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Проанализировано соотношение жизненного цикла услуги морской перевозки и жизненного цикла 
соответствующего проекта приобретения судна. Определены специфические задачи маркетинга 
данной категории проектов по этапам жизненного цикла для областей знаний управления 
проектами. 
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Проаналізовано співвідношення життєвого циклу послуги морського перевезення і життєвого 
циклу відповідного проекту придбання судна. Визначено специфічні завдання маркетингу даної 
категорії проектів по етапах життєвого циклу для областей знань управління проектами. 
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Relation the life cycle of marine transportation services and life cycle of the purchase of the vessel project  
are analyzed.  The ratio of the project life cycle acquisition and life cycle vessel maritime transport 
services are defined. Specific marketing objectives of this category of projects on the life cycle stages for 
the knowledge areas of project management are identified. Marketing are most closely associated with 
areas of knowledge in project management: content management, project time management, cost 
management, risk management. Project marketing includes tasks that are not used traditional marketing. 
The essence of project marketing is  marketing research aimed at identifying the various options for 
managing content, time, value and risk of the project. Project marketing is, in fact, the basis for the 
preparation of most of the decisions on the project for acquisition of the vessel (that acquire, when to 
acquire, how to operate, when to sell, etc.). 
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Введение 

Маркетинг является неотъемлемой частью 
любого проекта: для коммерческих проектов раздел 
«маркетинг» – обязательная составляющая бизнес-
плана. Отметим, что без надлежащего маркетинга 
даже интересная бизнес-идея не может быть 
успешно реализована. Более того, сама идея проекта 
чаще всего возникает в результате маркетинговых 
исследований. Кроме того, для некоторых 
социальных проектов маркетинговая деятельность 
является, собственно, сутью проектов.  

Анализ исследований и выделение 
нерешенной части проблемы 

Как свидетельствуют результаты анализа 
теоретической базы, практически отсутствуют 
публикации, посвященные маркетингу проектов. 
Объясняется это тем, что традиционные элементы 
маркетинговой деятельности (исследования спроса 

и конкуренции, ценообразование, реклама и т.д.) в 
полном объеме содержатся в маркетинге проектов.  

Другими словами в проектной деятельности 
используются инструменты «классического» 
маркетинга. И многие специалисты по управлению 
проектами, по сути, ссылаются на существующие 
разработки классического маркетинга и уделяют 
поверхностное внимание специфическим – 
«проектным» вопросам маркетинга, то есть тем, 
которые обусловлены спецификой проектной 
деятельности.  

В [1] было определено, что маркетинг проекта, 
как правило, шире, чем традиционный маркетинг, и 
следует четко разграничивать задачи «маркетинга» 
и задачи «маркетинга проекта».  

При этом установлено, что из областей знаний 
(в управлении проектами) с маркетингом теснее 
всего связаны: управление содержанием, 
управление сроками проекта, управление 
стоимостью, управление рисками (рис. 1).  
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Рис. 1. Структуризация задач маркетинга по этапам жизненного цикла проекта [1] 

 
Специфика задач маркетинга проекта определяется, 
естественно, содержанием проекта и спецификой 
продукта проекта. 

Представленная статья посвящена проектам в 
сфере морского бизнеса и, в качестве, наиболее 
часто реализуемого, выбран проект приобретения 
морского транспортного судна.  

Данной категории проектов посвящены 
исследования [2-4], проекты в морской индустрии 
рассматривались в [5], а методическое обеспечение 
маркетинга для судоходного бизнеса освещались в 
публикациях [6].  

Итак, остаются неидентифицированными 
специфические задачи маркетинга в проектах 
приобретения морских транспортных судов, а также 
требует своего создания соответствующий 
инструментарий поддержки принятия решений 
данных задач. 

Цель статьи 

Целью данной статьи является идентификация 
специфических задач маркетинга в проектах 
приобретения морских транспортных судов. Под 
специфическими задачами будем понимать те, 
которые не присущи традиционной маркетинговой 
деятельности. Для достижения данной цели 
необходимо следующее: 

• определить содержание основных этапов 
жизненного цикла проекта приобретения судна; 

• определить задачи маркетинга при 
коммерческой эксплуатации судов (традиционный 
маркетинг для судоходства); 

• выделить специфические задачи маркетинга 
проекта приобретения судна. 

Изложение основного материала 

На практике в большинстве ситуаций 
соотношение жизненных циклов услуги морской 
перевозки и проекта приобретения судна подобно 
варианту, изображенному на рис. 2. Кратко 
охарактеризуем его. 

Жизненный цикл услуги морской перевозки 
достаточно хорошо описывается традиционным 
жизненным циклом товара: вывод услуги на рынок, 
постепенное увеличение объемов перевозок, затем 
уменьшение объемов выполнения работы и уход с 
рынка. Отметим, что окончание жизненного цикла 
услуги морской перевозки не обязательно означает 
окончание срока эксплуатации судна – во многих 
ситуациях владелец судна может перевести судно на 
другой рынок, где судно будет уже оказывать 
другую услугу (например, перевод судна с рынка 
перевозок зерна в Средиземноморском регионе на 
перевозку руды в Юго-восточной Азии). Таким 
образом, на этапе зрелости падение объемов 
перевозок возможно по двум причинам: снижение 
спроса на услуги данного судна (причины – 
конъюнктура рынка или неудовлетворительный 
коммерческий менеджмент) или неудовлетворительное  
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Рис. 2. Жизненные циклы услуги морской перевозки и проекта приобретения судна:  
1 – прединвестиционная фаза проекта; 2 – ликвидационная фаза проекта; 3 – вывод услуги на рынок 

техническое состояние, благодаря чему судно 
значительную часть времени не может полноценно 
работать. Таким образом, жизненный цикл услуги 
морской перевозки заканчивается вместе со сроком 
пребывания судна на данном рынке или сроком его 
эксплуатации. 

Начало жизненного цикла соответствующего 
проекта, как правило, относится к более раннему 
периоду. Связано это с тем, что изначальная идея 
проекта может быть достаточно абстрактна, 
например, заинтересованные лица (инициаторы 
проекта) решили приобрести судно, но на 
начальном этапе инициаторы вряд ли могут четко 
сформулировать специализацию судна, размер 
тоннажа, сектор перевозок и т.д. То есть идея услуги 
(начало ее жизненного цикла) еще только должна 
сформироваться после начальных проектных 
изысканий и исследований. Хотя, вообще говоря, 
возможна и ситуация, когда инициаторы проекта с 
самого начала четко знают – какое судно и для чего 
приобретается (например, когда имеются 
договоренности по поводу грузовой базы). 

Отметим, что одной из специфик 
инвестиционных проектов в судоходстве является 
то, что инвестиционная фаза по времени может 
практически совпадать с эксплуатационной. 
Объясняется это тем, что приобретаемое судно 

практически сразу начинается эксплуатироваться. 
При этом, с учетом специфики финансирования 
подобных проектов, кредитные средства могут 
составлять до 80%, а срок кредита до 15-20 лет. 

Отдельно следует остановиться на 
ликвидационной фазе. Как ранее было сказано, 
окончание жизненного цикла услуги морской 
перевозки связано с двумя ситуациями. В первом 
случае, если рынок, на котором работает судно, 
насыщен, и не представляется возможным 
дальнейшая работа судна в этом секторе, то судно 
может быть переведено на другие рынки. При этом 
перевод судна может означать и смену владельца, 
пусть даже временную. Например, судно может 
быть отдано в долгосрочную аренду (тайм-чартер, 
бербоут-чартер), а может быть продано. 

Таким образом, фаза ликвидации связана с 
отфрахтованием, продажей судна. Во второй 
ситуации судно за период эксплуатации 
исчерпывает свои технические возможности, а 
мероприятие на фазе ликвидации – продажа судно 
на металлолом. Итак, определившись с сутью фаз 
проекта приобретения судна, определим основные 
задачи маркетинга проекта, предварительно 
идентифицировав задачи маркетинга услуги 
морской перевозки. Здесь следует отметить, что 
специфичность судоходства с точки зрения 
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маркетинга заключается в том, что реклама, 
стимулирование сбыта, PR-мероприятия 
практически не влияют на объемы работ для судна 
(судов), что, соответственно, обуславливает 
нецелесообразность их применения. Как 
исключение – контейнерные перевозки, где 
указанные средства в более значительной степени, 
чем для других секторов судоходства, позволяют 
влиять на спрос. Таким образом, основная задача 
«традиционного» маркетинга в судоходстве – 
мониторинг рынка, прогнозирование конъюнктуры, 
оценка рыночного риска, выработка рекомендаций 
для ценовой политики, т.е. маркетинговые 
исследования. Естественно, что указанная 
специфика проявляется и в маркетинге проекта 
приобретения судна. Суть маркетинга – различные 
маркетинговые исследования, направленные на 
определение тех или иных параметров для 
управления содержанием, временем, ценностью и 
рисками проекта. 

Агрегированные направления маркетингових 
исследований по проекту приобретения судна 
представлены на рис. 3. 

 

 
 

Рис. 3. Агрегированные направления  
маркетинговых исследований 

 
Вообще говоря, приобретение судов связано с 

тремя основными вариантами перспектив их 
использования [6]: 

− 1 – судно приобретается под конкретный 
грузопоток; 

− 2 – планируется работа судна в конкретном 
регионе на ряде грузопотоках; 

− 3 – судно приобретается для сдачи в тайм-
чартер или бербоут-чартер. 

В зависимости от ситуации меняется 
содержание и у эксплуатационной фазы проекта. В 
случае приобретения судна под конкретный 
грузопоток, с учетом особенностей региона 
действия и портов захода, характера грузопотока, 
можно сформировать требования к размерам судна, 
которые наиболее целесообразны с точки зрения 

конечных финансовых результатов. В остальных 
случаях окончательный выбор размера тоннажа 
должен осуществляться на базе анализа наиболее 
вероятных вариантов развития спроса в различных 
сегментах фрахтового рынка. 

Отметим, что принимая решения по проекту 
приобретения судна, следует определиться не 
только с размером тоннажа, но и с его возрастом. 
Поэтому в рамках управления содержания 
маркетинговые исследования позволяют «очертить» 
судно для приобретения (альтернативные варианты 
судов) (таблица). Также на прединвестиционной 
фазе после маркетинговых исследований 
вырабатываются рекомендации по временным 
параметрам проекта (начало выхода на рынок, 
приблизительный период пребывания и т.п.).  

Для экономического анализа проекта требуется 
информация о прогнозе цен на топливо, будущей 
стоимости судна после планируемого периода 
эксплуатации. Только на базе данных прогнозов 
возможно по альтернативным вариантам проекта 
выполнить расчет показателей эффективности 
(например, NPV).  

Также на этапе бизнес-планирования 
необходимо оценить возможные риски, большая 
часть которых носит рыночный характер (потеря 
прибыли из-за повышения цен на бункер или 
падения объемов спроса, фрахтовых ставок; 
уменьшение эффективности за счет более низкой, 
чем планировалось, стоимости судна при продаже и 
т.п.). Таким образом, маркетинговые исследования 
на прединвестиционной фазе дают 
информационную базу для идентификации: 
альтернативных вариантов судов и их эксплуатации, 
а также для оценки экономической эффективности и 
риска ее снижения. 

Отметим, что на инвестиционной фазе, 
маркетинг проекта, как правило, не имеет 
специфических задач. На данной фазе наступает 
этап выводы услуги на рынок (в рамках жизненного 
цикла услуги), то есть «традиционный» маркетинг 
занимается подбором работы для приобретаемого 
судна, PR-мероприятими с целью подготовки начала 
коммерческой эксплуатации судна.  

На эксплуатационной фазе основная задача 
маркетинга проекта – мониторинг рынка и 
сравнение прогнозов на этапе бизнес-планирования 
и реализации проекта. На базе информации о 
текущем состоянии рынка пересматриваются 
временные и экономические параметры, 
корректируется общая эффективность, что 
позволяет принять решение о дальнейшей 
целесообразности проекта. 

Для этапа ликвидации необходимо определить: 
время его наступления и форму ликвидации проекта 
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(продажа судна, продажа судна на металлолом, 
долгосрочная сдача в аренду и т.п.). Эти 
мероприятия формулируются после анализа 
рыночной ситуации и сравнения результатов 
проекта к данному моменту времени. 

Выводы 

В заключение отметим, что маркетинг проекта 
является, по сути, базой для подготовки большей 
части решений по проекту приобретения судна  
(что приобретать, когда приобретать, как 
эксплуатировать, когда продавать и т.д.). В основе 

любых экономических расчетов лежат именно 
рыночные прогнозы. Поэтому эффективность 
проекта приобретения судна во многом 
определяется качеством проработки маркетинговых 
вопросов. Также следует подчеркнуть, что 
«маркетинг проекта» и «традиционный маркетинг» 
находятся в неразрывной связи, хотя могут 
осуществляться различными специалистами. 
Дальнейшее исследование рассматриваемой 
проблемы связано с формированием методического 
обеспечения маркетинга проекта приобретения 
судна. 

Таблица 
 

Основные задачи маркетинговых исследований по проекту приобретения судна 
 

Прединвестиционная фаза Эксплуатационная фаза Ликвидационная фаза 

УПРАВЛЕНИЕ СОДЕРЖАНИЕМ 

1. Определение наиболее 
привлекательной услуги (варианта 
услуг) – рынок, специализация судна, 

дедвейтный диапазон 
2. Определение наиболее 

привлекательного варианта 
(вариантов) судна для приобретения 

– дедвейт, возраст 

В случае неблагоприятной 
рыночной ситуации разработка 
рекомендаций по дальнейшей 
коммерческой эксплуатации 

судна 

Определение варианта 
ликвидации проекта 

(продажа, сдача в аренду, 
продажа на металлолом) 

УПРАВЛЕНИЕ ВРЕМЕНЕМ 

1. Определение прогнозного периода 
эксплуатационной фазы 
2. Определение начала 
эксплуатационной фазы 

 

Выработка рекомендаций по 
корректировке 

продолжительности 
эксплуатационной фазы с 
учетом рыночных прогнозов 

Определение оптимального 
времени окончания 

эксплуатационной фазы 

УПРАВЛЕНИЕ СТОИМОСТЬЮ 

1.Определение динамики цен на 
бункер 

2. Определение динамики возможной 
стоимости судна 

3. Прогнозирование цены продажи 
судна на металлолом 

 

Мониторинг прогнозов 
фрахтовых ставок и объемов 
перевозок по проекту и анализ 
отклонений. Подготовка 

информации для корректировки 
финансовых результатов по 

проекту  

Определение цены продажи 
судна, 

ставок тайм-чартера или 
бербоут-чартера при сдаче 
в аренду, цены продажи 
судна на металлолом 

УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ 

1. Определение распределения 
вероятностей колебаний фрахтовых 

ставок, спроса 
2. Идентификация возможных 

рыночных рисков 

Мониторинг прогнозируемых 
рисков по проекту и их 
корректировка с учетом 
текущего состояния рынка 

Идентификация 
возможных отклонений 
стоимости судна при 
продаже, ставок тайм-

чартера, бербоут-чартера, 
цены судна на металлолом 
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