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о обстановке намерен рабо-
тать, похоже, и директор 
СЗАО «Белтрансэкспедиция», 

член правления Бе ло русской ассоци-
ации международных автомобильных 
перевозчиков (БАМАП) Валентин 
ЦЫБУЛЬСКИЙ (на фото).

– Валентин Олегович, может, мы 
преувеличиваем опасность?

– Кризис только набирает силу. 
Если, скажем, в конце первого кварта-
ла объем перевозок у нас упал вдвое 
и на треть снизились тарифы, этот 
факт оценили как частную неудачу от-
дельного автохозяйства. А сейчас у 
критической отметки оказались уже 
все выходы на зарубежные рынки.

– Хотя в нынешнем году плани-
ровался серьезный рост внешней 
торговли.

– Да, почти на 20%! Мы тоже к нему 
готовились. Пошли на крупные лизин-
говые затраты и обновили половину 
автомобильного парка. Рисковали, 
конечно, но в долгосрочной перспек-
тиве этот шаг не вызывал сомнений. 

К сожалению, вмешался кризис. На-
рушено финансирование десятков 
предприятий наших клиентов в маши-
ностроении, металлургии, строитель-
стве. Сорваны планы развития, модер-
низации, до минимума упали заказы и 
цены. То есть появилась масса причин, 
по которым мы тоже вынуждены «съе-
живаться». Никуда не денешься, пере-

  Удачный экспромт даже для сцены репетируют.  А тут нео-
жиданный, небывалый в экономике  тупик. Перед кризисом па-
суют все, на ощупь действует крупный  бизнес.
Конечный результат от усилий предприятия зависит мало, а все 
варианты выскочить на оперативный простор рискованны и 
сродни гонкам по встречной полосе.

ки живет своим трудом вне госбюд-
жетной поддержки. Наоборот, казна 
сама ждет от нас весомой прибавки. 
Факт замечательный, такой и должна 
быть вся структура сферы услуг – 
гибкой, предприимчивой, свободной 
от надуманных барьеров и неувязок. 
И тут выясняется, что у нас до сих пор 
в силе еще немало советских норм, 
которые просто устарели или не сты-
куются с зарубежными правилами. 

Например, нормы расхода топлива, 
утвержденные Минтрансом. Это аб-
солютно неадекватная мера в услови-
ях рынка и самостоятельности хозяй-
ственной деятельности, ведь каждый 
собственник и руководитель сам ради 
прибыли стремится минимизировать 
свои расходы насколько это возмож-
но. И если наши бухгалтеры где-то 
разойдутся с параграфом инструкции 
– санкции неизбежны!

Как известно, подвижной состав, 
задействованный на мировых трас-
сах, соответствует самым жестким 
природоохранным требованиям, 
иначе его никто к себе не пустит. А, к 
примеру, технологические автомоби-
ли иной строительной организации, 
которые колесят по республиканским 
дорогам, в лучшем случае укладыва-
ются в экологический стандарт 
Евро-3. И то они в общей массе транс-
портного парка страны занимают не 
более 10%, а все остальное – это 
Евро-2 или, простите, Евро-0. Пред-
ставьте себе: грузовичок, который 
дымит и коптит, и наши машины, ко-
лесящие по дорогам Европы, числят-
ся у налоговиков по одной ставке. 

– В прошлом году автохозяйства 
страны параллельно с приобрете-
нием белорусских машин смогли 
купить по нулевой таможенной 
ставке до семисот классных им-
портных грузовиков параметров 
Евро-4 и Евро-5. 

– Нам пора понять, что щедрый 
жест государства в пользу бизнеса 
всегда оборачивается выгодой для 
всей экономики. Ввезли, скажем, ты-
сячу отличных тягачей, значит, за ба-
ранку сразу сели сотни белорусских 
водителей и заправляются они бело-
русским топливом, и приоритетно по-
лучают в Европе, еще раз повторю, 
выгодные контракты. 

К сожалению, снова на 25% были 
повышены ставки ввозных таможен-
ных пошлин на новые грузовые авто-
мобили, включая седельные тягачи 

возчики оказались на самом конце кон-
вейера, который замедлил движение.

– Какие ресурсы держат вас на 
плаву? 

– Выручает именно работа, постоян-
ный мониторинг рынка. Ситуация ме-
няется еженедельно, и надо выбрать 
точный алгоритм действий, иначе ока-
жешься на обочине. 

А главное, кризис заставил оптими-
зировать собственные затраты. Но мы 
не только ужали привычные расходы, 
но и стали применять дорогие, более 
эффективные материалы. Если рань-
ше пользовались стандартным мотор-
ным маслом с обыч ными характери-
стиками и меняли его через 30 тыс. км 
пробега автомобиля, то теперь предпо-
читаем более качественное масло. Оно 
дороже на треть, зато дает двойной эф-
фект и двигатель сберегает дольше. 
Если у тебя в парке не пяток, а пятьде-
сят грузовиков, выгода очевидна. 

Согласовали новые схемы ввоза 
топлива для собственных нужд из со-
предельного государства, где цены 
ниже наших. 

Словом, нашли резервы, хотя сопер-
ничать с зарубежными коллегами по-
прежнему трудно. Но от их «приемов» 
мы научились защищаться. Хуже, 
когда дырки в бюджете автохозяйства 
«сверлят» свои госуправленцы. Мы ра-
довались, когда были снижены вдвое 
налоги с оборота, когда транспортный 
сбор уменьшили с 5 до 3%. А потом 
вдруг за проезд по главной транзитной 
дороге Брест – Москва ввели новые 
расценки, которые буквально съели 
сэкономленные деньги. Если в про-
шлом году проезд между контрольны-
ми точками стоил 25 долларов, то сей-
час уже приходится платить 25 евро. И 
хотя качество трассы лучше не стало, 
с учетом разницы в курсах валют про-
езд реально подорожал на 40%. 

– Как известно, 94% предприятий, 
занятых в сфере международных 
автомобильных перевозок, нахо-
дятся в частной собственности. 

– Действительно, целая отрасль, 
ключевой, по сути, сегмент экономи-

Верно в жизни – 
ВЕРНО И В ЭКОНОМИКЕ

П
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уровня Евро-3, и на 50%, вместо 
прежних 35%, – на авто, бывшие в 
эксплуатации. Цель указана традици-
онная: для повышения конкуренто-
способности национального автопро-
ма и более эффективного налого-
обложения импорта. А по-моему, это 
не принесет облегчения отечествен-
ной колесной технике. Это просто 
дань кризису. Заградительные меры 
не сработают, потому что насильно 
мил не будешь. Что верно в жизни, то 
справедливо и в экономике. 

Мне, например, не понадобился 
льготный режим для покупки полуто-
ра десятков МАЗовских полуприце-
пов, которые ни в чем не уступают за-
рубежным аналогам. Сначала взял 
парочку на пробу, и все – «сдался» на 
милость качества. Наш даже предпо-
чтительнее – имея более простую 
конструкцию, он дешевле в эксплуа-
тации. Вообще я достаточно давно 
работаю с продукцией Минского ав-
тозавода и вправе высоко оценить 
его прицепную технику, в особенно-
сти шасси под различные машины 
строительного назначения: краны, бе-
тоносмесители, самосвалы. 

А вот большой минус седельных тя-
гачей стандарта Евро-3 для междуна-
родных перевозчиков заключается в 
том, что завод имеет недостаточную 
сервисную поддержку в странах За-
падной Европы, за исключением, по-
жалуй, Польши. Там с ремонтом и об-
служиванием белорусских машин осо-
бых проблем нет. Зато на трассах в 
Западной Европе наши водители чув-
ствуют себя неуютно, несмотря на на-
личие неких пакетных соглашений с 
местными службами сервиса. Серьез-
ная поломка здесь связана, как прави-
ло, с необходимостью эвакуации гру-
зовика. Там расценки баснословные, 
поскольку предприятия оснащены спе-
циальным оборудованием для ремон-
та очень дорогих автомобилей стои-
мостью 700–800 тысяч евро. Поэтому 

них есть возможность больше ездить и 
зарабатывать, и предприятию не 
нужно кормить лишних резервистов на 
всякий непредвиденный случай. 

Мы жестко привязаны к рынку и, со-
ответственно, не можем платить зар-
плату меньшую, чем у наших конку-
рентов. Если водитель у них будет по-
лучать, скажем, миллион с весомым 
социальным пакетом, а мой работник 
лишь «облизываться», то я потеряю 
даже самого преданного сотрудника. 

Но самая большая головная боль – 
предвзятая визовая политика стран 
ЕС по отношению к белорусским во-
дителям. Обращаясь в посольства за 
пределами страны с просьбой о прод-
лении или получении визы, в 90% 
случаев получаем отказы. Даже на 
территории братской России. А боль-
ше всего претензий связано с превы-
шением срока пребывания на ино-
странной территории, что практиче-
ски никогда от водителя не зависит.

Понятно, если отказывают во въез-
де водителю, у которого за плечами 
какое-то правонарушение. Но ли-
шать его полноценной работы по 
формальным признакам недопусти-
мо. Вообще, пора водителям облег-
чить жизнь: выдавать им документ, 
аналогичный паспорту моряка, или 
специальный деловой паспорт, где 
хотя бы не было дефицита в странич-
ках для визовых отметок. В нынеш-
них белорусских паспортах их ката-
строфически не хватает. 

– Как все-таки наряду с обжиты-
ми рынками не остаться аутсай-
дером на других маршрутах, к 
примеру, азиатских и юго-
восточных? 

– Мы обслуживаем клиентов почти 
в двух десятках стран. Однако в пого-
не за новыми рынками нельзя забы-
вать о конечной цели любого бизнеса 
– получении прибыли. Проверено: 
если на каких-то маршрутах нет серь-
езных перевозчиков, значит, там и 
белорусам нечего делать. А подби-
рать за кем-то крохи – есть ли смысл? 

К примеру, многолетний опыт рабо-
ты с Узбекистаном заставляет сомне-
ваться в том, что ближневосточные и 
среднеазиатские страны – это прием-
лемый рынок для белорусского пере-
возчика. Экономическая целесо-
образность тут едва просматривается. 
Пока достаточно закрыт для «чужа-
ков» и Китай, хотя, безусловно, под-
вижки к лучшему есть. В этом смысле 
восстановление перевозок по Велико-
му шелковому пути, организация пер-
вых экспериментальных рейсов, к осу-
ществлению которых начали приспо-
сабливаться белорусы, – прекрасная 
инициатива Международного союза 
автомобильного транспорта.

Беседовал Вячеслав СИВАКОВ
Фото М. Конюха 

и журнала «АвтоБаза»

готовим в дорогу и чиним машины 
дома – и дешевле, и надежнее.

– Как складываются отношения 
с западными клиентами? 

– О заказчике, бесспорно, надо 
иметь представление. И работая даже 
с сотней предприятий в спокойном 
ритме, ты можешь изучить их репута-
цию досконально. В иной месяц по Ин-
тернету приходит по две-три сотни за-
казов. У него груз горит, сроки поджи-
мают, поэтому и мы идем на риск. 

– А если не повезет, да еще по-
крупному?

– Тогда в суд, не худший вариант. 
Здесь все решается честно, без обид. 
Поверьте, самые тяжелые хозяй-
ственные споры вызывают меньше 
негатива, чем наглый обман. Но 
обычно стараемся до суда конфликт 
не доводить. С перспективным клиен-
том на начальном этапе используем 
предоплату, справляемся о нем у кол-
лег, в кредитных агентствах, выезжа-
ем на место. К тому же практически 
любая сделка страхуется. До 60 тысяч 
евро. Правда, все равно маловато. 

– Если вдвое сократились объе-
мы работ, то логично предполо-
жить, что вам пришлось и кадры 
перетасовать.

– Нет-нет, нам кризис не указ. Ни 
один шофер за воротами не оказался. 
Из 120 штатных единиц у нас непо-
средственно за баранкой были и оста-
ются 84 человека. Водитель – фигура 
особенная. В нем кроме профессио-
нальных навыков и широкого кругозо-
ра важна и просто человеческая на-
дежность. За 14 лет команда сколачи-
валась, что называется, по одному, по 
кирпичику. Как же теперь с людьми 
расстаться, если они приросли к кол-
лективу, к общему делу!? У нас за каж-
дой машиной закреплено, так сказать, 
полтора водителя. По такой схеме и у 
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