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Постановка проблемы. При создании компаний, 
основной деятельностью которых является фрахто-
вание тоннажа, возникает необходимость учета ряда 
особенностей, присущих этому виду деятельности в 
условиях открытого фрахтового рынка.

Анализ последних исследований и публикаций. 
На сегодняшний день существует множество публи-
каций, посвященных тематике фрахтования мор-
ских судов, принципам построения и развития бро-
керских компаний. Представляют интерес работы 
авторов А.Г. Левицкого, Р.Р. Оберга, Н.А. Фафу-
рина, Ю.Г. Гудина, Л.В. Моисеева, Г.Е. Гуревича, 
Э.Л. Лимонова. Из последних исследований можно 
отметить работы таких исследователей как Забе-
лин В.Г., I. Gorton, M. Stopford и многих других, 
которые осветили рыночные, экономические, право-
вые и хозяйственные стороны деятельности брокер-
ских компаний.

Целью данной статьи является изучение совре-
менного состояния фрахтового рынка Украины, 
оценка возможностей создания брокерской компа-
нии и выхода ее на рынок, определение перспектив 
развития компании, выработка рекомендаций по ее 
организационной структуре, рекомендаций по рас-
ширению клиентской базы.

Изложение основного материала исследования. 
Фрахтовые брокерские компании являются коммерче-
скими предприятиями, сориентированными на полу-
чение прибыли от предоставления услуг по отфрах-
товке морских судов. При составлении бизнес-планов 
определенную сложность представляют обоснование 
плана управления персоналом и маркетинговое иссле-
дование рынка [1; 2]. Можно выделить два основных 
варианта работы на фрахтовых рынках:

1. Самостоятельная работа на открытом фрахто-
вом рынке – свободный поиск клиентов. С помощью 
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открытых ресурсов [3; 4; 5], платных интернет-пло-
щадок [6; 7], используя личные профессиональные 
контакты сотрудников, брокерская фирма ищет кли-
ентов – работодателей, судовладельцев, фрахтовате-
лей, продавцов и покупателей грузов, предлагая свои 
услуги и обеспечивая выполнение заявок. Самостоя-
тельные брокерские компании также постоянно про-
сматривают рынки в поисках подходящих запросов, 
при возможности циркулируя сообщения, предла-
гая свои услуги на конкурентной основе. В процессе 
выполнения заявок стараются зарекомендовать себя 
с лучшей стороны, демонстрируя высокий профес-
сионализм и предлагая постоянное сотрудничество. 
Конечная цель таких фирм – договориться о долго-
срочном сотрудничестве и статусе эксклюзивного 
брокера. Начинать свою деятельность такая ком-
пания может в ограниченном составе при наличии 
минимального объёма заказов. В процессе развития 
планируется увеличение количества фиксаций, при-
влечение дополнительных сотрудников, создание 
нескольких взаимосвязанных отделов. Крупные бро-
керские компании заключают сотни сделок в год. 
Экономической базой их деятельности является бро-
керская комиссия.

2. Работа в составе фирмы-судовладельца либо 
фирмы-трейдера. Здесь работают с заявками, 
сформированными представителями учредителей. 
Небольшие компании, как правило, создают фрах-
товый отдел, крупные выделяют сотрудников в 
дочернюю фирму, сориентированную на брокерскую 
деятельность. Фрахтовый отдел обычно работает 
только с внутренними заявками, выполняя ука-
зания генеральных менеджеров, дочерняя фирма 
имеет большую самостоятельность. Первоочеред-
ная задача – выполнить заявки, поданные голов-
ным офисом, учредителями компании, после чего 
есть возможность работать с рыночными заявками. 
Размер фрахтового отдела судоходных и трейдер-
ских компаний зависит от количества судов, нахо-
дящихся в оперировании либо от грузооборота 
фирмы, и на начальном этапе развития определя-
ется учредителями. Взаимоотношения с фрахтовым 
подразделением строятся на основе хозрасчета. При 
заключении сделок брокера назначают так называ-
емую адресную комиссию, обычно 1,25% или 2,5% 
от суммы фрахта. Предложение поступает на рынок 
с адресной комиссией и котируется остальными 
брокерами с прибавлением своей комиссии. Такая 
ситуация ограничивает возможности сторонних 
участников торга и дает преимущество собствен-
ным сотрудникам. Заработанные средства покры-
вают расходы на средства связи, аренду помещения 
и зарплату. Серьезной и необходимой статьей рас-
ходов являются поездки на конференции, курсы 
повышения квалификации, подписки на аналитиче-
ские обзоры, регистрационные взносы для исполь-
зования информационных ресурсов (сведения о про-
ходе проливов, местонахождении судов, портовая 
информация), взносы за пользование фрахтовыми 
интернет площадками. Преимуществом фрахтовых 
отделов, работающих под эгидой судоходных ком-
паний, является информационная база собственного 
флота. Важна достоверность информации, эксклю-
зивность, возможность долгосрочного прогнози-
рования позиций судов, информация об их техни-
ческом состоянии. Преимущество работы отдела в 
составе трейдерской компании – информация о гру-
зовой базе, прогнозы экспорта продукции и импорта 
сырья, планы поставок оборудования и информация 
о запродажных контрактах.

Следует отметить, что для предоставления высо-
кокачественных услуг на фрахтовом рынке необхо-
димо привлечение достаточного количества высо-
коклассных опытных специалистов, формирование 
коллектива, сориентированного на ведение морского 
бизнеса. Без достаточного количества сотрудников 
физически невозможно поддерживать конкуренто-
способность компании, организовать круглосуточ-
ную работу офиса, квалифицированное юридиче-
ское обслуживание, ежедневный анализ состояния 
рынка.

Рассмотрим минимальный состав фрахтовой бро-
керской компании по отделам:

- брокерский отдел – несколько человек, обычно 
2-4. В их обязанности входит мониторинг фрахтового 
рынка, отбор и оперативный анализ предложений 
тоннажа и грузов, составление рыночных предложе-
ний, отработка адресных запросов, ведение перепи-
ски, проведение переговоров, уторговывание ставок 
фрахта, составление чартеров. Этот отдел собирает 
и готовит материал для информационно-аналити-
ческого отдела – сведения о появлении на фрахто-
вом рынке новых игроков, начале котировки новых 
лотов, изменениях ставок, наметившихся тенден-
циях. Как правило, один и тот же фрахтовый бро-
кер ведет сделку от начала и до подписания чартера, 
при необходимости привлекая другие отделы – чаще 
всего юридический. Работа брокерского отдела опе-
ративная, требует постоянного контроля над ситуа-
цией, готовности к своевременной отработке запро-
сов, самостоятельной выработке решений. Особо 
напряженная ситуация возникает при завершении 
переговоров и при работе со «спотовыми» (spot) гру-
зами или судами, когда счет идет на минуты и от 
оперативности и скорости составления ответа зави-
сит судьба сделки. В таком случае брокеры рабо-
тают круглосуточно, ведут переговоры с помощью 
мобильной связи, мобильного интернета, стараясь 
ускорить обмен информацией. После согласования 
фрахтовой ставки и всех условий чартера фиксация 
подтверждается обеими сторонами в письменном 
виде (обычно по электронной почте). Брокер состав-
ляет чартер, подписывает его, ставит оригинальные 
печати, направляет партнеру сканированные копии 
электронной почтой, а оригиналы курьерской служ-
бой. В сложных случаях, при работе с незнакомыми 
компаниями, чартер может быть направлен для 
согласования в юридический отдел. Важная задача 
фрахтовых брокеров – наем агентов, тальманов и 
сюрвейеров в портах погрузки и выгрузки. Опыт-
ные брокеры подключают сотрудников аналитиче-
ского отдела и создают список компаний, о которых 
имеются положительные отзывы коллег, с кото-
рыми имеется опыт успешного сотрудничества. От 
них, по окончании погрузки и выгрузки, поступает 
пакет документов, являющийся основой для взаи-
морасчетов и необходимый для дальнейшей работы 
брокерской компании: копии грузовых документов, 
сюрвейерские отчеты, письма-протесты, нотисы о 
готовности к грузовым операциям, акты учета сто-
яночного времени, генеральные акты. Все эти доку-
менты, вместе с оригиналом чартера и контактными 
данными всех компаний и лиц, задействованных в 
перевозке, брокер передает в отдел постфиксинга.

- отдел постфиксинга – обычно состоит из 1-2 чело-
век. По завершении рейса в этот отдел передается 
пакет документов из брокерского отдела – чартер, 
копии переписки с принципалами, копии грузовых 
документов. Задача отдела постфиксинга – прове-
рить наличие необходимых для завершения сделки 



87ауковий вісник Херсонського державного університетуН
документов, собрать недостающие документы, на 
основании условий чартера, акта учета стояночного 
времени и других документов составить акт учета 
сталийного времени [8], рассчитать фрахт, диспач 
(или демередж, в зависимости от того, как было 
использовано отведенное судну сталийное время, и, 
рассчитав величину брокерской комиссии, передать 
документы в финансовый отдел. В случае необходи-
мости получения разъяснений либо дополнительной 
информации привлекается брокер, заключивший 
сделку. Возможно направление дополнительных 
запросов сюрвейерам, агентам, стивидорам, принци-
палам. Иногда возникает необходимость обратиться 
к портовым властям за получением дополнительных 
сведений. Чаще всего это справки от местных мете-
ослужб о состоянии погоды на момент выполнения 
рейса, допустимых осадках у причалов, сведения об 
объявлении и отмене ледовой кампании, особенно-
стях законодательства стран портов захода, местных 
обычаях. Иногда местное законодательство отлича-
ется от международной морской практики либо пра-
вила перевозки грузов и требования к судну отлича-
ются от международных требований. Окончательная 
сумма выплат согласовывается с контрагентом, и в 
случае подтверждения с его стороны (чаще в элек-
тронном виде) весь пакет документов с расчетом 
фрахтовой комиссии (за фрахт, диспач или деме-
редж), обоснованием и подтверждающими докумен-
тами передается в финансовый отдел.

- финансовый отдел, как правило, состоит из 1-2 
человек, бухгалтера и финансистов. Обычно выде-
ляется сотрудник, отвечающий за работу с мест-
ными контролирующими фискальными органами и 
отдельный сотрудник для работы с принципалами. 
Поступившие из отдела постфиксинга документы 
обрабатываются, данные заносятся в электронную 
базу данных [9], необходимый пакет подготавлива-
ется для подачи в фискальные органы для проверки. 
На основании полученных документов и расчетов 
выставляются счета и формируется набор докумен-
тов для отправки принципалу курьерской службой 
доставки: расчет фрахтовой комиссии (за фрахт, дис-
пач или демередж) с обоснованием и подтвержда-
ющими документами, финальный счет, акт сверки 
взаиморасчетов (если с одним и тем же принципалом 
заключены несколько сделок).

В случае возникновения разногласий и споров о 
величине комиссии, диспача либо демереджа изве-
щают юридический отдел и брокера, ведущего сделку.

В задачи финансового отдела входит также обя-
занность отслеживать изменения финансового зако-
нодательства и приводить деятельность компании в 
соответствии с изменившимися требованиями.

- юридический отдел – как правило, в юриди-
ческом отделе работает один специалист, обладаю-
щий опытом в области международного морского 
права. Его задача – защищать экономические инте-
ресы компании в правовом поле. Обычно конфликт 
интересов начинает прослеживаться уже в про-
цессе выполнения рейса – возникают разногласия, 
выходящие за рамки «рабочих» вопросов, стороны 
обмениваются письмами протеста, отказываются 
признавать правомерность документов, предостав-
ленных друг другу, выдвигают финансовые требо-
вания. Если конфликт не разрешен к завершению 
перевозки, контрагент отказывается подтвердить 
сумму брокерской комиссии, демереджа, задержи-
вает их выплату, есть смысл привлекать юриста. 
Его задача – изучить документы, предоставлен-
ные брокерским отделом, отделами постфиксинга 

и финансовым, при необходимости запросить и 
собрать дополнительную информацию по существу 
вопроса, проанализировать ситуацию и предложить 
пути решения руководству компании. Иметь в штате 
морского юриста может себе позволить только круп-
ная и успешная компания с большими оборотами. 
Маленькие компании при необходимости либо при-
влекают сторонних специалистов, либо прибегают 
к консультациям юридических компаний. Обычно 
юристы работают с юридическим отделом контра-
гента. В большинстве спорных случаев, даже при 
шансах доказать свою правоту, преимущество отда-
ется компромиссным решениям. Такие решения не 
только позволяют решить основную задачу (получе-
ния заработанных денег) в сжатые сроки, но и дают 
возможность сохранить отношения с контрагентом 
и укрепляет репутацию фирмы на рынке. Длитель-
ные разбирательства редко приводят к положитель-
ным результатам.

- аналитико-информационный отдел – 1-2 чело-
века. Отдел занимается сбором коммерческой 
информации, обзором рынков сбыта, поиском 
новых партнеров. Он контактирует с брокерским 
отделом в рамках сбора и анализа оперативной 
информации, с финансовым и юридическим отде-
лами в рамках слежения за изменениями законо-
дательства. Сотрудники этого отдела участвуют в 
конференциях, встречаются с партнерами, настоя-
щими и перспективными. Задача отдела – готовить 
материалы для участия в тендерах, отслеживать 
программы гуманитарной помощи, следить за тен-
денциями в изменении цен на топливо, сдачи судов 
на слом, стоимости нового и вторичного тоннажа. 
Аналитико-информационный отдел вырабатывает 
долгосрочную политику компании, прогнозирует 
спад и оживление производства, изменения спроса 
и предложения на сырье и материалы, пытается 
учесть влияние военно-политические и социальные 
факторы, прогнозы на урожай, повышение тамо-
женных пошлин, решения правительств, введение 
квот, лицензирования, постановления ООН об ока-
зании гуманитарной помощи и просчитывает их 
влияние на тенденции фрахтового рынка.

В компаниях, выходящих на рынок, возникает 
желание совместить перечисленные выше функции с 
целью сокращения расходов на персонал. Минималь-
ный состав брокерского отдела (компании) может 
быть доведен до одного сотрудника. Такие компании 
тоже работают на рынке, правда, менее успешно, чем 
большие.

Таблица
Структурная схема отделов брокерской компании

Брокерский

Оперативный обзор фрахтового 
рынка, оперативная работа с 
клиентами, торги, заключение 

чартеров.

Постфиксинг

Обработка рейсовой документации, 
расчет комиссии, подготовка доку-
ментов для передачи в финансовый 
отдел.

Финансовый
Проведение финансовых операций, 
подготовка отчетности для фискаль-
ных органов.

Юридический
Защита интересов компании в право-
вом поле, консультирование отделов 
компании по юридическим вопросам.

Аналитико-
информационный

Сбор и аналитическая обработка 
информации, участие в профессио-
нальных конференциях, выработка 
рекомендаций.
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ных норм и стандартов обслуживания принципала, 
вовремя отрабатывая запросы и наглядно защищая 
только его интересы.

3. Брокерская фирма должна проявлять иници-
ативу в вовлечении новых клиентов в перевозку, 
например, предлагать трейдерам, производителям, 
дистрибьюторам, работающим на базисах FOB или 
CPT организовать доставку до места назначения, 
CIF[10]. Следует указать, что кроме возможно-
сти дополнительных заработков такое предложе-
ние несет в себе определенные риски для клиента. 
Возникает дополнительный обьем работ, требую-
щий соответствующих расходов, организацион-
ных мероприятий, привлечения дополнительного 
персонала. При неблагоприятных обстоятельствах 
это может привести к возникновению затруднений, 
таких как задержки с подачей судна, доставкой 
груза, споры о качестве и количестве доставлен-
ного груза, вопросы контроля качества дополни-
тельно предоставляемых услуг. При этом следует 
указать, что квалификация компании позволяет 
предусмотреть эти затруднения и успешно их пре-
одолеть.
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Главная особенность при составлении бизнес-
плана создания и развития брокерской компании 
состоит в сложности достоверной оценки наличия 
клиентуры, судовладельцев и фрахтователей. Дол-
госрочные (более года) прогнозы малодостоверны. 
Фрахтовый рынок изменчив, вся информация пред-
ставляет коммерческую тайну и не разглашается.

Следующей особенностью фрахтового рынка 
является довольно жесткая конкуренция при тра-
диционно одинаковой стоимости услуги для всех 
компаний (брокерская комиссия обычно составляет 
1,25%-2,5% от всех выплат). Попытка повышения 
брокерской комиссии приводит к отказу клиентов от 
сотрудничества с брокером.

Третьей особенностью, которую необходимо 
учесть при составлении бизнес-плана, является то, 
что снижение стоимости услуг фрахтового брокера 
для клиентов менее важно, чем надежность и каче-
ство услуг. Ошибка и низкая квалификация брокера 
обойдутся клиенту намного дороже, чем дополни-
тельное вознаграждение.

В условиях жесткой конкуренции развитие ком-
пании и увеличение объема продаж возможно либо 
за счет вытеснения конкурентов, либо за счет сотруд-
ничества с входящими в рынок новыми игроками, 
фрахтователями либо судовладельцами.

При составлении бизнес-плана следует учитывать 
дополнительные расходы не только на деятельность 
по привлечению новых клиентов, но и на работу по 
расширению запросов старых клиентов.

Брокерская деятельность тесно связана с судовым 
агентированием, экспедированием, деятельностью 
стивидорных компаний. При составлении бизнес-
плана следует учесть необходимость сотрудничать с 
такими компаниями в сфере обмена информацией.

Выводы проведенного исследования:
1. При оценке наличия клиентуры на начальном 

этапе необходимо руководствоваться краткосроч-
ными прогнозами местных рынков, ориентироваться 
на собственную клиентскую базу и клиентскую базу 
сотрудников компании.

2. Следует работать с минимальной брокерской 
комиссией, четко придерживаясь международ-


