, директивами 
госимущества, законодательством о техническом ре-
гулировании и другими нормами. Он призвал компа-
нии не забывать об этом. 
Спикер также пояснил принципы применения 223-
ФЗ и 44-ФЗ. Закупки в государственных компаниях 
регулируются 44-ФЗ, тогда как компании с государст-
венной долей, естественные монополии, компании, 
подпадающие под тарификационное регулирование, 
подпадают под действие 223-ФЗ. 
Юридически торги – это конкурс или аукцион, в кон-
курсе победитель выбирается по совокупности кри-
териев, а в аукционе только по цене. 
Георгий Сухадольский также рассказал об ожидае-
мых изменениях. Прежде всего, они касаются пол-
ной электронификации. Все будет переведено на 
универсальные электронные площадки, единые для 
всех. Также планируется жестко ограничить перечень 
способов закупок и унифицировать все процедуры на 
сумму до 200 млн рублей.
Исполнительный директор компании Unifest Глеб Ба-
рон остановился на качественных критериях отбора 
поставщиков бизнес-трэвела, подчеркивая важность 
этих критериев, так как услуга сложная и многоком-
понентная и выбор провайдера не должен сводиться 
только к цене.
Для выбора компании-партнера есть ряд критериев, 
как очевидных, так и не очень. 
Желательно, чтобы у ТМС, претендующего на обслу-
живание крупного клиента, было не менее 200 чело-

век в штате. К очевидным критериям можно отнести 
также прямое членство в IATA, наличие прямых дого-
воров с поставщиками услуг, круглосуточную службу 
поддержки, подтверждение квалификации персо-
нала, перечисление продуктов компании, филиалы. 
Кроме того, стоит обратить внимание на рекоменда-
ции других клиентов компании, причем желательно 
ограничить срок их действия и описать тип компа-
ний-рекомендателей. Очень важна финансовая ста-
бильность, то есть соотношение собственных и заем-
ных средств провайдера. Особенное внимание стоит 
обратить на оценку технических инструментов и ме-
ханизмов, предоставляемых провайдером клиенту. 
Кроме того, сейчас все чаще компаниям – участни-
цам тендера предлагается выполнить небольшое 
практическое задание. Также рекомендуется жестко 
отсекать компании с аномальным занижением цены 
на услугу, поскольку это может повлечь за собой не-
качественное обслуживание. 
К устаревшим критериям относятся: членство в про-
фильных ассоциациях – почетно, но к тендеру не 
имеет отношения; обязательное наличие прямого до-
говора с РЖД – это нужно было когда-то для выписки 
бумажных билетов; туроператорская гарантия – ТМС 
отнюдь не всегда туроператор; длинная кредитная 
линия – нужно учитывать сегодняшние реалии. 
Глеб Барон подробно остановился на технологических 
решениях. Все процедуры, как онлайн, так и офлайн, 
должны быть четко прописаны, должна быть система 
собственной аналитики и отчетности, а также планы 
по оптимизации бюджетов с учетом KPI. Важно, чтобы 
договор об уровне сервиса включал в себя пункты, по-
священные измеряемым критериям уровня сервиса. 
Имеет смысл встретиться с компанией-претендентом  
и посмотреть, как решения, связанные с отчетностью  
и самостоятельным бронированием, работают в режи-
ме реального онлайна, оценить уровень команды и то, 
насколько сотрудники владеют знанием предлагаемо-
го продукта. Есть ли возможности его доработать с уче-
том нужд клиента? Важно чтобы компания-претендент 
понимала, зачем нужны онлайн-инструменты и что это 
принесет клиенту в рамках достижения его KPI.

Глеб БАРОН, 
исполнительный директор  

компании Unifes

Георгий СУХАДОЛЬСКИЙ, 
координатор Рабочей группы 

Экспертного совета при Правительстве 
РФ по закупкам и инвестициям

КУЛЬТУРА И ОБЩЕНИЕ

Мир становится все более интегрированным, границы 
стираются, бизнес ведется повсюду. Однако культурные 
различия были, есть и будут, они не исчезают с упроще-
нием визового режима или ускорением передвижения. 
Любая, даже самым тщательным образом подготовлен-
ная сделка может сорваться просто потому, что партне-
ры, принадлежащие к другой культуре, вас неправиль-
но поймут. О том, как выстраивать кросс-культурные 
коммуникации в деловых поездках, рассказала препо-
даватель высшей школы бизнеса МГУ, к.с.н, доцент, ма-
гистр наук информации и коммуникации университета 
Париж-1 Пантеон-Сорбонна Вера Бунина.
Она отметила, что кросс-культуный конфликт можно 
только предотвратить, исправить его последствия не-
возможно. А умение использовать культурные разли-
чия может стать ресурсом капитализации. 
Итак, для того чтобы выстроить правильные кросс-куль-
турные коммуникации, нужно ответить на три вопроса.
– Чего остерегаться? (Причины конфликта культур.)
– Что знать? (Особенности культурных паттернов.)
– Что делать? (Практика межкультурных коммуникаций.)
Чего остерегаться?
1. Этноцентризма.
2. Культурного шока.
3. Стереотипов в отношении «чужой» культуры.
4. Стереотипов бизнеса. 
Что знать? 
Ответ на этот вопрос подразделяется по странам, по-
скольку в зависимости от страны ответ может быть 
диаметрально противоположным. 
Европа и Америка
1. Высокая ценность времени, так как это невоспол-
нимый ресурс, в отличие от денег. Потерю времени, 
непунктуальность не простят. 
2. Роль принципа. Для западного человека признать 
публично свою ошибку очень сложно и болезненно. 
Поэтому, если вам нужно что-то стандартное изменить, 
лучше попросить сделать это «в порядке исключения». 
3. Роль письма. Все договоренности должны быть за-
фиксированы письменно. Разговором можно поддер-
жать то, что уже написано в письме. 
4. Двойные стандарты. 
Дальний Восток и Азиатско-Тихоокеанский регион
1. «Гуанси», то есть связи или блат. Без рекомендации 
нужных людей работать будет сложнее.
2. Страх публичной «потери лица».
3. Время на Востоке не имеет значения. Здесь говорят: 
«Когда Господь создавал время, он создал его доста-
точно».
4. Слово здесь весомее письма. Письменные догово-
ренности ничего не значат, если не подкреплены сло-
вом, желательно сказанным в присутствии свидетелей. 
5. Бизнес здесь ведется в эпоху перемен.

6. Важно уметь и быть способным задействовать ад-
министративный ресурс. 
Ислам
1. Здесь важны деньги и солидарная ответственность.
2. Большую роль играет закон, особенно религиозный.
3. Надо четко понимать, что халяль (разрешено), а что 
харам (запрещено).
4. Несмотря на то что в бизнес-трэвел-индустрии мно-
го женщин, в работе с исламскими странами успеш-
нее будет мужчина. 
Что делать?
1. Готовиться заранее.
2. Наблюдать и учиться.
3. Найти способ завоевать доверие.
4. Применять свои компетенции на практике.
5. Инициировать продолжение общения.
6. Помнить, что извиняться, улыбаться и дарить по-
дарки в разных странах нужно по-разному.

РАЗУМНЫЕ РИСКИ

К сессии об обеспечении сотрудников в командиров-
ках жизнь дала страшную иллюстрацию – форум про-
ходил в день теракта в аэропорту Брюсселя. 
О корпоративной трэвел-политике и обеспечении 
безопасности, рисках и практических решениях рас-
сказала Ольга Белюсенко. 
«Мир становится страшнее, растет количество терак-
тов, эпидемий, стихийных бедствий. При этом коли-
чество путешествий тоже увеличивается, а следом за 
этим соответственно растет и количество инциден-
тов», – отметила она. 
В связи с этим компаниям необходимо грамотное 
управление рисками, то есть Travel Rick Management 
(TRM). Он включает в себя оценку рисков, избегание 
рисков, коммуникации, контроль и аудит. 
В компаниях создается так называемая матрица ри-
сков, где отмечены закрытые для посещения страны, 
страны, поездки в которые надо отдельно согласовы-
вать, черный список авиакомпаний и типов самолетов, 
максимально возможное количество сотрудников, ко-
торые могут лететь одним рейсом, и многое другое. 
Качественный TRM требует полной интеграции дан-
ных. Во многих компаниях местонахождение сотруд-
ников отслеживают (с их согласия) через GPS Tracking. 
В качестве глобального источника профессиональ-
ной информации о безопасности полетов Ольга 
Белюсенко рекомендовала пользоваться ресурсом 
JACDEC – Jet Airliner Crash Data Evaluation Centre.
Финальной сессией форума было обсуждение ин-
новационных разработок и личного опыта корпора-
тивных покупателей услуг делового туризма. В част-
ности, подготовка к внедрению ОВТ с собственным 
движком клиента и влияние выбора технологии на 
уровень предложения ОВТ. 

ТЕХНОЛОГИИ

Всем компаниям, 
работающим по 223-ФЗ, 

некоторым образом навязана 
ценовая составляющая. 

По объективным причинам  
цена низкой быть не может, 

стало быть ТМС могут 
бороться за клиента, снижая 

свои комиссии. Иногда это 
приводит к так называемым 
«нулевым тендерам», когда 

ТМС вовсе отказывается 
от комиссии. На словах. 
А на деле оказывается, 

что вся эта комиссия или 
«зашита» в стоимость 

услуг, или взимается иным 
неявным способом, но 
только не в интересах 

клиента. Чудес не бывает, 
ТМС нужно зарабатывать, 

что проблематично без 
агентской комиссии. 

СОБЫТИЯ

Тендер по закону
Юбилейная, десятая встреча клуба делового общения компании 
Unifest, которая на этот раз проводилась в сотрудничестве  
с объединением АХП, была посвящена теме сложной и щекотливой – 
применению федеральных законов (223-ФЗ и 44-ФЗ) на практике  
при выборе ТМС.Дэвид РУТНАМ, 

исполнительный директор  
компании Unifes

Светлана ПАНКОВА, 
старший коммерческий менеджер 

Travelport

Филипп ЛУКЬЯНЕНКО, 
генеральный директор HRG Russia


