
— экспорт —

Уход из Европы
В 2021 году российские металлурги 
входили в топ-5 поставщиков в Евро-
пе. Объем российских поставок со-
ставлял 3,7 млн тонн стали, из кото-
рых 2,86 млн тонн приходилось на 
плоский прокат.

По данным ассоциации Eurofer 
за 11 месяцев 2022 года, Россия со-
кратила отгрузку стали в ЕС на 68%, 
превратившись из лидера в третье-
разрядного поставщика. Место рос-
сийских и украинских поставок за-
няли китайские, южнокорейские и 
тайваньские компании, значитель-
но увеличившие экспорт в Европу.

По российским поставкам в Евро-
пу ударили серией санкций в отноше-
нии компаний, их владельцев и не-
которых видов металлопродукции. 
Черную металлургию сильнее всего 
затронули четвертый и восьмой па-
кеты, в Евросоюзе оценивали потери 
российских металлургов от четверто-
го пакета санкций в €3,3 млрд.

Это вынудило российские компа-
нии начать формировать новую сбы-
товую экспортную инфраструктуру, 
в которой Азия перетягивает на се-
бя российские сырьевые потоки, и, 
в частности, Турция становится гло-
бальным экспортным хабом.

Одновременно компании избав-
ляются от части сбытовой инфра-

структуры, созданной для работы на 
рынках ЕС. Например, «Северсталь» 
находится в процессе продажи своих 
дистрибуторских активов в Европе.

В европейские санкционные спи-
ски в феврале 2022 года попали по-
чти все владельцы крупнейших рос-
сийских металлургических компа-
ний. В марте 2022 года о полном пре-
кращении экспорта в Европу объя-
вила «Северсталь». По итогам 2021 
года 47% выручки «Северсталь» полу-
чила от экспорта (48% от общего объ-
ема продаж). А в 2022 году, по оцен-
кам заместителя гендиректора «Се-
верстали» по продажам и операциям 
Евгения Чернякова, соотношение 
внутренних продаж к экспорту со-
ставляет 80% к 20%, притом что пре-
жде экспортировалось 35–50% выпу-
скаемой продукции.

НЛМК Владимира Лисина пока 
имеет возможность поставлять сля-
бы на европейский рынок, но, так 
или иначе, на Европу нельзя пола-
гаться и нужно искать новые ниши 
для сбыта продукции.

Новые направления
Металлурги стали искать новые 
рынки сбыта. В июле прошлого го-
да СМИ сообщали о начале освоения 
российскими компаниями Индии. У 
страны один из самых низких уров-

ней потребления стали на душу на-
селения — всего 70 кг, тогда как ми-
ровой показатель составляет 200 кг. 
Поэтому потенциал роста спроса на 
сталь в Индии очень высокий, счи-
тают эксперты. Сергей Гришунин из 
НРА добавляет, что отдельные виды 
сортамента востребованы в том чи-
сле в производстве продукции с вы-
сокой добавленной стоимостью.

В прошлом году импорт россий-
ской полузаготовки для дальнейше-
го переката существенно нарастил 
Китай. Этот рынок является доста-
точно сложным. «В Китае профицит 
стального производства, поэтому мы 
поставляем им продукцию на уров-
не себестоимости»,— говорил в ию-
ле прошлого года Владимир Лисин. 
Сергей Гришунин говорит, что Китай 
вряд ли интересен как рынок сбыта, 
«скорее интересны китайские трей-
деры, которые забирают объем и уже 
далее поставляют его по всему миру, 
включая страны Запада. Но работа с 
трейдерами — это всегда низкомар-
жинальный бизнес».

По словам Сергея Гришунина, на-
иболее интересными направления-
ми стали Ближний Восток и Север-
ная Африка. В Турции после земле-
трясения возник спрос на строитель-
ный прокат. «Это уже вылилось в до-
статочно уверенный рост как миро-

вых цен, так и цен внутреннего рын-
ка. Поехал наш прокат и на Дальний 
Восток, где реализуется преимуще-
ственно трейдерами в странах Юго-
Восточной Азии, но это скорее вы-
нужденная мера, тогда как постав-
ки на Ближний Восток и особенно в 
Турцию сейчас находятся в приори-
тете»,— отметил Сергей Гришунин.

При диверсификации экспор-
та российские металлурги столкну-
лись с рядом проблем. Первая из них 
состоит в том, что фактические кон-
тракты по новым направлениям за-
ключаются с дисконтом к котиров-
кам, говорится в утвержденной в 
конце прошлого года стратегии раз-
вития российской металлургиче-
ской отрасли.

Экспорт продолжает 
падать
Другая проблема — перегружен-
ность Восточного полигона. После 
приостановки правил недискрими-
национного доступа и ввода времен-
ных правил определения очередно-
сти грузов провоза по нему прио-
ритет получили экспортные нефтя-
ные грузы и контейнерные поезда. 
Кроме того, по Восточному полиго-
ну в силу гарантий вывоза из Кузбас-
са активно едет уголь, который нахо-
дится в очередности ниже металлов. 

Российские металлурги через свою 
ассоциацию «Русская сталь» заявля-
ли, что в результате погрузка черных 
металлов падает, и просили обеспе-
чить гарантированный вывоз стали 
по Восточному полигону в объеме 
8–9 млн тонн.

Тем не менее в Минпромторге 
уровень рентабельности металлур-
гов признают приемлемым. Замми-
нистра промышленности и торгов-
ли Виктор Евтухов в апреле говорил 
журналистам, что рентабельность 
сейчас несколько ниже, чем в 2021 
году и частично в 2022-м, когда бы-
ли введены экспортные пошлины, 
акциз на сталь и НДПИ, но все рав-
но позволяет металлургам работать 
«в плюс».

В 2022 году выпуск стали в России 
сократился на 7,2%, до 71,5 млн тонн, 
следует из отчета Всемирной ассо-
циации стали. Согласно утвержден-
ной в конце прошлого года страте-
гии развития металлургической от-
расли, экспорт готового проката в 
2022 году снизился на 10%, до 26 млн 
тонн. В 2023 году прогнозируется 
дальнейшее сокращение российско-
го экспорта, а докризисных показа-
телей он достигнет только в 2030 го-
ду, когда поставки на экспорт могут 
составить 29,5 млн тонн.

Евгений Зайнуллин
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В 2022 году российским металлургам при-
шлось из-за закрытия логистически удобного 
европейского рынка искать новые ниши и от-
страивать новую логистику. Несмотря на кри-
зис, продолжающееся падение экспорта, ко-
торый был важнейшим источником доходов, 
отечественные металлурги удерживают рен-
табельность, что говорит об отраслевом за-
пасе прочности, умении диверсифицировать 
поставки и способности меняться.

Потеря европейских ценностей
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— акции —

Прошлогодний кризис больно 
ударил по акциям российских 
металлургов, особенно сегмента 
черной металлургии: они подеше-
вели почти вдвое, упав в среднем 
больше, чем российский рынок 
акций в целом. В 2023 году тен-
денция сменилась на противо-
положную: начался восстанови-
тельный рост, и бумаги компаний 
черной металлургии уже опере-
жают индекс Мосбиржи. Однако 
насколько обоснован и устойчив 
этот рост, сказать сложно в силу 
общей неопределенности в пла-
не перспектив экономики, регу-
лирования отрасли и санкционно-
го давления, а также по причине 
отсутствия финансовой отчетно-
сти многих компаний в публичном 
доступе.

Хуже рынка
В 2022 году индекс Мосбиржи за год 
упал на 43,1%, индекс металлов и до-
бычи — на 47,0%. Сильнее всего по-
страдала черная металлургия: бума-
ги «Северстали» потеряли 43,6%, НЛ-
МК — 45,7%, ММК — 52,8%, обыкно-
венные акции «Мечела» упали на 
13,2%, привилегированные — на 
54,5%. Цветной металлургии было 
немного лучше: бумаги «Норникеля» 
подешевели на 33,2%, РУСАЛа — на 
45,2%, «Полюса» — на 41,2%, «Полиме-
талла» — на 71,7%.

«В 2022 году акции металлургиче-
ских компаний выглядели хуже рын-
ка в целом и других сырьевых секто-
ров. Сказались санкции, проблемы 
с логистикой и перестройкой сбыто-
вых цепочек, крепкий рубль и допол-
нительная налоговая нагрузка»,— го-
ворит эксперт по фондовому рынку 
«БКС мир инвестиций» Дмитрий Пуч-
карев. Действительно, после чрезвы-
чайно успешного 2021 года с 2022-го 
для сталелитейщиков увеличили на-
логовую нагрузку, введя новый акциз 
на жидкую сталь, привязанный к ва-
лютной экспортной цене.

По сравнению с акциями других 
российских экспортеров акции ме-
таллургов выглядели заметно сла-
бее, отмечает главный аналитик 
ПСБ Алексей Головинов. По его сло-
вам, нефтяники смогли адаптиро-
ваться к ограничениям и перестро-
ить цепочки поставок, а производи-
тели удобрений и вовсе избежали 
санкций, при этом цены на их про-
дукцию весь год были высокими. То 
же, что бумаги «Норникеля» упали 
значительно меньше, чем РУСАЛа 
и черных металлургов, объясняет-
ся отсутствием серьезных западных 
санкций в отношении норильского 
комбината.

Мало того что черные металлурги 
потеряли европейский рынок из-за 
санкций и сокращения экспорта, так 
еще и внутренний спрос на их про-
дукцию снизился из-за ухода зару-
бежных машиностроительных брен-
дов, отмечает аналитик «Финама» 
Алексей Калачев.

К тому же упали цены на металло-
продукцию на внешних и внутрен-
нем рынках, а перенаправление вы-
падающего экспорта на Восток бы-
ло затруднено высокой конкурен-
цией на этом рынке (в странах Юго-
Восточной Азии выплавляется бо-
лее 70% мировых объемов стали, в 
том числе в Китае — более 50%), бо-
лее длинным и дорогим транспорт-
ным плечом и усилившейся нацио-
нальной валютой. В этих условиях 
компании воспользовались правом 
не раскрывать финансовую отчет-
ность, а также отказались от выпла-
ты дивидендов, что тоже негативно 
сказалось на оценке их акций.

Ориентированные же на экспорт 
предприятия цветной металлургии, 
по словам Алексея Калачева, являют-
ся важными участниками междуна-
родных производственных цепочек, 
и в силу этого они не попали под пря-
мые санкции. Хотя испытали некото-
рые проблемы при расчетах и в логи-
стике, столкнулись с частичным отка-
зом от закупок и запретами на постав-
ку оборудования.

Изменение тренда
В первом квартале текущего года на 
фоне роста рынка тенденция смени-
лась на противоположную. Индекс 
металлов вырос на 15,5%, обогнав 
индекс широкого рынка (13,8%), при 
этом черная металлургия росла опе-
режающими темпами. Акции «Се-
верстали» прибавили 16,2%, НЛМК — 
10,8%, ММК — 21,5%, «Мечела» — 45,8% 
(привилегированные — 54,5%). Изме-
нение стоимости бумаг «Норникеля» 
и РУСАЛа при этом оказалось около-
нулевым (–1,9% и +0,7% соответствен-
но), «Полюс» подорожал на 22,7%, «По-
лиметалл» — на 51,6%.

«В первом квартале 2023 года мы 
видим на рынке восстановитель-
ный рост после избыточно сильно-
го падения,— говорит Алексей Кала-

чев.— Кроме того, производители и 
потребители адаптировались к рабо-
те в новых условиях». По его словам, 
внутренний рынок смог принять на 
себя часть выпадающего экспорта — 
в частности, внутренний спрос был 
поддержан трубной промышлен-
ностью, строительством, вероятно, 
предприятиями ВПК. Кроме того, в 
этот период началось восстановле-
ние внутренних цен на металлопро-
дукцию, которые с начала года при-
бавили около 30%, следуя за тенден-
циями на мировых рынках стали.

«Рост показали черные металлур-
ги на фоне подъема мировых цен 
на сталь и золотодобытчики на вну-
тренних корпоративных драйверах 
и подъеме цен на золото. Цветные 
металлурги отставали на фоне сла-
бой конъюнктуры на ключевых рын-
ках»,— отмечает Дмитрий Пучкарев. 
Алексей Головинов полагает, что от-
ставание бумаг «Норникеля» и РУСА-
Ла от рынка связано с тем, что на ко-
тировки акций «Норникеля» давило 
снижение дивидендной доходности 
и объемов производства, у РУСАЛа 
же сохраняются проблемы с денеж-
ным потоком.

Портфельный управляющий УК 
«Альфа-Капитал» Дмитрий Скрябин 
считает, что хороший рост стоимости 
акций золотодобытчиков стал следст-
вием не только роста цен на золото, 
но и того, что эти компании, в отли-
чие от многих других российских ме-
таллургов, продолжают публиковать 
финансовую отчетность.

Отставание «Норникеля» в пер-
вом квартале 2023 года было связано 
с тем, что, во-первых, компания уже 
довольно высоко оценена по клю-
чевым мультипликаторам, а во-вто-
рых, с неопределенностью долгос-
рочных перспектив конъюнктуры 
рынка палладия, продажа которо-
го дает около 40% выручки 
«Норникеля».

Безотчетные вложения
— администрирование —

В апреле 2022 года на совеща-
нии по металлургии с участием 
чиновников и представителей 
отрасли глава государства пору-
чил правительству к 1 июня ак-
туализировать Стратегию раз-
вития российской металлургии 
на период до 2030 года. И это 
в тот момент, когда мировая ге-
ополитическая ситуация сужа-
ла горизонт планирования до 
недель или  в лучшем случае ме-
сяцев. Отчасти из-за этого пер-
вая часть документа была при-
нята лишь в декабре 2022 года, 
вторая, с перечнем приоритет-
ных металлургических инвес-
тпроектов, еще дорабатывается.

Дорожная карта
Запуская год назад работу над Стра-
тегией-2030, президент мотивиро-
вал ее необходимость тем, что Запад 
вряд ли откажется от ограничитель-
ных мер в отношении России. В свя-
зи с этим глава государства подчерки-
вал важность поддержки внутренне-
го спроса на отечественный металл 
за счет увеличения объемов жилищ-
ного, инфраструктурного, коммерче-
ского и промышленного строитель-

ства, а также расширения выпуска 
товаров, в которых максимально ис-
пользовалась бы продукция россий-
ских металлургов. Этот посыл нашел 
отражение в подготовленном доку-
менте. В Стратегии-2030 были учтены 
и другие аспекты, в частности фикса-
ция горизонта планирования для ме-
таллургических компаний и их инве-
стиционных проектов.

Было также пожелание насчет ре-
ализации опережающими темпами 
проекта расширения Восточного по-
лигона железных дорог, а также увяз-
ки налогообложения с долгосрочны-
ми, стратегическими планами пред-
приятий как с точки зрения спроса, 
так и предложения металлов на вну-
треннем рынке.

Наконец, президент просил пра-
вительство содействовать предпри-
ятиям отрасли в обеспечении их рос-
сийским оборудованием и расход-
ными материалами, уделив внима-
ние стыковке потребностей метал-
лургов и инфраструктурных пред-
приятий, в частности за счет регу-
лирования тарифов на услуги РЖД и 
энергетических компаний. Эти и не-
которые другие вопросы, которые 
обсуждались на последующих сове-
щаниях с участием президента, на-
шли отражение в «дорожной карте».

Первая часть итогового докумен-
та была принята лишь в декабре 
2022 года, то есть с полугодовым опо-
зданием, вторая еще дорабатывает-
ся, а эксперты уже указывают на изъ-
яны Стратегии-2030.

Оценки и прогнозы
Заместитель генерального директо-
ра ИПЕМ Александр Григорьев удив-
лен тем, что в итоговом докумен-
те не освещена тема «трансгранич-
ного углеродного регулирования». 
И предложения разработчиков в от-
ношении естественных монополий 
кажутся господину Григорьеву не-
сколько противоречивыми: «С од-
ной стороны, предлагается обеспе-
чить предприятиям, внедряющим 
НДТ (наилучшие доступные техно-
логии), свободный доступ к энерго-
инфраструктуре путем отмены пла-
ты за технологическое присоедине-
ние для крупных проектов (свыше 
500 МВт мощности), что неизбежно 
усилит проблему перекрестного суб-
сидирования в энергетике. При этом 
там же указывается на важность не-
допущения роста себестоимости ме-
таллопродукции из-за появления но-
вых механизмов перекрестного суб-
сидирования в электросе-
тевом комплексе».

Стратегия на десятилетие

— программа —

Агентство по технологическо-
му развитию подтверждает про-
грамму предоставления грантов, 
предназначенных для поддержки 
обратного инжиниринга комплек-
тующих для промышленного обо-
рудования, используемого в ме-
таллургии. Размер гранта может 
достигать 100 млн руб. О реали-
зации программы рассказал ге-
неральный директор Агентства 
по технологическому развитию 
ВЛАДИМИР ПАСТУХОВ.

— Как вы оцениваете уровень тех-
нологической независимости 
отечественной металлургии?
— Долгие годы разработчиками 
и производителями оборудования 
для инвестиционных проектов, ре-
ализуемых российскими металлур-
гическими компаниями, выступали 
иностранные машиностроительные 
концерны, главным образом евро-
пейские. Они поставляли комплекс-
ные решения — полноценные тех-
нологические линии. После введе-
ния санкций западные поставщики 
стали постепенно сворачивать свою 
деятельность в России. Кто‑то ушел 
совсем, кто‑то остался, но их присут-
ствие заметно сократилось.

В новых условиях российские ин-
жиниринговые компании и отрасле-
вые проектно-конструкторские ин-
ституты выступали центрами при-
тяжения для машиностроителей, 
способных совместными усилиями 
формировать готовые технологиче-
ские решения.

Конечно, крупных, дорогостоя-
щих инвестиционных проектов се-
годня можно увидеть совсем немно-
го. Отечественные производители 
черных и цветных металлов край-
не осторожно подходят к их реали-
зации, учитывая санкционную по-
вестку и ситуацию со сбытом на вну-
треннем и мировом рынках. Тем 
не менее, например, прокатные ста-
ны и экструзионные прессы перио-
дически надо ремонтировать, и пра-
ктически все они у нас иностранно-
го производства.

Согласно плану импортозаме-
щения в  тяжелом машинострое-
нии, утвержденному Министер-
ством промышленности и торгов-
ли России в 2021 году, долю отече-
ственных металлургических кра-
нов до 2024 года предстоит увели-
чить с 50% до 70%, машин непре-
рывного литья заготовок, прокат-
ных и трубопрокатных станов, вал-
ков — с 30% до 50%. Указанные це-
ли могут быть достигнуты при на-

личии заказов у российских маши-
ностроителей. Очевидно, что вне-
дрять отечественное оборудование 
в готовые импортные линии зача-
стую затруднительно, поэтому не-
обходимо обеспечить прямой ди-
алог потребителей и производите-
лей металлургического оборудова-
ния и определение первоочеред-
ных направлений для достижения 
консенсуса.

С одной стороны, российская ме-
таллургия зависима от загранично-
го оборудования и запасных частей, 
с другой — она выступает поставщи-
ком полуфабрикатов практически 
для всех отраслей промышленности 
и строительства.

Разрешить проблему замещения 
эксплуатируемого иностранного 
оборудования можно и с помощью 
обратного инжиниринга, представ-
ляющего собой изучение изделия, 
его металлографический анализ, 
3D-сканирование, разработку кон-
структорской документации, созда-
ние опытных образцов, их испыта-
ние и затем внедрение в серийное 
производство.
— В каких отраслях востребован 
обратный инжиниринг комплек-
тующих и какова среди них доля 
комплектующих из ме-
таллов?

«Нужно развивать собственное 
тяжелое машиностроение, 
мощное и независимое»
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металлургия

— администрирование —

Генеральный директор 
завода металлоконструк-

ций МАМИ Александр Царев замеча-
ет: «Я бы вообще сейчас не стал ни-
чего прогнозировать на семь-десять 
лет вперед, а вот на два-три месяца 
и даже на полгода — вполне». При 
этом он указывает на то, что некото-
рые пункты документа уже реализу-
ются, то есть Стратегия-2030 работа-
ет, и не только на бумаге и в планах.

С ним соглашается Ирина Казов-
ская, сопредседатель Алюминиевой 
ассоциации, аналитики и маркето-
логи которой принимали непосред-
ственное участие в разработке «до-
рожной карты» к Стратегии-2030: 
«Мы живем в быстро меняющемся 
мире, и любой, даже самый выве-
ренный в части прогнозов и возмож-
ных сценариев развития документ 
нуждается в постоянной настройке 
в соответствии с текущей обстанов-
кой. Например, мы ежегодно актуа-
лизируем утвержденный правитель-
ством в 2016 году план мероприятий 
по стимулированию спроса на про-
дукцию алюминиевой промышлен-
ности на период до 2025 года и даль-
нейшую перспективу до 2030 года. И 
сейчас отрасль ждет подписания об-
новленной редакции этого плана».

Инвестпроекты и даты
Ожидается, что вторая часть Страте-
гии-2030 будет принята летом теку-
щего года — об этом было заявлено 
на прошедшем в конце марта засе-
дании Экспертного совета по метал-
лургии, тяжелому машиностроению 
и горнорудной промышленности 
при комитете по промышленности 
и торговле Госдумы. Речь идет о при-
ложении к утвержденному докумен-
ту в виде конкретного плана реали-
зации «дорожной карты», который 
будет содержать в числе прочего све-
дения о приоритетных инвестпроек-
тах отечественных металлургов.

Впервые такое приложение бы-
ло вчерне подготовлено в 2016 году 
для проекта обновленных Страте-
гий развития черной и цветной ме-
таллургии России на 2014–2020 годы 
и на перспективу до 2030 года. Прав-
да, там был пункт о том, что источни-
ками финансирования реализации 

документа будут собственные сред-
ства отрасли, заемные средства, ин-
вестиции иностранных стратегиче-
ских партнеров, а также государст-
венное софинансирование. Предла-
галось на первом этапе, в 2017–2019 
годах, освоить 1,344 трлн руб., а на 
втором этапе, в 2020–2030 годах,— 
4,928 трлн руб. Но принятая в конце 
прошлого года Стратегия-2030 уже 
не предполагает прямого софинан-
сирования отрасли государством.

В этом случае возникает вопрос 
о целесообразности принятия пу-
бличного плана частных инвести-
ций. Свои сомнения высказыва-
ет Артем Тузов, директор департа-
мента корпоративных финансов 
ИК «ИВА Партнерс»: «В условиях все 
нарастающих санкций скорее вста-
ет вопрос, нужна ли в принципе пу-
бликация подобного документа. Уже 
сейчас видно, как западные страны 
пробуют помешать реализации дан-
ной стратегии, используя все име-
ющиеся варианты давления на рос-

сийский реальный сектор экономи-
ки. Например, ходят слухи, что даже 
НЛМК, все еще поставляющий сля-
бы в ЕС, может попасть в следующий 
санкционный список как ключевой 
игрок отрасли, на которого делается 
ставка в будущем».

И все-таки такое приложение го-
товится, о чем свидетельствуют за-
просы разработчиков документа в 
адрес крупных металлургических 
компаний с просьбой предоставить 
свои планы инвестпроектов до 2030 
года. Представители нескольких ме-
таллургических холдингов подтвер-
дили факт обращения со стороны 
разработчиков, но отказались рас-
крыть детали и предоставить свои 
инвестпланы.

Отчасти это и понятно, ведь обна-
родование конкретных проектов и 
ориентировочных объемов инвести-
ций компаний может обернуться но-
выми санкциями и ограничениями 
со стороны Запада, а в дальнейшем 
еще и привести к нареканиям со сто-

роны чиновников в случае переноса 
сроков или корректировки заявлен-
ных инвестпрограмм.

Третий сценарий
Неопределенности добавляет и то, 
что Стратегия-2030 опирается на два 
возможных сценария: базовый и 
консервативный, для каждого при-
водятся свои расчетные показатели 
и индикаторы реализации «дорож-
ной карты» до 2030 года.

Андрей Лясковский, замести-
тель генерального директора по 
стратегии, инвестициям и опера-
ционной эффективности УК «Ураль-
ская сталь», уверен в осуществимо-
сти обоих сценариев. По его сло-
вам, специфика металлургии состо-
ит в том, что она не создает конеч-
ный продукт или услугу для потре-
бителя, а обеспечивает потребно-
сти других отраслей экономики: «В 
отраслях, выступающих потреби-
телями наших товаров, высока до-
ля госсектора. Поэтому, например, 

поставленную в базовом сценарии 
Стратегии-2030 амбициозную зада-
чу на треть увеличить производство 
готового проката черных металлов к 
2030 году мы рассматриваем как то, 
что государство именно так оценива-
ет рост потребности российской эко-
номики в стали и другой продукции 
черной металлургии на ближайшее 
десятилетие».

При этом господин Лясковский 
отмечает, что развитие отрасли в 
ближайшее десятилетие будет ори-
ентировано на рост внутреннего 
спроса. «Для реализации масштаб-
ных инфраструктурных проектов 
требуется увеличение потребле-
ния металлургической продукции 
на внутреннем рынке. Все возмож-
ности для этого есть. Сохранение 
объемов производства было глав-
ной задачей в 2022 году, и предпри-
ятия справились с ней за счет экс-
пансии в новые регионы, развития 
логистических инструментов, вкла-
да в рост портовой и терминальной 
инфраструктуры. Смежные отрасли 
также не отстают. Так, инвестицион-
ная программа РЖД находится на ре-
кордно высоком уровне, развиваясь 
по пути подготовки инфраструкту-
ры к экспорту российской продук-
ции в новых направлениях».

Ирина Казовская считает важным 
всеми средствами стимулировать 
спрос на алюминиевую продукцию 
на внутреннем рынке, а Александр 
Царев указывает на необходимость 
в ближайшем будущем увеличить в 
России долю зданий на металличе-
ском каркасе.

По словам генерального ди-
ректора ГНЦ ФГУП «ЦНИИчермет 
им. И. П. Бардина» Виктора Семе-
нова, время разработки Страте-
гии-2030 совпало с периодом струк-
турных изменений спроса и пред-
ложения металлургической про-
дукции, поэтому отдельные поло-
жения документа могут нуждаться 
в актуализации. Распоряжение пра-
вительства РФ от 28 декабря 2022 го-
да №4260-р как раз и предусматри-
вает мониторинг реализации зало-
женных в «дорожной карте» положе-
ний. «Расчет и обоснования при под-
готовке предложений об оптими-
зации расхода оборотных средств 
предприятий были получены при 

активном участии в этой работе всех 
заинтересованных сторон, поэтому 
предприятия, в частности черной 
металлургии, сами заинтересованы 
в успешной реализации всех наме-
ченных Стратегией-2030 мероприя-
тий»,— замечает он.

А вот Артем Тузов считает, что в 
дополнение к базовому и консер-
вативному сценариям нужен тре-
тий — оптимистичный, чтобы го-
сударству и предпринимателям бы-
ло куда стремиться. «Консерватив-
ный сценарий не должен быть для 
страны неприятным сюрпризом, 
его нужно продумывать и готовить-
ся к тому, что базовый сценарий из-
за роста санкционного давления не 
будет реализован. Например, рост 
добычи руд и производство продук-
ции металлургической отрасли уже 
сейчас испытывают сложности из-за 
прерывания поставок техники из за-
падных стран. Аналоги из Азии по-
ка не могут в полной мере заменить 
западные образцы, особенно в се-
верных регионах РФ. Значит, необ-
ходимо развивать отечественное тя-
желое машиностроение»,— поясня-
ет аналитик.

По мнению Оксаны Лукичевой, 
аналитика по товарным рынкам 
компании «Открытие Инвестиции», 
«выбора у отечественной металлур-
гии особо нет: или она умрет, или 
будет развиваться в соответствии с 
поставленными задачами. По мере 
проведения конкретных мероприя-
тий в жизнь прогнозы по показате-
лям будут пересматриваться, а цели 
и задачи уточняться. А время и пра-
ктика уже сами покажут, по какому 
сценарию будут развиваться собы-
тия». При этом эксперт тоже полага-
ет, что ни один из двух нынешних 
сценариев в первоначальном виде 
реализован не будет: получится не-
что среднее или совсем иное.

Ключевым фактором успешной 
реализации Стратегии-2030 в лю-
бом сценарии будет активное вовле-
чение представителей отрасли в ди-
алог с органами исполнительной 
власти на всех уровнях, а также мак-
симально учтенное в окончательной 
версии документа видение перспек-
тив отечественной металлургии са-
мими компаниями.

Дмитрий Смирнов

Стратегия на десятилетие
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— инструменты —

За последний год российские ме-
таллурги порадовали инвесторов 
появлением двух новых для оте-
чественного рынка инструментов: 
цифровых финансовых активов 
и облигаций, привязанных к сто-
имости металла. Инвесторам они 
позволяют вкладываться в ме-
таллы, в том числе не торгуемые 
на биржах, компаниям-эмитен-
там — минимизировать при при-
влечении финансирования риски 
падения цен на свою продукцию.

Металл «в цифре»
Цифровые финансовые активы 
(ЦФА — активы, которые выпускают-
ся по технологии блокчейн с исполь-
зованием принципа распределенно-
го реестра) на металлы появились на 
российском рынке прошлым летом. 
В июле цифровая платформа «Ато-
майз», одним из инвесторов которой 
является холдинг «Интеррос» Влади-
мира Потанина, объявила о разме-
щении ЦФА на палладий, эмитен-
том выступила структура «Норнике-
ля». По условиям выпуска при пога-
шении этих ЦФА размер выплат ин-
весторам рассчитывался на основа-
нии текущей стоимости базового ак-
тива — палладия. Еще через месяц 
«Норникель» провел дебютную сдел-
ку с использованием цифровых фи-
нансовых активов, параметры кото-
рых соответствовали кредиторской 
задолженности эмитента, то есть, по 
сути, рефинансировал долг компа-
нии за счет ЦФА.

В октябре «Красцветмет» выпу-
стил ЦФА уже на корзину семи драго-
ценных металлов, в том числе недо-
ступных к покупке на открытых ор-
ганизованных рынках: в нее вошли 
золото, серебро, платина, палладий, 
родий, иридий и рутений (предпри-
ятие является производителем всех 
этих металлов).

«Цифровые финансовые акти-
вы — это новый способ привлече-
ния ликвидности под имеющую-
ся или будущую продукцию,— го-
ворит генеральный директор „Ато-
майза“ Екатерина Фроловиче-
ва.— Инструмент актуален для ме-
таллургических, алмазодобываю-
щих, зерновых компаний и произ-
водителей других товаров группы 
commodities». По ее словам, клю-
чевое преимущество ЦФА состоит 
в программируемости, то есть воз-
можности создавать индивидуаль-
ные параметры финансового ин-
струмента. Технологическая основа 

ЦФА — программный код, благода-
ря этому можно создавать практиче-
ски любые инструменты и механи-
ки погашения. Можно токенизиро-
вать разные активы: от драгметал-
лов до финансовых обязательств — 
или создавать аналоги классических 
продуктов с более гибкими условия-
ми и широкой функциональностью. 
Из других плюсов — более быстрый 
по сравнению с классическими об-
лигациями процесс эмиссии и сни-
жение инфраструктурных издержек 
на выпуск и обращение финансовых 
инструментов.

«Норникель» активно изучает по-
тенциал цифровых финансовых ак-
тивов как средства привлечения фи-
нансирования, говорят в компании. 
Там считают, что рынок ЦФА имеет 
потенциал для развития, «особенно 
для эмитентов первоклассного кре-
дитного качества, в том числе из ме-
таллургического сектора». ЦФА спо-
собны обеспечить альтернативный 
источник финансирования, когда 
традиционные источники ограни-
чены или недоступны, а их выпуск 
сопряжен с меньшим объемом бю-
рократических шагов и практиче-
ски не требует участия посредников, 
полагают в «Норникеле», для инвес-
торов же ЦФА представляют собой 
«более гибкую альтернативу тради-
ционным долговым инструментам».

«Цифровые финансовые активы 
дают инвестору право требовать от 
эмитента выплаты текущей стоимо-
сти базового актива на момент пога-
шения,— говорит Елена Фролови-
чева.— В перспективе ЦФА откро-
ют инвесторам доступ к новым акти-
вам, широко востребованным в про-
мышленности и торговле, но недо-
ступным на классическом органи-
зованном рынке, таким как, напри-
мер, редкие драгметаллы платино-
вой группы».

Экспертиза
Представители инвестиционного 
сообщества считают ЦФА на метал-
лы перспективным активом, но по-
ка советуют частным инвесторам 
относиться к ним с определенной 
осторожностью. «Поскольку мы жи-
вем в стремительно цифровизирую-
щемся мире, будущее, несомненно, 
за цифровыми активами,— считает 
руководитель направления DCM де-
партамента корпоративных финан-
сов „Цифра брокер“ Максим Черне-
га.— То, что мы имеем по части ЦФА 
сейчас,— проба пера, попытка най-
ти правильную конфигурацию и ни-
шу. Со временем все больше и боль-

ше компаний будут тестировать ЦФА 
и в конечном итоге придут к созда-
нию рынка, но это скорее вопрос сле-
дующей пятилетки».

ЦФА, базовым активом которых 
являются металлы, выступают пер-
вопроходцами, которые, возмож-
но, определят дальнейшую судьбу 
всего рынка ЦФА, полагает анали-
тик «Финама» Леонид Делицын. В от-
личие от других отраслей, поясняет 
он, металлурги, во-первых, экспери-
ментировали с ЦФА в последние го-
ды, а во-вторых, имели средства для 
экспериментов и считали, что полез-
нее всего им будут ЦФА, а не, к при-
меру, искусственный интеллект, 
как представителям розничной тор-
говли или финансовой индустрии. 
«Важную роль играет специфика 
продукции, поскольку металлы луч-
ше подходят в качестве базового ак-
тива, чем продовольствие или мод-
ная одежда»,— добавляет эксперт. 
Основной же плюс для инвесторов, 
с его точки зрения,— в возможности 
автоматического совершения опера-
ций. «К торговле в перспективе мо-
гут подключить торговых роботов — 
это расширит круг заинтересован-
ных в операциях с ЦФА»,— прогно-
зирует Леонид Делицын.

По мнению управляющего ак-
тивами УК «РЕГИОН Эссет Менед-
жмент» Александра Аникина, ЦФА 
как инструмент, обеспеченный фи-
зическим драгоценным металлом, 
в первую очередь золотом, может 
быть интересен, если рассматри-
вать его в качестве возможной аль-
тернативы при проведении расче-
тов по внешнеторговым операциям. 
При этом для сохранения ликвидно-
сти использование этого инструмен-
та не должно сопровождаться слож-
ным регулированием со стороны го-
сударства и должно быть доступно 
не только квалифицированным ин-
весторам. Также, отмечает он, ЦФА 
может быть интересен в качестве ин-
струмента инвестирования, «если 
контракт на 100% обеспечен золотом 
с  централизованным хранением 
и стопроцентной гарантией сохран-
ности физического металла».

«Покупка цифровых финансовых 
активов, с моей точки зрения, пока 
еще не совсем понятный и прозрач-
ный для частных инвесторов ме-
ханизм вложений,— говорит пор-
тфельный управляющий УК „Аль-
фа-Капитал“ Дмитрий Скрябин.— 
Прежде всего не до конца понятна 
защищенность таких сделок. Услов-
но говоря, что делать, если сгорает 
сервис? Или в случае мошенничест-

ва, хищения активов? В отличие от 
традиционных акций и облигаций, 
у вас в данном случае нет реестра 
держателей бумаг, просто протокол 
блокчейна. Это не значит, что такая 
защита недостаточна — просто пока 
нет соответствующего опыта, не яс-
но, насколько эффективно будут ра-
ботать эти защитные механизмы на 
практике».

Второй важный аспект, по его 
мнению,— необходимость профес-
сиональной экспертизы или хотя бы 
наличие обоснованного взгляда на 
перспективы базового актива. «Ска-
жем, золото или даже бриллианты — 
активы, более или менее понятные 
широкому кругу инвесторов, хотя 
бы на интуитивном уровне,— пояс-
няет Дмитрий Скрябин.— Но часто 
ли люди, не являющиеся професси-
оналами в рынке цветных металлов, 
задумываются о вложениях в ни-
кель, палладий, кобальт и имеют 
представление о том, как формиру-
ется динамика цен на эти металлы?»

Золотая молодежь
Еще один любопытный инвестици-
онный инструмент российские ме-
таллурги вывели на рынок весной те-
кущего года. О намерении провести 
первый в России выпуск золотых об-
лигаций объемом 3 млрд руб. в сере-
дине марта объявила золотодобыва-
ющая компания «Селигдар». По усло-
виям выпуска номинальная стои-
мость облигации составляет 1 грамм 
золота, срок обращения — пять лет, 
купон — ежеквартальный и тоже из-
меряется в золотом эквиваленте. Все 
расчеты по сделкам с бумагами и ку-
понные выплаты будут осуществ-
ляться в рублях по курсу золота Бан-
ка России (ЦБ рассчитывает его ис-
ходя из стоимости золота на Лондон-
ской бирже и курса рубля к доллару).

Из плюсов такой формы заимст-
вований для эмитента в «Селигда-
ре» выделяют аспекты хеджирова-
ния рисков: «Это гарантия фиксации 
всех переменных, таких как колеба-
ния цены на конечную продукцию, 
курсов валют и процентных ставок». 
Также в компании говорят, что заим-
ствуют в золоте уже довольно дав-
но — с 2015 года, но «в 2022 году бан-
ки, представлявшие такое финанси-
рование, прекратили выдачу новых 
займов — правда, сейчас ряд банков 
объявил о восстановлении таких 
продуктов в своей линейке». Тем не 
менее «если эмитент видит часть сво-
его портфеля заимствований в виде 
займов в драгоценных металлах, то 
на сегодня для такого эмитента золо-

тые бонды — практически уникаль-
ная возможность привлечения зай-
ма в драгоценных металлах».

Книга заявок на золотые облига-
ции открылась 4 апреля (размеще-
ние происходило на Мосбирже), за 
первые четыре часа была собрана 
вся необходимая сумма, после чего 
«Селигдар» объявил, что увеличива-
ет объем размещения до 5 млрд руб. 
и продлевает его сроки. Финальная 
ставка купона по золотым бондам со-
ставила 5,50% годовых.

«О результатах размещения по-
ка рано говорить, но то, что эмитент 
увеличил объем размещения по-
сле закрытия книги заявок с 3 млрд 
руб. до 5 млрд руб., намекает на то, 
что спрос был повышенным,— гово-
рит аналитик „Финама“ Алексей Коз-
лов.— Данный инструмент кажется 
нам весьма перспективным, и впол-
не вероятно, что примеру „Селигда-
ра“ последуют и другие золотодобыт-
чики, возможно, даже компании из 
других отраслей, ведь для эмитента 
это своего рода естественный хедж 
от изменения цен на реализуемый 
актив, а также экономия на процен-
тах. Что касается инвесторов, то они 
получают возможность вкладывать-
ся в тот или иной сырьевой актив 
и при этом получать дополнитель-
ный доход в виде купонов».

Золотые облигации точно выиг-
рывают в перспективности и у обез-
личенных металлических счетов 
(ОМС), и у покупки физического ме-
талла, хотя бы в силу наличия про-
центного дохода, который у ОМС не-
конкурентоспособен, а у физическо-
го металла отсутствует вовсе, гово-
рит Максим Чернега. «При этом у об-
лигаций возникает риск контраген-
та — он хоть и невысок, если гово-
рить об эмитентах первого эшелона, 
но все равно присутствует. Кроме то-
го, золото является волатильным ак-
тивом, то есть риск получения убыт-
ка по инструментам, связанным 
с ним, также возрастает. Есть ряд во-
просов и по ликвидности подобных 
инструментов»,— отмечает он.

С точки зрения инвестора золотые 
облигации, по сути, являются инстру-
ментом, обеспечивающим хеджиро-
вание в случае возможного ослабле-
ния рубля, говорит Александр Ани-
кин. При этом он отмечает, что дан-
ный инструмент несет в себе допол-
нительные риски, такие как кредит-
ный риск эмитента облигации, риск 
ликвидности облигации, риск сни-
жения ликвидности российского 
рынка золота, связанный с санкци-
онным давлением и ограничениями, 

наложенными на сбыт физического 
золота в России, риск изменения це-
ны золота, валютный риск. «Цена на 
биржевой контракт на золото содер-
жит в себе долларовую составляю-
щую и коррелируется с международ-
ными торговыми площадками. По-
этому данный риск содержит в се-
бе спекулятивный риск изменения 
валютного курса и потенциальный 
риск изменения правил валютных 
расчетов в РФ»,— добавляет эксперт.

«Золотые облигации привязаны 
к ценности золота — как номинал бу-
маги, так и купон, то есть, покупая 
их, вы фактически делаете ставку на 
рост золота, хотите защитить сбере-
жения от инфляции,— говорит Дмит-
рий Скрябин.— При этом если про-
сто купить золото на Мосбирже — 
в  виде физического металла или 
опосредованно через инструменты 
срочного рынка, вы не будете полу-
чать купонную доходность. С другой 
стороны, в случае облигаций вы при-
нимаете на себя риск эмитента, то 
есть риск того, что компания не смо-
жет рассчитаться по своим долгам. 
Хотя, конечно, такой риск несут все 
инвесторы, покупающие облигации, 
при нулевом кредитном риске не бы-
вает и процентного дохода». Для эми-
тентов-золотодобытчиков такие ин-
струменты, по его мнению, тоже ин-
тересны, поскольку позволяют захед-
жировать риски падения рыночных 
цен на свою продукцию.

Перспективы развития рынка об-
лигационных заимствований в золо-
те будут определяться не только по-
требностью в финансировании до-
бывающих компаний, но и интере-
сом инвесторов к вложению в дра-
гоценные металлы, отмечают в «Се-
лигдаре». Пока в компании оптими-
стичны в данном плане и говорят, 
что видят возможность в течение 
двух лет заместить весь объем заим-
ствований в золоте на номинирован-
ные в этом драгметалле бонды.

Вместе с тем, отмечает Максим 
Чернега, количество компаний, ко-
торые могут выпустить облигации, 
номинированные в драгоценных 
металлах, на российском рынке, ог-
раничено семью-десятью. «Золотые 
облигации и, возможно, облигации, 
привязанные к другим сырьевым 
товарам, вполне способны занять 
определенную нишу на рынке, но 
говорить о том, что они составят се-
рьезную конкуренцию традицион-
ным облигациям, даже среди золо-
тодобывающих компаний, пока не 
стоит»,— резюмирует он.

Петр Рушайло

Инвестиции новой пробы

с13

Во второй части Стратегии-2030, которая ожидается к принятию летом 2023 года, важно максимально учесть видение дальнейших 
перспектив отечественной металлургии самими компаниями
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— сервис —

Объединить участников 
строительства
Производство металлоконструкций 
в России, по данным Infoline, в 2022 
году снизилось на 16%, до 3,44 млн 
тонн. Сократился ввод торговых 
центров и складов, промышленных 
объектов, а также объектов в агроин-
дустрии.

По данным ЕВРАЗа, в прошлом го-
ду в связи с необходимостью замены 
поставщиков и подрядчиков было 
приостановлено строительство ряда 
крупных промышленных и инфра-
структурных объектов, что также по-
влияло на рынок.

При этом в компании отметили 
устойчивый тренд на возобновление 
строительства в четвертом квартале, 
а доля активных проектов на период 
октябрь—декабрь выросла до 75% по 
сравнению с 60% в середине года.

В 2023 году ЕВРАЗ ожидает реали-
зации отложенного спроса на стро-
ительном рынке РФ. Использовав 
«передышку» со стороны потреби-
телей, компания за прошедший год 
серьезно обновила и перестроила 
свою downstream-модель в сегменте 
стального проката.

«Рынку строительных металлокон-
струкций свойственна существенная 
раздробленность, где доля любого из 
крупнейших производителей не пре-
вышает 5%,— рассказывает Дмитрий 
Еремеев, директор ЕВРАЗа по разви-
тию рыночного спроса.— При реали-
зации крупных инфраструктурных 
проектов игрокам приходится дого-
вариваться друг с другом, брать на се-
бя дополнительные риски, иногда 
несопоставимые с размером бизне-
са. Это ведет к общему снижению эф-
фективности строительства, затяги-
ванию сроков, дополнительным за-
тратам на стороне заказчика. И еще 
есть огромное количество проект-
ных компаний, архитектурных бю-
ро, применяющих свои решения, ко-
торые иногда сложно или дорого реа-
лизовать на практике».

Поэтому, продолжает Дмитрий 
Еремеев, в ЕВРАЗе поставили перед 

собой амбициозную задачу: исполь-
зуя инновации и цифровые техноло-
гии, создать площадку для коопера-
ции между всеми участниками про-
изводственной цепочки.

Для этого недавно созданные и ин-
тенсивно развивающиеся компа-
нии EVRAZ STEEL BUILDING, EVRAZ 
STEEL BOX и проект EVRAZ STEEL 
ENGINEERING обзавелись собствен-
ными цифровыми платформами. 
Экосистема из трех платформ по-
зволяет связать заказчиков и участ-
ников производственной цепочки 
и успешно решать задачи по проек-
тированию, изготовлению металло-
конструкций и поставке полноком-
плектных зданий.

Сформировавшийся контур сталь-
ного строительства ЕВРАЗа вместе 
с металлотрейдером ЕВРАЗ Маркет 
и партнерской компанией-застрой-
щиком «Ферро-Строй» обеспечива-
ет компании лидерство на рынке ме-
таллоконструкций.

Инжиниринг и поставка 
металлоконструкций 
для крупных проектов
На основе цифровой платформы, ко-
торая позволяет управлять проекти-
рованием, изготовлением, качест-
вом, поставкой и монтажом метал-
локонструкций, была перезапуще-
на бизнес-модель компании EVRAZ 
STEEL BUILDING.

Платформа позволила эффектив-
но организовать производственные, 
логистические и монтажные процес-
сы, увязав в одну цепочку сеть заво-
дов по всей стране, монтажные пар-
тии и строительные бригады на объ-
ектах. Благодаря этому компания со-
кратила цикл производства на 30% 
и по итогам 2022 года поставила на 
рынок 21,8 тыс. тонн строительных 
металлоконструкций.

Среди знаковых проектов — по-
ставки 8,2 тыс. тонн для атомной 
станции в Египте и 6 тыс. тонн для 
Надеждинского металлургического 
завода «Норникеля», менее чем за че-
тыре месяца для каждого проекта.

«Сейчас в портфеле заказов ком-
пании находятся проекты суммар-
ным объемом около 350 тыс. тонн 
металлоконструкций, из которых 
в 2023 году на рынок будет отгру-
жено около 50 тыс. тонн,— говорит 
управляющий партнер EVRAZ STEEL 
BUILDING и „Ферро-Строй“ Григорий 
Ваулин.— Основными драйверами 
для нас станут нефтегазовый сектор 
и энергетика, доля которых в струк-
туре потребления металлоконструк-
ций занимает не менее 40%, а так-
же другое промышленное и инфра-
структурное строительство».

По словам Григория Ваулина, 
в 2023 году EVRAZ STEEL BUILDING 
планирует участие в ряде масштаб-
ных промышленных проектов, глав-
ным требованием которых является 
поставка крупных партий металло-
конструкций в сжатые сроки.

«Последняя миля» для 
малого и среднего бизнеса
Другую задачу решает цифровая 
платформа BOX EXPRESS компании 
EVRAZ STEEL BOX, специализирую-
щейся на сегменте быстровозводи-
мых зданий на основе металлокар-
каса. По данным Росстата, ежегодно 
в России строится более 8 тыс. зда-
ний для малого или среднего биз-
неса площадью до 1,5 тыс. кв. м, что 
фактически составляет 70% от всех 
вводимых в эксплуатацию зданий.

На основе готовых типизирован-
ных решений платформа интегри-
рует сервис по автоматическому 
проектированию с системой сквоз-
ного управления проектом. Это по-
зволяет полностью сконфигуриро-
вать будущее здание и рассчитать его 
стоимость, одновременно формируя 
чертежи конструкции, выдавая тех-
нические задания производителям-
заводам и предоставляя сервис уча-
ствующих в цепочке подрядчиков 
и монтажников.

По словам специалистов компа-
нии, благодаря использованию плат-
формы формирование чертежей ме-
таллических конструкций вместо 
стандартных трех недель занимает 
20 минут. А при наличии данных по 
геологии земельного участка мож-
но в течение одного дня сформиро-
вать комплект чертежей для получе-
ния разрешения на строительство. 
Это удобно для заказчиков неболь-
ших промышленных и коммерче-
ских зданий.

EVRAZ STEEL BOX уже поставля-
ет по два полнокомплектных здания 
в неделю, а всего планирует в 2023 
году спроектировать и поставить до 
200 тыс. кв. м зданий.

Сервисные 
металлоцентры
«В 2022 году наш металлоцентр в Но-
гинске обработал более 7 тыс. тонн 
проката и выполнил около 100 зака-
зов для 50 заводов металлоконструк-
ций,— рассказывает генеральный 
директор металлотрейдера ЕВРАЗ 
Маркет Наталия Береза.— А в 2023 
году мы открываем второй, более 
крупный сервисный металлоцентр 
по обработке фасонного проката — 
в Нижнем Тагиле в непосредствен-
ной близости от ЕВРАЗ НТМК, круп-
нейшего производителя двутавров 
в РФ. Мощность нового центра бо-
лее чем втрое превысит мощность 
ногинской площадки. Здесь будут 

доступны новые услуги: автомати-
зированное нанесение антикорро-
зионного покрытия и гибка балки 
для формирования строительного 
подъема».

После обработки в  сервисных 
центрах металлопрокат поступа-
ет на заводы металлоконструкций 
уже в виде полуфабриката, или пре-
фаб (от англ. «prefabs»). Такой способ 
комплектации сокращает срок изго-
товления металлоконструкций на 
30–60% и снижает издержки заводов 
на 10–15%.

В Нижнем Тагиле уже ведется 
монтаж оборудования, идут пуско-
наладочные работы, впереди тесто-
вые испытания. С запуском нового 
металлоцентра заводам Урала, Си-
бири, Дальнего Востока и Казахста-
на также станет доступен металло-
прокат в состоянии префаб.

Продажа металлопроката 
в формате e-Com
ЕВРАЗ Маркет создал интернет-ма-
газин и перестроил модель продаж, 
интегрируя основные принципы e-
Сom в традиционную офлайн-мо-
дель трейдинга.

В основе бизнеса теперь лежит 
омниканальный подход — возмож-
ность получения идентичной ин-
формации и качественного сервиса 
вне зависимости от того, через какой 
канал обращается клиент: соверша-
ет он заказ через интернет-магазин 
или в офисе продаж. Трансформа-
ция коснулась работы всей компа-
нии, начиная от сайта и отделов про-
даж и заканчивая автоматизацией 
складов и транспортной логистики.

Благодаря автоматизации серви-
сов сократилось время прохожде-
ния заказа и увеличилась скорость 
обслуживания клиента на всех эта-
пах: от формирования заказа до его 
исполнения.

Изменения были направлены на 
совершенствование цифровых сер-

висов и развитие продаж по моде-
ли самообслуживания (self-service). 
Интернет-магазин стал не только 
продающей витриной, но и инстру-
ментом, который помогает клиен-
там быстро и удобно решать разноо-
бразные задачи на этапах клиентско-
го пути, в том числе после соверше-
ния заказа.

В личном кабинете онлайн и в ре-
жиме офлайн клиента информи-
руют о статусе заказа. Аналогично 
можно обменяться с компанией до-
кументами, скачать акт сверки или 
документы по сделке, выбрать удоб-
ный способ оплаты и получения за-
каза, добавить к заказу услуги метал-
лопроцессинга.

«Развитие e-commerce и проект 
модернизации интернет-магазина 
позволили нам запустить маховик 
по-настоящему масштабных изме-
нений всех внутренних процессов 
бизнеса, нарастить клиентскую базу, 
развить и повысить эффективность 
продаж в мелкооптовом сегменте,— 
говорит Наталия Береза.— Количе-
ство клиентов сети за 2022 год уве-
личилось на 22%, сейчас у нас более 
26 тыс. активных покупателей, при-
чем число мелкооптовых клиентов 
выросло на 60% — их более 22 тыс.».

Количество посетителей интер-
нет-магазина ЕВРАЗ Маркета в 2022 
году выросло на 58%, до 950 тыс. че-
ловек, а онлайн-продажи стальной 
продукции увеличились на 75%, 
причем 39% заказов на сайте совер-
шаются клиентами самостоятельно, 
без обращения к менеджеру.

В ЕВРАЗ Маркете отмечают, что 
интерес к  площадке наблюдает-
ся как у средних и мелкооптовых 
компаний, так и у индивидуальных 
предпринимателей.

Сервис для инженеров 
и проектировщиков
В помощь тем, кто проектирует 
и строит с применением стального 
проката, создан проект EVRAZ STEEL 
ENGINEERING — веб-портал техни-
ческой и инженерной информации 
о продуктах «стального семейства» 
с базой знаний и прикладным ин-
струментарием.

Таким образом, ЕВРАЗ включил 
в свою орбиту внешний интеллек-
туальный ресурс — профессиональ-
ную аудиторию инженеров, проек-
тировщиков, конструкторов, других 
специалистов архитектурных и про-
ектных бюро.

К концу прошлого года ЕВРАЗ за-
вершил формирование единой эко-
системы для отрасли стального стро-
ительства. Благодаря этому в 2023 го-
ду стальные компании готовы по-
ставлять на рынок до 8 тыс. тонн ме-
таллоконструкций и до 20 полно-
комплектных зданий в месяц. ЕВРАЗ 
Маркету, говорят в компании, разви-
тие собственных цифровых серви-
сов и восстановление спроса на ме-
таллопрокат позволит сохранить до-
лю на рынке, усилить фокус на мел-
кооптовый сегмент и нарастить до-
лю по стратегическим продуктам.

Олег Трубецкой

Стальной настрой
По данным исследования Infoline, производство 
металлоконструкций в России в прошлом году 
показало снижение. При этом в 2023 году клю-
чевыми драйверами спроса на металлопродук-
цию станут реализация крупных инфраструктур-
ных проектов и дальнейшее развитие граждан-
ского строительства на основе стального карка-
са. В ЕВРАЗе видят окно возможностей для рас-
ширения рынков сбыта своей продукции и стро-
ительных решений на ее основе. Компания на-
мерена внести свой вклад и закрепить лидерст-
во в этом сегменте за счет снижения затрат 
в производственной цепочке — благодаря парт-
нерству всех участников в рамках цифровой эко-
системы и выстроенной «в терминах» e-Com 
системы сервисной дистрибуции.
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— акции —

Черный ящик
О финансовых результатах 

компаний черной металлургии обо-
снованно рассуждать на данный мо-
мент сложно — уже больше года они 
не раскрывают финансовую отчет-
ность. Это их право продлено прави-
тельством до середины 2023 года и, 
видимо, будет продлеваться и даль-
ше, предполагает Алексей Калачев: 
«Речи о возврате к выплате дивиден-
дов также не идет. Во всяком случае, 
представители компаний неодно-
кратно заявляли, что в 2023 году ди-
видендов не будет».

Алексей Головинов придержива-
ется той же точки зрения: «На наш 
взгляд, возвращение к выплатам ди-
видендов в 2023 году выглядит мало-
вероятным на текущий момент».

Но некоторые предположения от-
носительно перспективности вложе-
ний в акции сталелитейных компа-
ний эксперты все же делают.

В отсутствие отчетности все ожида-
ния и прогнозы по сектору черной ме-
таллургии достаточно условны, гово-
рит Дмитрий Скрябин. Второй фактор 
неопределенности связан с регулиро-
ванием отрасли: периодически появ-
ляются предложения ограничить це-
ны на продукцию металлургов, а реа-
лизация подобных мер может нанести 
ущерб компаниям. Вместе с тем, отме-
чает он, есть ряд объективных причин 
для роста акций компаний черной ме-
таллургии. Это повышение цен на ме-
талл за последние три месяца в сред-
нем на 20–30% (в зависимости от сор-
та), ослабление рубля, а также намечен-
ные российские инфраструктурные 
проекты, такие как газотранспортная 
инфраструктура, строительство танке-
ров, развитие сети РЖД и машиностро-

ения, реализация которых поднимет 
внутренний спрос на металл.

«Черная металлургия неплохо се-
бя чувствует на фоне других экспор-
теров — той же нефтяной отрасли, где 
есть и эмбарго на поставки, и санкци-
онный потолок цен,— говорит Дмит-
рий Скрябин. И я думаю, что компа-
нии вполне могут вернуться к выпла-
те дивидендов, более того, предпола-
гаю, что многие хотят платить. И как 
только это произойдет, можно ожи-
дать роста цен на бумаги на 15–20%. 
Мне кажется, что это перспективная 
инвестиционная идея, другое дело, 
что вряд ли это произойдет раньше 
конца нынешнего года, поэтому го-
ризонт инвестирования должен быть 
не менее года».

В среднесрочной перспективе 
Дмитрий Пучкарев советует обратить 
внимание на бумаги «Северстали» 
и ММК: «Эти компании могут стать 
основными бенефициарами догоня-
ющего движения в ценах на сталь на 
внутреннем рынке. Потенциал роста 
обеих бумаг около 40–50% на горизон-
те 12 месяцев».

Позитивная динамика акций ста-
лелитейщиков может быть связана 

тем, что растут цены на металлопро-
дукцию, компании адаптируются к 
сложившимся условиям, внутренний 
рынок повышает спрос, ослабление 
курса рубля возвращает рентабель-
ность сохранившемуся экспорту, рас-
суждает Алексей Калачев. По его мне-
нию, все это должно положительно 
отразиться на результатах компаний. 
«Однако до тех пор, пока мы не можем 
увидеть отчетности, они остаются ко-
том в мешке, поэтому мы сейчас не 
определяем целевую цену по акциям 
сталелитейных компаний и не даем 
по ним рекомендаций»,— добавляет 
Алексей Калачев.

«Мы видим хорошие перспекти-
вы для роста акций российских ста-
лелитейщиков,— говорит Алексей 
Головинов.— Китайские и турец-
кие экспортные цены на сталь ро-
сли в первом квартале 2023 года на 
10% и 30% соответственно, на фоне 
чего экспортные цены российского 
металла в портах Черного моря под-
нялись на 25%. Такая динамика мо-
жет стать хорошим драйвером роста 
внутренних цен на сталь и акций 
российских сталелитейных компа-
ний. Дополнительным драйвером 

является ослабление рубля, что де-
лает экспортные поставки компа-
ний более рентабельными». Его це-
левые цены для акций «Северста-
ли» и ММК — 1330 руб. и 51,3 руб. 
соответственно. Из отраслевых ри-
сков он выделяет жесткие ценовые 
ограничения (низкая вероятность), 
дополнительное налогообложение 
(вероятность выше среднего), а так-
же резкое падение глобальных цен 
на сталь (низкая вероятность).

Цветная эволюция
Компании цветной металлургии опу-
бликовали отчеты, но показатели бы-
ли слабыми, говорит Дмитрий Пучка-
рев. Эмитенты сообщили о росте из-
держек из-за удорожания логистики, 
РУСАЛ еще и пострадал от сбоев с по-
ставками глинозема, что вылилось в 
сильное падение EBITDA. Это делает 
маловероятным выплату дивиден-
дов за прошлый год.

По мнению Дмитрия Пучкарева, 
дивиденды за 2022 год может выпла-
тить «Норникель», но нужно учиты-
вать, что действие акционерного со-
глашения, которое регламентирова-
ло размер выплат, закончилось, поэ-
тому есть высокая неопределенность: 

примерный диапазон выплат он оце-
нивает в 1000–2200 руб. на акцию.

Вместе с тем Дмитрий Пучкарев 
полагает, что акции «Норникеля» мо-
гут быть интересны частным инвес-
торам с горизонтом инвестирования 
более года: «В перспективе года бу-
маги могут подняться в районе 20–
22 тыс. руб.».

Финансовые результаты «Норни-
келя» и РУСАЛа слабые, считает Алек-
сей Головинов. Согласно годовой от-
четности, у «Норникеля» наблюда-
лись проблемы со сбытом металлов в 
Европе, при этом поставки в Азию су-
щественно не выросли. «Считаем, что 
компания выплатит около 800 руб. на 
акцию в качестве дивидендов, что да-
ет пятипроцентную доходность. Это 
гораздо ниже, чем у других экспор-
теров — так, по нефтегазовым ком-
паниям мы ожидаем 12-процентной 
дивидендной доходности в 2023 го-
ду»,— говорит Алексей Головинов. 
Что касается РУСАЛа, то на фоне не-
возможности удовлетворить собст-
венные потребности в глиноземе по-
сле введения санкций Австралией 
и приостановки добычи на Украине 
компания вынуждена покупать сы-
рье в Китае. В результате РУСАЛ пока-

зал отрицательный денежный поток 
по итогам года (–$1,7 млрд). «Поэтому 
выплаты дивидендов не ожидаем»,— 
делает вывод Алексей Головинов. Его 
целевые цены по акциям РУСАЛа и 
«Норникеля» — 46 руб. и 17 тыс. руб. 
соответственно.

«Мы позитивно относимся к дол-
госрочным перспективам „Норнике-
ля“ и сохраняем по его бумагам реко-
мендацию „Покупать“; целевая цена 
на горизонт до одного года составляет 
17,3 тыс. руб., апсайд — 12,5%»,— рас-
сказывает Алексей Калачев. В 2022 го-
ду выручка «Норникеля» снизилась 
год к году на 5,5%, до $16,9 млрд, по-
казатель EBITDA сократился на 17,3% 
до $8,7 млрд, а чистая прибыль упала 
на 16,1%, до $5,85 млрд, поясняет он. 
На фоне роста капитальных затрат в 
полтора раза и оборотного капитала 
в три раза свободный денежный по-
ток сократился в десять раз, а чистый 
долг вырос вдвое (до $9,8 млрд).

Дмитрий Скрябин советует обра-
тить внимание на бумаги золотодо-
бывающих компаний: «У „Полюса“ 
собрание акционеров, на котором бу-
дет рассматриваться вопрос дивиден-
дов, состоится в июне».

С «Полиметаллом», по словам 
Дмитрия Скрябина, ситуация слож-
нее: сейчас компания пытается сме-
нить юрисдикцию («переехать» из 
Лондона в Казахстан), и пока этого не 
произошло, о выплате дивидендов 
говорить не приходится.

Дмитрий Пучкарев также считает 
акции «Полюса» интересными: «Ди-
видендная доходность по бумагам 
ожидается небольшая — 4–8%, одна-
ко важен будет сам факт возобновле-
ния выплат». Потенциал роста акций 
«Полюса» он оценивает в 35–50% на го-
ризонте 12 месяцев.

Петр Рушайло

Безотчетные вложения

В  М О С К О В С К О М  Р Е Г И О Н Е

«Ферро-Строй» реализовал ряд проектов застройки в сфере жилой недвижимости, стро-
ительства социальных объектов и паркингов на базе стального каркаса с использованием 
металла, прежде всего двутавровой балки, и типовых решений ЕВРАЗа. Самые знаковые 
из них — ЖК «Ривер Парк Коломенское», ДОУ «Катуар», ФОК «Одоев», а также 11 многоуров-
невых паркингов для компании ПИК в Московском регионе.
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ЖК «Ривер Парк Коломенское» построен с использованием металла, прежде всего двутавровой балки, и типовых решений ЕВРАЗа
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Приведены котировки акций металлургических компаний, 
входящих в индекс металлов и добычи Мосбиржи, 
данные на закрытие торгового дня 18 апреля 2023 года.
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СТРУКТУРА ИНДЕКСА МЕТАЛЛОВ И ДОБЫЧИ МОСКОВСКОЙ БИРЖИ
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ИСТОЧНИК: МОСКОВСКАЯ БИРЖА, ДАННЫЕ НА 18 АПРЕЛЯ 2023 ГОДА. 
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металлургия

— кадры —

На фоне текучки
Россияне довольно часто меняют 
работу, показывает исследование 
hh.ru. 40% опрошенных работают на 
одном месте меньше года. Еще треть 
(28%) — от года до трех. Каждый де-
сятый (13%) из опрошенных работа-
ет на одном месте от трех до пяти лет, 
6% — до семи лет, и лишь 13% росси-
ян работают в своей компании от се-
ми до десяти лет и более.

На этом фоне выделяется сфера 
производства. Люди там задержива-
ются на рабочем месте на пять-семь 
лет (58%), а от семи до десяти лет в од-
ной компании трудятся около 33% 
опрошенных. Это самый высокий 
показатель среди представителей 
разных профессий и отраслей (для 
сравнения: в сфере продаж и клиент-
ского сервиса лишь 8% респондентов 
задерживаются дольше чем на семь 
лет в одной компании).

Но металлургия выделяется по-
стоянством сотрудников и их лояль-
ностью своим предприятиям и ком-
паниям даже на фоне таких высоких 
показателей.

По итогам 2022 года доля работ-
ников на предприятиях АЛРОСА, 
работающих больше десяти лет, пре-
вышает 40%. 11% сотрудников имеют 

стаж более 25 лет. В ММК по состоя-
нию на конец прошлого года 69,2% 
работников имеют стаж больше 
10 лет, а 14% работают дольше 25 лет. 
Средний возраст работников состав-
ляет 41,2 года. В компании РУСАЛ 
количество работников со стажем 
больше десяти лет — 51%, а сред-
ний возраст такой же, как в ММК,— 
41,2 года. В «Северстали» 55% сотруд-
ников работают в компании более 
10 лет, 17% работают более 25 лет. 
Средний возраст сотрудников «Се-
верстали» — 40 лет.

Руководитель службы исследова-
ний hh.ru Мария Игнатова объясня-
ет высокую долю работников с боль-
шим стажем двумя факторами. Во-
первых, по данным hh.ru, за первый 
квартал 2023 года, только 18% вакан-
сий от компаний из производствен-
ных отраслей подходят соискателям 
без опыта работы. Во всех осталь-
ных отраслях доля таких вакансий 
составляет 35%. «То есть работода-
тели из производственной отрасли 
предъявляют высокие требования 
к потенциальным работникам»,— 
отмечает Мария Игнатова.

Во-вторых, сказывается и возраст 
работников. Не секрет, что произ-
водственная сфера чаще пользует-
ся популярностью у людей старше-
го поколения. Зачастую тяжелые ус-

ловия труда и повышенные риски 
производственного травматизма 
являются ограничивающим факто-
ром при найме молодежи без опы-
та. Среди соискателей, которые раз-
местили резюме в профессиональ-
ных сферах «Производство» и «Рабо-
чий персонал», 52% — это люди стар-
ше 36 лет. Среди остальных соиска-
телей доля людей в возрасте от 36 лет 
составляет 41%.

Опытным — поддержку
Зато сотрудники с  большим ста-
жем работы получают дополнитель-
ные меры поддержки. В ММК поми-
мо стандартного социального паке-
та и специальных социальных про-
грамм, охватывающих всех работни-
ков, специалисты с большим стажем 
работы имеют льготы на получение 
платного лечения в размере до 100% 
его стоимости, в том числе лечение 
и протезирование зубов, суставов 
и т. п., а также приоритетное право 
на получение путевок на санатор-
но-курортное лечение. Кроме того, 
в компании действует широкая про-
грамма нематериального поощре-
ния и мотивации, включая ценные 
подарки и специальные награды.

В социальный пакет «Северста-
ли», который предоставляется всем 
работникам, входят путевки в дет-
ские лагеря и на санаторно-курорт-
ное лечение, программы психоло-
гической поддержки сотрудников 
и профилактики профессионально-
го выгорания, широкий спектр ме-
дицинского обслуживания и про-
филактики заболеваний. Кроме то-

го, как сообщили в компании, «Се-
версталь» работает над повышени-
ем финансовой грамотности сотруд-
ников, что способствует их финан-
совой устойчивости, и предостав-
ляет сотрудникам возможности об-
учения в этом направлении. Также 
предусмотрены дополнительные 
выплаты ветеранам предприятий 
в виде досрочных пенсий и матери-
альной помощи. Социальный пакет 
также включает пособия, предусмо-
тренные законодательством, и ма-
териальную помощь (постоянные 
и единовременные выплаты). Расхо-
ды на социальное обеспечение пер-
сонала в 2022 году составили око-
ло 2 млрд руб. В компании регуляр-
но повышается зарплата: за три го-
да средняя зарплата в компании вы-
росла на 30%.

Из наиболее значимых льгот 
в социальном пакете РУСАЛа, кото-
рые предоставляются в дополнение 
к предусмотренным законодательст-
вом, есть корпоративная жилищная 
программа, позволяющая работни-
кам предприятий приобретать жи-
лье на льготных условиях: беспро-
центный первоначальный взнос, 
ставка ЦБ плюс 2%, срок десять лет. 
50% ежемесячного взноса, включая 
и проценты, и основное тело долга, 
платит компания.

Смена поколений
Большой стаж — это не только зна-
ние специфики отрасли, но и более 
сложная смена поколений. Рабочие 
и производственные специальности 
долгое время не пользовались спро-

сом среди выпускников школ, так 
как считались непрестижными и ма-
лооплачиваемыми, говорит Мария 
Игнатова. Но ситуация меняется: 
предприятия предлагают довольно 
комфортные условия работы, а зар-
платы, как правило, находятся на 
уровне среднерыночных (и даже вы-
ше). Так, диапазон зарплат в вакан-
сиях металлургических предприя-
тий составляет 51,7–115,0 тыс. руб., 
в отрасли тяжелого машинострое-
ния — 55,1–120,0 тыс. руб.

Многие компании отрасли актив-
но развивают программы наставни-
чества и собственные корпоратив-
ные университеты, где сотрудни-
ки могут повысить квалификацию. 
Большой популярностью пользуют-
ся конкурсы профессионального ма-
стерства, программы по обмену опы-
том между сотрудниками.

Кроме того, производственные 
предприятия работают со школами 
и вузами: работодатели стараются 
разрушить мифы о работе на произ-
водстве, а также привлекают студен-
тов на практику, с тем чтобы в даль-
нейшем предложить постоянное ра-
бочее место.

Интерес со стороны молодежи 
не исчез совсем, он есть, говорит за-
мдиректора по персоналу АЛРОСА 
Ольга Макарова. Компания как ра-
ботодатель начинает профориента-
ционную работу еще со школы, что-
бы через несколько лет заинтересо-
ванные ребята стали сотрудниками. 
«Мы выстраиваем эту систему, ор-
ганизуя „АЛРОСА-Классы“ для стар-
шеклассников онлайн и офлайн, где 

дополнительно углубленно препо-
даем технические дисциплины»,— 
рассказывает Ольга Макарова. Сле-
дующая ступень этой работы — про-
грамма стипендиатства, организа-
ция корпоративных учебных цен-
тров (что-то вроде базовых кафедр) 
и производственной практики, на 
которой студенты знакомятся с ком-
панией и получают возможность 
в ней остаться.

Опытные работники помогают 
новым быстрее адаптироваться и из-
бегать ошибок. Предварительно на-
ставники проходят обучение в кор-
поративном университете АЛРОСА, 
осваивают методики обучения но-
вичков, а также получают все необ-
ходимые материалы.

Третья часть процесса — подго-
товка внутреннего кадрового резер-
ва. «Мы начали выстраивать систе-
му преемственности, открывая ка-
дровый резерв для всех ключевых 
(с точки зрения влияния на резуль-
тат предприятия) должностей. В ка-
дровый резерв можно заявиться са-
мостоятельно или по представле-
нию руководителя. Те, кто прошел 
отбор, получают индивидуальный 
план развития и обучения, которое 
поможет развить недостающие на-
выки и подготовит к качественно-
му переходу на новую должность»,— 
говорит Ольга Макарова. Такой под-
ход полезен не только компании как 
работодателю, но и самим сотрудни-
кам, поскольку система назначений 
и карьерного роста становится для 
них прозрачной и понятной.

Евгений Зайнуллин

Постоянство — образ жизни
В российских горно-металлургических ком-
паниях доля сотрудников с большим стажем 
работы на одном месте превышает средние 
показатели в отечественной экономике.

— рейтинг —

Второй год подряд «Медиало‑
гия» и «Ъ» проводят исследова‑
ние по открытым источникам, 
чтобы выяснить, какие темы и со‑
бытия формируют состояние дел 
в металлургической отрасли. 
Медиаактивность продолжала 
снижаться, спикеров стало еще 
меньше, при этом повестка из‑
менилась кардинально. В прош‑
лый раз мы захватили достаточ‑
но длительный период и разбили 
его на три этапа: до пандемии ко‑
ронавируса (2017–2019), во вре‑
мя пандемии (2020–2021) и нача‑
ло 2022 года, когда российский 
бизнес стал подвергаться серь‑
езным санкциям. Для нового рей‑
тинга публичной открытости мы 
взяли период с 2022 по 2023 год, 
и он получился не менее насы‑
щенным. В том числе с точки зре‑
ния разнообразия проблем, с ко‑
торыми пришлось столкнуться 
бизнесу.

Люди
Лидер медийного рейтинга инфор-
мационной открытости в текущем 
году — «Норильский никель»: бо-
лее 112 тыс. значимых публикаций 
о бизнесе, это в полтора раза боль-
ше, чем у занявшего второе место 
«Русала» (75 469), и вдвое больше за-

нявших 3 и 4 места в рейтинге ММК 
(64 027) и «Северстали» (63 810). По 
медийной активности спикеров 
безусловным лидером рейтинга 
стал Алексей Мордашов (13 182 зна-
чимых заявления о бизнесе). Далее 
идут Виктор Рашников (6912), Вла-
димир Лисин (5479), Роман Абра-
мович (4048) и Владимир Потанин 
(4025).

В прошлом году лидерами рей-
тинга были Владимир Потанин, 
Олег Дерипаска и Алексей Морда-
шов, выбравшие кардинально раз-

ные стратегии публичной активно-
сти. Если господин Дерипаска вооб-
ще покинул топ-5, а Владимир Пота-
нин переместился с первое на пятое 
место, то господин Мордашов крат-
но нарастил медийную активность 
и вышел в лидеры.

В прошлом году мы также отме-
чали, что под воздействием внеш-
них условий и изменений структу-
ры управления меняется и спикер-
ская активность внутри компаний. 
Так, с 2020 года в информационном 
поле активную роль начинают иг-

рать не только акционеры, но и ме-
неджмент — Александр Шевелев 
(генеральный директор «Северста-
ли») и Евгений Никитин (генераль-
ный директор «Русала»), а вот в на-
чале 2022 года топы постепенно из 
информационного поля пропадают. 
И если господин Шевелев еще при-
сутствовал в СМИ, то господин Ни-
китин ушел в тень. Этот тренд сохра-
нился и в отчетном периоде 2022–
2023: Евгений Никитин в инфополе 
так и не появился, Александр Шеве-
лев также исчез. В то же время можно 
отметить компании, которые сдела-
ли ставку на диверсификацию спи-
керов,— это ТМК (Андрей Каплунов, 
Игорь Корытько, Вячеслав Попков, 
Марина Керч), ЕВРАЗ (Роман Абрамо-
вич, Александр Абрамов, Александр 
Фролов) и другие.

Темы
Ключевой темой периода 2022–2023 
остались санкции, однако к ней до-
бавились и разборки между акцио-
нерами, а также передел сфер влия-
ния на рынках. Почти все участники 
рейтинга занимались продажей за-
рубежных активов и сместили фокус 
внимания на Россию.

«Норникелю» удалось избавиться 
от негативного информационного 
фона, связанного с авариями. В ны-
нешнем году компания представле-
на в информационном поле исклю-

чительно с деловой повесткой: при-
остановка переговоров о слиянии 
с «Русалом», смена инвестиционной 
политики и перспективное партнер-
ство с «Росатомом» по добыче лития. 
Впрочем, не обошли СМИ суд против 
Владимира Потанина в Лондоне.

Информационной фон вокруг 
«Русала» стал более негативным, чем 
в прошлом году: доминируют ново-
сти из судов. Среди ключевых тем — 
арест украинским судом активов 
компании.

В негативном тренде оказалась 
и «Северсталь»: санкции со сторо-
ны США против Алексея Мордашо-
ва, прекращение экспорта стальной 
продукции в страны ЕС, а также при-
знание компании виновной в нару-
шении антимонопольного законо-
дательства со стороны ФАС (вместе 
с ММК и НЛМК). Тяжелая санкцион-
ная повестка не обошла стороной 
и других участников рейтинга: ТМК, 
ЕВРАЗ, «Мечел» и др.

Позитивный тренд прошлого го-
да, когда многие компании заявляли 
о повышении зарплат своим сотруд-
никам и усилении мер социальной 
поддержки, в новом периоде исчез 
из информационного поля. Не выш-
ли в топ и новости по спасению жи-
вотных, как, например, прошлогод-
няя история львенка Симбы, которо-
го с травмами доставили на лечение 
в Челябинск из Дагестана, а после 

выздоровления отправили в Танза-
нию при поддержке Русской медной 
компании. Похожий кейс мог бы по-
вторить «Норильский никель», взяв-
ший под патронаж чудом спасенно-
го белого медведя Диксона, который 
восстанавливается в Московском зо-
опарке после серьезных травм, одна-
ко эта история активного медийного 
освещения пока не получила.

Тренды
Подводя итоги, можно сказать, что 
исследование медийной активности 
металлургических компаний стано-
вится своеобразной летописью их 
борьбы не только за место на рын-
ке, но и фактически за выживание. 
Несколько лет подряд они работают 
под жесточайшим давлением, выну-
жденные постоянно перестраивать 
стратегии, цепочки поставок, систе-
мы менеджмента и структуры управ-
ления активами.

Тем не менее за три года непре-
рывных кризисов все рассматривае-
мые нами компании остались в рей-
тинге, что уже можно считать боль-
шим достижением. Новых ярких иг-
роков за это время не появилось, да 
и вряд ли они появятся в ближайшее 
время, скорее можно ожидать консо-
лидации и новых партнерств на рос-
сийском рынке.

Мария Григорьева, „Ъ“,  
«Медиалогия»

Слово — это дело

— инновации —

Российские металлурги из‑за санкций 
полностью потеряли европейский рынок 
и вынуждены искать перспективные ни‑
ши внутри страны. Одним из секторов, 
стимулирующих спрос, могло бы стать 
судостроение. Необходимость освоения 
Арктики делает перспективным выпуск 
хладостойких и высокопрочных сортов 
стали, а также крупноформатного про‑
ката. О трендах и перспективах россий‑
ского рынка судосталей рассказывает 
АЛЕКСЕЙ ИЛЬИН, заместитель гене‑
рального директора НИЦ «Курчатовский 
институт» — ЦНИИ КМ «Прометей», отра‑
слевого института судостроения.

— Какие тенденции набирают силу 
на мировом рынке судосталей?
— Еще в середине 1970‑х — начале 1980‑х го-
дов ЦНИИ КМ «Прометей» начал работы по со-
зданию хладостойких сталей для морских 
конструкций, предназначенных для развед-
ки и добычи углеводородов в арктических 
условиях. Разработанные материалы нашли 
применение в проектах буровых платформ 
типа «Шельф», «Каспий», корпусах атомных 
ледоколов «50 лет Победы», «Таймыр» и «Вай-
гач». Крупнейшими современными объекта-
ми внедрения хладостойких сталей, разрабо-
танных в период 2003–2006 годов ЦНИИ КМ 
«Прометей» в рамках важнейшего инноваци-
онного проекта государственного значения 
«Металл», стали морская ледостойкая стаци-
онарная платформа «Приразломная» для экс-
плуатации на нефтяном месторождении в Пе-
чорском море и самоподъемная плавучая бу-
ровая установка «Арктическая».

Освоение Арктики остается в числе наибо-
лее важных задач, решение которых послу-
жит развитию России. Этот масштабный про-
цесс предполагает, в частности, создание ин-
новационных технологий добычи, транспор-
тировки и переработки добываемых здесь по-
лезных ископаемых. Для госпрограммы раз-
вития Арктики нужны материалы, выдержи-
вающие –60°C. Очевидно, что спрос на хла-
достойкие стали c индексом Arc будет расти.

Создание новых уникальных материа-
лов со специальными свойствами опреде-

ляет темп развития технологий нефтегазо-
вой отрасли, металлургии и др. При этом 
мировой рынок устанавливает довольно 
жесткие правила конкуренции, высокие 
требования к экологичности производств. 
Чтобы им соответствовать, современные 
конструкционные материалы должны об-
ладать большей удельной прочностью, 
а их стоимость должна снижаться, произ-
водство становиться менее затратным и бо-
лее экологичным.
— Как развивается сегмент хладостой-
ких сталей?
— Сейчас в связи с необходимостью выпу-
скать для производства новой морской тех-
ники материалы расширенного сортамен-
та (толщиной до 100–150 мм) нужно гаранти-
рованно обеспечить характеристики работо-
способности судостроительных хладостой-
ких сталей разной прочности, снижая при 
этом затраты на их производство.

С 2012 года по настоящее время коллек-
тивом НИЦ «Курчатовский институт»  — 
ЦНИИ КМ «Прометей» достигнуты значи-
тельные успехи в разработке и промышлен-
ном внедрении энергосберегающих техно-
логических процессов производства толсто-
листового проката из хладостойких низко- 
и экономнолегированных марок судостро-
ительных сталей широкого спектра прочно-
сти (с пониженным на 15–25% уровнем леги-
рования при гарантированной работоспо-
собности). Выполнен ряд государственных 
контрактов: ОКР «Ледоход», «Арктическая 
сталь», «Арктическая сталь‑2».

Мы тесно взаимодействуем с ведущи-
ми металлургическими комбинатами: ПАО 
«Магнитогорский металлургический ком-
бинат», ПАО «Северсталь», ООО «ОМЗ-Спец-

сталь». Разработаны и освоены в промыш-
ленности новые стали с индексом Arc, ко-
торые могут без ограничений применяться 
в условиях Арктики для изготовления лю-
бых конструктивных элементов и не имеют 
аналогов в мире. Получены патенты на но-
вые материалы.

Новые хладостойкие материалы уже ис-
пользуются для строительства крупней-
ших в  мире атомных ледоколов проек-
тов «Арктика», «Сибирь» и «Урал», дизель-
электрического ледокола проекта Aker 
ARC 130 А, а также самого большого в ми-
ре многофункционального линейного ди-
зель-электрического ледокола «Виктор Чер-
номырдин».

Еще одним крупнейшим объектом вне-
дрения новых Arc-сталей стал сверхмощный 
атомный ледокол «Лидер». За последние де-
сять лет произведено более 500 тыс. тонн су-
достроительных сталей, в том числе около 
14 тыс. тонн Arc-сталей.
— Какие новые марки сталей могут заво-
евать рынок судостроения в ближайшее 
время?
— На мой взгляд, актуальным направлени-
ем является снижение металлоемкости свар-
ных конструкций, что может быть достигну-
то за счет уменьшения толщины листового 
проката при повышении уровня прочности 
стали. В последние годы в «Прометее» разра-
ботан ряд высокопрочных свариваемых ста-
лей с гарантированным пределом текучести 
вплоть до 960 МПа.

Новым этапом развития производства ста-
лей стала их унификация по химическому со-
ставу и категориям прочности, позволяющая 
варьировать необходимый комплекс эксплу-
атационных характеристик только за счет 
технологических воздействий (а не за счет 
легирования дорогостоящими металлами).

Непрерывное совершенствование техно-
логических процессов производства судо-
строительных сталей на основе фундамен-
тальных и прикладных исследований спо-
собствует повышению надежности и без-
опасности эксплуатации сложной морской 
и инженерной техники.

В «Прометее» накоплен большой позитив-
ный опыт такой работы в тесном сотрудни-
честве с предприятиями металлургии и су-
достроения, где новые технологические ре-
шения внедряются без ущерба для текущей 
производственной деятельности.

Записал Сергей Артемов

«Новые хладостойкие материалы  
уже используются для строительства ледоколов»

П Е Р С П Е К Т И В Н Ы Е  В И Д Ы

ФГУП «ЦНИИ КМ „Прометей:» создано в 1939 
году в Ленинграде на базе Центральной броневой 
лаборатории Ижорского завода. В годы Великой 
Отечественной войны институт принимал активное 
участие в разработке брони для линкоров и танка 
Т-34, а в послевоенное время — высокопрочной стали 
для атомных подводных лодок, корпусов атомных 
реакторов, ледоколов, кораблей на подводных кры-
льях и воздушной подушке. Институт первым в мире 
применил в кораблестроении титановые сплавы. 
Сегодня он является крупнейшим материаловедче-
ским центром страны и решает важнейшие задачи 
научно-технического развития и обороноспособности 
государства. Приоритетные направления деятельнос-
ти института — перспективные виды вооружения, во-
енной и спецтехники, безопасность и противодейст-
вие терроризму, индустрия наносистем, рациональное 
природопользование, транспортные и космические 
системы, энергоэффективность, энергосбережение, 
ядерная энергетика.

Рейтинг упоминаний металлургических компаний в СМИ:  
01.01.2022 — 01.04.2023  (количество публикаций)

Рейтинг Название компании Кол-во сообщений
1 ГМК «Норильский никель» 112 844

2 РУСАЛ 75 469

3 Магнитогорский металлургический комбинат 64 027

4 «Северсталь» 63 810

5 Новолипецкий металлургический комбинат 46 538

6 ПАО «Мечел» 33 109

7 ПАО «Полюс» 32 037

8 ЕВРАЗ 29 138

9 Трубная металлургическая компания 25 340

10 «Металлоинвест» 21 263

11 «ВСМПО-Ависма» 16 573

12 «УГМК-Холдинг» 15 482

13 АО ОМК 9 274

14 Русская медная компания 7 912

15 Челябинский трубопрокатный завод 6 297

16 «Тулачермет» 2 363

17 «Русполимет» 1 486
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— закупки —

Вопросы обеспечения необходимым 
сырьем, оборудованием, инструмен-
тами и запчастями промышленных 
компаний после введения санкцион-
ных мер в отношении России серьез-
но обострились на фоне ухода боль-
шинства поставщиков. Причем это 
не только о масштабных закупках 
оборудования у мировых лидеров 
в этой области SMS Group, Primetals 
Technologies и Danieli или программ-
ного обеспечения, как SAP, но и о то-
варах стандартизированной номен-
клатуры, в список которого у пред-
приятий входит до нескольких де-
сятков тысяч наименований.

Речь идет о продукции, соответ-
ствующей определенному ГОСТу, 
которую не требуется кастомизиро-
вать под конкретного потребителя. 
Например, это канцтовары, хозто-
вары, слесарно-монтажный инстру-
мент, электротехническая продук-
ция и кабельная продукция, стропы 
и канаты, тарная продукция, элек-
тросварочное оборудование, а так-
же офисная техника. На такие по-
зиции приходится до 30% от обще-
го объема закупаемых материалов. 
Хотя в ценовом выражении эта доля 
существенно меньше: 5–10% от сто-
имости всех закупок. Компании вы-
нуждены проводить до 1,5 тыс. заку-

почных процедур в год, чтобы обес-
печить себя всем необходимым. При 
этом если проблема поисков замены 
западной продукции на данный мо-
мент у большинства российских иг-
роков металлургического сектора 
в процессе решения, то проблема 
эффективности самого закупочного 
процесса остается до сих пор.

Устаревшая система
Пока алгоритм приобретения стан-
дартизированных товаров в круп-
ных компаниях, как правило, не от-
личается от приобретения куда бо-
лее сложного и уникального обору-
дования. В связи с этим жизненный 
цикл закупки обыкновенной отвер-
тки от заявки до получения товара 
может занимать более 100 дней.

Это связано с  многоступенча-
той системой оформления закупок 
внутри компании: после сбора за-
явок закупщику приходится взаи-
модействовать с поставщиками оф-
лайн, запрашивать прайс-листы, со-
поставлять каталоги товарной но-
менклатуры, запускать процесс со-
гласования закупки и проверки по-
ставщика. В данном процессе заня-
то большое количество сотрудников 
различных отделов компании. Поэ-
тому, чтобы обеспечить непрерыв-
ный производственный путь, орга-
низации закупают заранее больши-

ми объемами, что приводит к замо-
розке рабочего капитала на требуе-
мый объем. Помимо этого у многих 
крупных производственных компа-
ний есть трудности по соблюдению 
и контролю сроков доставки товаров 
в связи с удаленностью основных 
предприятий от налаженных транс-
портных путей.

Также при таком способе закупок 
для закупщиков сохраняется про-
блема подготовки большого объе-
ма спецификаций на закупку необ-
ходимого ассортимента продукции. 
Так, на одно юрлицо приходится око-
ло 1,5 тыс. спецификаций на постав-
ку в год. Этот объем работы помимо 
закупщиков ложится на юристов, 
службу безопасности и бухгалтерию.

Цифровизация 
для экономии
В этой ситуации ключевым спосо-
бом повысить эффективность заку-
пок для компаний стала цифрови-
зация. В области перевода основ-

ных процессов в онлайн промыш-
ленный сектор является одним из 
наиболее продвинутых в россий-
ской экономике. Но, хотя многие 
компании участвуют в тендерах на 
электронных торговых площадках, 
окончательное оформление сделки 
по итогам торгов все равно происхо-
дит офлайн. Аналогичная ситуация 
складывается и в рамках собствен-
ных электронных площадок компа-
ний с конкретным пулом поставщи-
ков. В связи с этим на рынке возник 
запрос на более эффективную орга-
низацию закупок.

Первым этапом в этой сфере для 
российских компаний стала циф-
ровизация поиска, идентифика-
ции и квалификации поставщиков 
за счет интеграции с большим коли-
чеством различных баз данных. Это, 
в частности, банковские и государ-
ственные сервисы, с помощью ко-
торых можно получить полную ин-
формацию. Помимо этого в компа-
нии популяризируется электрон-

ный процесс подготовки к тендерам, 
но это направление ограничивается 
неполной доступностью соответст-
вующего ПО. Следующими этапами 
развития являются переход на элек-
тронные торги, а также документоо-
борот. Но до такой степени развития 
не дошли многие даже крупнейшие 
компании.

При этом ответом на запрос 
о цифровизации закупок стало появ-
ление в России B2B-маркетплейсов, 
которые решают все основные про-
блемы поиска, доставки и оформле-
ния товаров за клиента. Подобные 
платформы могут обеспечить прохо-
ждение сделки в онлайн для заказчи-
ка и поставщика, включая доставку 
продукции, и исключить дополни-
тельные затраты компаний на взаи-
модействие в офлайне для заключе-
ния контракта.

Первый опыт
Но пока российский рынок B2B-мар-
кетплейсов находится в стадии раз-

вития. Участники рынка активно ра-
ботают над внедрением такого же, 
как у B2C-маркетплейсов, инстру-
ментария и в B2B-сегмент. Успешных 
реализаций на рынке практически 
нет. Одним из реализованных и пра-
ктикующих маркетплейсов с пол-
ным циклом закупки именно для 
юридических лиц является маркет-
плейс быстрых закупок «Максмарт».

Площадка обладает унифициро-
ванной цифровой контентной ба-
зой по большому количеству ас-
сортимента от различных постав-
щиков, которая позволяет объеди-
нить параметры номенклатуры и за-
казчиков, и поставщиков, приве-
дя ее к единообразию. Помимо это-
го «Максмарт» проводит единовре-
менную квалификацию поставщи-
ков и оценку их благонадежности. 
Сервис разработал и внедрил сквоз-
ной автоматизированный процесс 
для обеспечения полного цикла за-
купки: от получения потребности от 
заявителя до автоматического фор-
мирования корзины на основании 
мэппинга номенклатуры покупате-
ля и маркетплейса, автоматическо-
го выставления документов на вхо-
дящую поставку и поставки в базис 
получателя.

Кроме того, «Максмарт» не толь-
ко консолидирует заказы, но и осу-
ществляет контроль за логистикой 
и берет на себя взаимодействие с по-
ставщиками по урегулированию воз-
вратов и претензий. Подобный функ-
ционал позволяет компаниям-поку-
пателям сократить сроки получения 
товара после покупки как минимум 
на 40 дней, а также снизить затраты 
рабочего капитала на закупки стан-
дартизированной номенклатуры 
до 30% за счет автоматизации про-
цессов, унификации каталогов всех 
участников и обеспечения бесшов-
ного интеграционного процесса ERP-
систем маркетплейса и заказчика.

При этом, по оценкам экспер-
тов RAEX, развитая инфраструкту-
ра электронной торговли и глубо-
кая цифровизация корпоративных 
закупок в России окажут в ближай-
шем будущем существенную поддер-
жку не только самим компаниям, но 
и отечественной экономике в целом.

Ольга Матвеева

Закупки по-новому
Западные санкции внесли существенные изме-
нения в основные бизнес-процессы россий-
ских промышленных компаний, в том числе в за-
купочную деятельность. После ухода крупней-
ших поставщиков национальным игрокам при-
шлось заново отстраивать цепочку приобрете-
ния необходимых товаров и искать замену 
ушедшим брендам. За прошедший год боль-
шинство этих проблем было решено, а в части 
стандартизированной номенклатуры появи-
лись новые перспективы в виде В2В-маркет-
плейсов с полностью цифровизованным ци-
клом. На рынке уверены, что подобные плат-
формы являются ключевым трендом закупоч-
ного процесса в промышленности.
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Повышение операционной эффектив-
ности на фоне резкого сокращения ас-
сортимента у поставщиков после ухо-
да с российского рынка иностранных 
игроков стало одной из ключевых за-
дач для российской промышленности. 
Растущий спрос делает еще более акту-
альным развитие В2В-маркетплейсов. 
О том, какой опыт уже есть в России, 
об основных трудностях формирования 
этого направления и перспективах его 
развития „Ъ“ рассказала генеральный 
директор «Максмарт» ЕЛЕНА СУХОВЕЙ.

— Как вы пришли к созданию В2В-мар-
кетплейса?
— Сама идея организации подобного бизне-
са пришла на российский рынок примерно 
в 2018 году. Тогда стало появляться все боль-
ше информации об этом сегменте. Напри-
мер, рейтинговое агентство Mckinsey опу-
бликовало отчет о цифровизации закупоч-
ного процесса, предсказав успешное буду-
щее В2В-маркетплейсам. Также о подобных 
кейсах начал активно рассказывать на меж-
дународных конференциях сервис Amazon 
business. Эта информация заставила круп-
нейшие промышленные компании РФ заду-
маться о создании похожих маркетплейсов.

Первые попытки в 2019 году сделали круп-
ные российские промышленные компании, 
запустив собственные платформы. При этом 
зачастую компании хотели сначала получить 
прототип маркетплейсов, чтобы провести те-
стирование. К сожалению, по опытной моде-
ли невозможно понять, как будет работать ин-
струментарий площадки в полную силу при 
ежедневной загрузке по постоянному офор-
млению заказов большого количества поль-
зователей. В связи с этим компании столкну-
лись с тем, что в прототипах не были реали-
зованы в полной мере все сервисы, прису-
щие маркетплейсам, поэтому эффект не был 
достигнут в полной мере. Часть функциона-
ла, удобство пользования и полная автома-
тизация не были реализованы, что не позво-
лило площадкам запуститься в полную силу 
и стать удобным инструментом для большин-
ства игроков сегмента закупок.
— А по какому пути пошли вы? Исполь-
зовался ли международный опыт?
— Так как в России подобного опыта не бы-
ло, мы обратились к мировым практикам, 
рассматривая различные системы. Лучше 
всего B2B-закупочные платформы развиты 
в Азии. За счет огромного количества постав-
щиков маркетплейсы в этом регионе всту-
пили уже на четвертый этап развития, в том 
числе по количеству нишевых проектов. Рос-
сия в B2B-сегменте пока подошла только ко 
второму этапу — формированию подобных 
платформ.

Но мы для себя в качестве примера выбра-
ли немецкий B2B-маркетплейс Mercateo, ко-
торый работает с крупнейшими европей-
скими промышленными компаниями, та-
кими как E.ON, и очень подробно разобрали 
алгоритмы его работы. Мы даже нанимали 
в Германии консультантов, которые интег-
рировали немецкие промышленные ком-
пании в Mercateo, чтобы понять, как работа-
ют именно интеграционные механизмы SAP 
(комплекс решений для выстраивания авто-
матизированных бизнес-процессов).
— В чем основное отличие В2В-маркет-
плейса от онлайн-магазинов или элек-
тронных торгов?
— «Максмарт» не единственная В2В-плат-
форма в России. У некоторых компаний есть 
корпоративные интернет-магазины для реа-
лизации собственной продукции. Но в этом 
случае оцифровывать свой каталог должен 
сам клиент или отдавать эту работу на аут-
сорсинг. Помимо этого компании самой 
приходится приглашать на платформу по-
ставщиков. А это все требует дополнитель-
ных ресурсов.

Есть площадки, которые являются ча-
стью В2С-маркетплейсов, например «Ян-
декс Маркет», «Сбермаркет для бизнеса». 
Их несомненным плюсом является широ-
кий ассортимент, электронный документо-
оборот и, как правило, собственная логи-
стика, а также цифровой каталог. Еще од-
на категория — интернет-магазины на базе 
электронных торговых площадок, которые 
строятся под одного клиента. Но ни в одном 
из этих форматов не реализован полностью 
автоматизированный сквозной цифровой 
процесс.

Это и есть ключевая разница подобных 
вариантов с настоящим В2В-маркетплей-
сом — в отсутствии сквозного цифрово-
го процесса закупки, который бы задейст-
вовал минимальное количество человече-
ских ресурсов и не зависел от человеческо-
го фактора. Мы же встраиваемся очень плот-
но внутрь системы клиента за счет того, что 
на платформе реализованы различные ин-
теграционные потоки, связывающие мар-
кетплейс с сервисами клиента, а также есть 
полностью оцифрованный процесс, пра-
ктически исключающий ручной труд на 
всех этапах. Фактически это освобождает за-
купщиков в компании от их работы по на-
правлению закупок стандартизированной 
номенклатуры.
— И как происходит процесс закупки?
— Раньше процесс происходил так: заяви-
тель по почте или в служебной записке по-
давал потребность на закупку с параметра-
ми необходимого, относил ее ответствен-
ным за формирование потребностей на за-
купку, оттуда документы консолидирова-
лись на уровне головного офиса, возможно, 
заносились в ERP-систему, после чего начи-
нались выбор поставщиков и контрактация.

В нашем же случае работник предприя-
тия в собственной ERP-системе формирует 
заявку, которая, как обычно, автоматически 
проходит бюджетный контроль, далее про-
исходит проверка на запасы выбранных то-
варов. Если все одобрено, то в системе по-
является функция «сформировать на мар-
кетплейсе». Как только заявитель выбирает 
этот вариант, происходит бесшовный пере-
брос на нашу платформу, и его список авто-
матически добавляется в корзину. Если что-
то не подобралось точно по запросу, то сис-
тема предлагает аналоги, при выборе кото-
рых заказ снова проверяется на соответст-
вие бюджетному лимиту компании. У нас 
же со своей стороны благодаря интеграции 
с базой клиентов автоматически отражают-
ся данные заказчика и его роль в системе. 
После подтверждения заказа данные о нем 
уходят поставщику, а в системе можно отсле-
живать его статус. Такой алгоритм до 40 дней 
сокращает сроки процесса закупки от заказа 
до доставки потребителю.
— По каким критериям формируется ба-
за поставщиков?
— Поставщиков мы выбираем по трем кри-
териям. Первые — крупнейшие дистрибу-
торы. До этого, чтобы работать с ними, даже 
лидерам промышленного сектора зачастую 
не хватало объема заказов, так что прихо-
дилось делать закупки через посредников. 
Эта проблема у нас решена за счет того, что 
мы консолидируем запросы ключевых ком-
паний, гарантируя высокие показатели вы-
купа. Второе направление — это локаль-
ные поставщики, через которых можно бы-
стро поставлять какие-то товары. Поэтому 

у нас достаточно много поставщиков, рабо-
тающих в регионах присутствия основных 
клиентов и там, где хорошо развита про-
мышленность, например в Красноярском 
крае. Третья категория — крупнейшие фе-
деральные поставщики с оцифрованными 
базами, которые умеют работать с маркет-
плейсами.
— Что является основным преимущест-
вом закупок через B2B-платформу?
— Прежде всего клиент выигрывает от то-
го, что сокращается количество сотрудни-
ков, вовлеченных в процесс, высвободили 
ресурсы на стратегически более важные за-
дачи. Также мы полностью оцифровали заку-
почный процесс, создав в том числе автома-
тическую цепочку бухгалтерских и логисти-
ческих документов. То есть у нас отсутствует 
человеческий фактор. Еще одно наше преи-
мущество — четко отстроенная система до-
ставки, что принципиально важно для уда-
ленных базисов. Мы комплектуем конкрет-
ное грузоместо под конкретного заявителя. 
Это гарантирует ему получение именно то-
го, что он заказал. Помимо этого мы органи-
зовали распределительные центры на ма-
гистральных перевозках. Такая система по-
зволяет формировать благодаря концентра-
ции грузов сборную доставку, которая увели-
чивает скорость получения и снижает стои-
мость транспортировки.

Также большим плюсом для потребите-
лей является и сокращение количества обра-
батываемых документов благодаря их кон-
солидации. Помимо этого у покупателей от-
сутствует необходимость проводить квали-
фикацию поставщиков, потому что маркет-
плейс берет эту работу на себя и предостав-
ляет полный аутсорсинг закупок.
— Какие барьеры вы видите для разви-
тия бизнеса?
— Основное препятствие для развития он-
лайн-торговли — отсутствие цифровой про-
двинутости у поставщиков. Особенно оче-
видно это стало после введения санкций 
и выхода с российского рынка иностран-
ных компаний. Есть часть категорий, на-
пример электроинструмент, где произошла 
приостановка поставок либо изменение ли-
нейки (ввиду перехода на параллельный им-
порт) по 60–70% ранее поставляемого ассор-
тимента. Это привело к тому, что в прошлом 
году закупщики хаотично искали конкрет-
ную номенклатуру или ее аналоги, так что 
образовался «рынок продавца».

И если мы видим, что рынок B2C-маркет-
плейсов активно развивается, то промыш-
ленных поставщиков очень тяжело моти-
вировать на переход в цифру. Взять, напри-
мер, категорию «крепеж». В ней очень ма-
ло цифровых поставщиков, так что мы го-
товим специальные таблицы, куда можно 
просто поставить цены и стоки на складе. 
Требуется около 45 дней на формирование 

поставщиком таблицы со списком товаров, 
которые мы в дальнейшем заносим в свою 
базу данных.

Этот рынок еще на этапе становления, 
и пока на нем невысокая готовность к авто-
матизации процессов. Помимо прочего се-
рьезно страдает логистика. Но если эти про-
блемы решить, сфера B2B онлайн-торговли 
получит мощный импульс для развития. Это 
будет выгодно самим потребителям, так как 
за счет эффекта масштабируемости маркет-
плейсы могут снижать цену на товары, а для 
промышленной компании даже 3% на их 
объемах является существенной экономией.
— Сейчас вы работаете в основном с про-
мышленными компаниями. Планирует-
ся ли расширять список партнеров и за-
ходить в другие секторы?
— Мы начали работать с промышленными 
предприятиями, потому что они наиболее 
активно в России занимаются цифровизаци-
ей внутренних процессов. Речь идет не толь-
ко о закупках, но и цифровизации большин-
ства этапов контроля за производством, фи-
нансового и бухгалтерского учетов, управ-
ления запасами и другими операционными 
процессами. Но работа с В2В-маркетплейса-
ми сейчас востребована и в других секторах 
экономики. Мы ведем переговоры со строи-
тельными компаниями, федеральными се-
тями по расширению сотрудничества и орга-
низации бесшовного процесса закупок для 
наших партнеров, так как принципы рабо-
ты закупочных процедур примерно одина-
ковы для всех сегментов экономики. При 
этом мы уверены, что с каждым годом все 
больше компаний и целых отраслей будут 
переходить на цифровые технологии, кото-
рые в мире давно стали залогом эффектив-
ного развития бизнеса.
— Как вы в целом оцениваете перспекти-
вы развития e-commerce в России?
— Текущий объем рынка электронной B2C-
коммерции в мире — $5 трлн. В то же вре-
мя рынок непосредственно онлайн-торгов-
ли в России оценивается в 4–4,7 млрд. руб. 
И этот сектор стремительно растет: количе-
ство интернет-заказов по итогам 2022 года 
выросло на 50–60% по сравнению с 2021 го-
дом. И сейчас мы в России наблюдаем фазу 
доминирования B2C-маркетплейсов, при 
этом в мире повышается доля уже B2B-про-
ектов. Например, по исследованиям Digital 
Commerce 360, в 2022 году объем продаж 
цифровой коммерции B2B в Китае соста-
вил $2,78 трлн, в США — $1,64 трлн. Такой 
же тренд прослеживается и в Европе. В Рос-
сии же пока, согласно опросу RAEX, 90% 
компаний вообще никогда не участвовали 
в электронных торгах, хотя потенциально 
база участников закупок огромна. Так что 
у российской сферы e-commerce огромные 
перспективы.

Беседовала Ольга Матвеева

«Мы полностью оцифровали закупочный процесс 
стандартизированной номенклатуры»

Использование B2B-маркетплейса упрощает и ускоряет заказ стандартизированной номенклатуры
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металлургия

— перезагрузка —

Рост-2024
Загрузка мощностей российских металлургов 
составляет 90–95%, заявил 13 апреля заммини-
стра промышленности и торговли РФ Виктор 
Евтухов: «Ситуация приемлемая. У металлур-
гов было проседание в прошлом году, где-то по 
весне — в начале лета. Но это уже в прошлом. 
Сейчас у нас даже лом вырос в цене на 46%, по-
тому что на него огромный спрос и потому что 
все наши предприятия черной металлургии 
загружены заказами и активно работают». По 
словам замминистра, основную поддержку 
спросу оказывают новые регионы, стройка 
и экспорт, в том числе со стороны пострадав-
шей от землетрясения Турции, что обеспечи-
ло предприятиям черной металлургии допол-
нительные заказы.

Спад металлопотребления на рынке, по 
оценкам «Северстали», за 2022 год составил 3% 
год к году, до 43,2 млн тонн, снижение спро-
са в строительном сегменте — 4%, до 33,1 млн 
тонн. Главным трендом стало сокращение по-
требления на фоне отсутствия крупных про-
ектов промышленной и коммерческой не-
движимости (ТЦ и офисы), а также слабых 
мер поддержки кредитования в условиях эко-
номической неопределенности. Сдержанная 
покупательная активность населения в сег-
менте массового жилищного строительства и 
трудности с финансированием у девелоперов 
также оказали негативное влияние на рынок 
строительного металлопроката.

Наиболее серьезно кризис ударил по по-
треблению в машиностроении. Он снизился 
на 18%, до 4,2 млн тонн, что было обусловлено 
дефицитом комплектующих и разрывом це-
почек поставок, остановкой части производ-
ственных мощностей и уходом зарубежных 
производителей оборудования с рынка РФ.

С другой стороны, плановое финансирова-
ние инфраструктурных проектов и продолжа-
ющийся спрос в сегменте индивидуального 
жилищного строительства поддержали спрос.

Основным драйвером на рынке металло-
проката в 2022 году стала энергетическая от-
расль. В энергетическом секторе рост потре-
бления составил 28%, до 5,9 млн тонн, и был 
связан с реализацией крупнейшей за послед-
ние пять лет инвестиционной программы 
ПАО «Газпром». Сегмент добычи и обустройст-
ва месторождений также показал рост на фо-
не низкой активности 2020–2021 годов.

В 2023 году ожидается незначительное сни-
жение внутреннего спроса на сталь, говорится 
в декабрьском обзоре SberCIB «Стратегия 2023. 
Меньше неизвестных». Однако уже в 2024 го-
ду аналитики прогнозируют рост на фоне мас-
штабных инфраструктурных и энергетиче-
ских проектов. Прогнозы потребления по ба-
зовому сценарию стратегии развития метал-
лургической отрасли предполагают увеличе-
ние с 2022 года до 2030 года выпуска металло-
продукции с 39 млн до 58 млн тонн.

Видимые тренды
Металлурги под давлением внешних факто-
ров вынуждены менять стратегию поведения. 
Директор по развитию бизнеса и консалтин-
говой практики Metals & Mining Intelligence 
Илья Коломеец говорит о нескольких види-
мых трендах в российской металлургии.

Компании оптимизируют и производст-
венные активы, чтобы получить денежный 
поток для развития других проектов в рамках 
основного бизнеса.

На внутреннем рынке меняется структура 
продаж, очевиден тренд на расширение круп-
ными металлургами своего присутствия в то-
варопроводящих сетях за счет развития собст-
венных торговых домов и конкурирующих с 
независимым трейдингом дистрибуторских 
структур.

Например, торговый дом ММК в текущем 
году планирует открыть 2 новых подразделе-
ния, а в 2025 году увеличить их число до 42. В 
прошлом году торговый дом открыл три но-
вых обособленных подразделения: в Оренбур-
ге, Кургане и Астрахани, а также четыре роз-
ничных склада: в Магнитогорске, Уфе, Сибае 
и Москве. Компания планирует открыть еще 
14 новых складов.

«Северсталь», ранее ориентированная на 
экспорт, также в тренде. «Расширение склад-
ской сети и ассортимента продукции, уни-
кальные финансовые инструменты от бан-
ков-партнеров, обновленный интернет-мага-
зин, логистические сервисы и услуги по пе-
реработке позволили „Северсталь Дистрибу-
ции“ не только удержать свою долю рынка, но 
и прирасти в домашних регионах по итогам в 
2022 года до 9%»,— рассказывал директор «Се-

версталь Дистрибуции» Виктор Романовский 
в феврале. В этом направлении происходят и 
сделки: в конце марта торговая компания «Но-
восталь-М» завершила сделку по приобрете-
нию металлотрейдера «Ариэль Металл».

НЛМК готовит сделку по продаже арматур-
ных и сортовых активов. По мнению Ильи Ко-
ломейца, такая сделка может быть частью об-
щей стратегии НЛМК, фокусирующейся на 
продуктах с высокой добавленной стоимо-
стью и рынках HVA (high value added — сталь с 
высокой добавленной стоимостью).

Кроме того, металлурги развивают новые 
бизнес-модели на внутреннем рынке в части 
развития спроса на металлопрокат. «Север-
сталь» и Evraz реализуют проекты, направлен-
ные на стимулирование увеличения исполь-
зования стали в строительстве, предлагая не 
только поставки металлопроката, но и проек-
тирование объектов на металлокаркасе.

В Evraz рассказали, что занимаются расши-
рением предложений металлопроката в стро-
ительстве с 2015 года. Компания разработа-
ла решения для строительства многоуровне-
вых автомобильных парковок, физкультурно-
оздоровительных комплексов, школ, детских 
садов, логистических центров, промышлен-
ных и коммерческих зданий. 

В компании сообщили, что благодаря парт-
нерству с компанией-застройщиком «Ферро-
Строй» успешно апробировали их в рыноч-
ных условиях: «В результате, используя наши 
решения и нашу балку, „Ферро-Строй“ стал 
номером один по строительству паркингов в 
Москве и вошел в число лидеров в России в 
целом».

Евгений Зайнуллин

Поворотный момент
Металлурги создают новый баланс спроса-предложения на рынках сбыта. На фоне санкций 
и снижения экспортных возможностей ожидается, что основную поддержку металлургам в 2023 
году окажут новые регионы и стройка, то есть внутренний спрос. Несмотря на стимулирование 
спроса, рост потребления металлопродукции ожидается с 2024 года.
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— программа —

— В  перечне приоритетных для 
обратного инжиниринга комплекту-

ющих изделий, по нашим оценкам, доля пози-
ций, изготавливаемых исключительно из ме-
таллов, составляет 30%; еще 50% — в той или 
иной степени содержащие металлы. Что каса-
ется структуры спроса на обратный инжини-
ринг, то она скорее носит межотраслевой ха-
рактер. По сути, речь идет о консолидирован-
ных потребностях промышленности (в том чи-
сле металлургии), энергетики и инфраструкту-
ры, тесно взаимосвязанных. Запуская обрат-
ный инжиниринг комплектующих для одной 
из отраслей, мы одновременно обеспечиваем 
развитие смежных с ней отраслей.

Именно для поддержки обратного инжи-
ниринга Агентство по технологическому раз-
витию реализует программу предоставления 
грантов на разработку конструкторской доку-
ментации на комплектующие, утвержденную 
российским правительством.
— Каковы основные параметры грантовой 
программы?
— В рамках программы агентство на конкурс-
ной основе выбирает разработчиков конструк-
торской документации на комплектующие из-
делия и софинансирует до 80% их затрат пу-
тем предоставления им грантов. Размер гранта 
может достигать 100 млн руб. Для оценки тех-
нической реализуемости проектов обратного 
инжиниринга сформировано 19 экспертных 
групп из высокопрофессиональных специали-
стов, они собираются каждую неделю. На осно-
ве конструкторской документации, передавае-
мой разработчиками в агентство, производите-
ли налаживают серийный выпуск комплекту-
ющих. Таким образом обеспечивается государ-
ственно-частное партнерство в области обрат-
ного инжиниринга.
— Не проще ли все комплектующие и обо-
рудование ввозить из Китая или Индии ли-
бо по параллельному импорту через стра-
ны СНГ?
— Надо учесть, что азиатские машинострои-
тели фокусируются на заказах местных метал-
лургических предприятий. Параллельный им-
порт, бесспорно, хорошая мера поддержки на-

шей промышленности, но вечно полагаться 
на него мы не можем: везти через третьи стра-
ны и дорого, и долго. Нам нужно развивать соб-
ственное тяжелое машиностроение (включая 
металлургическое), мощное и независимое.

Замечу, что отечественное тяжелое машино-
строение, несмотря на все перипетии и потери 
прошедшего тяжелейшего кризисного года (ко-
лебания цен на металл на внутреннем рынке 
и ставок по кредитам банков, скачки курсов ва-
лют и неоплата в срок выполненных заказов), 
сумело выстоять.

Уралмашзавод в своей продуктовой линейке 
имеет стальные валки для станов горячей и хо-
лодной прокатки, вертикальные и горизон-

тальные конвертеры, миксеры, агломерацион-
ные и обжиговые машины, анодные печи.

СКБ «Сибэлектротерм», Волгодонский за-
вод металлургического и энергетического обо-
рудования, «Накал — Промышленные печи», 
НПП «МашПром», «Термосталь» выпускают обо-
рудование, используемое для плавки и терми-
ческой обработки металлов, комплектующие.

Перечисленные компании успешно постав-
ляют оборудование для наших металлургиче-
ских предприятий. Например, «Уралмаш-Гор-
ное Оборудование» («дочка» Уралмашзавода) от-
грузил на Магнитогорский металлургический 
комбинат передвижной миксер, СКБ «Сиб
электротерм» — электродуговую печь и агрегат 
«ковш-печь» на Челябинский электрометаллур-
гический комбинат.

И если российским предприятиям, выпу-
скающим металлургическое оборудование, 
и их клиентам нужны какие-либо комплекту-
ющие, то они могут направлять заявки в агент-
ство на подбор их разработчиков.
— Какое влияние окажет государственная 
поддержка обратного инжиниринга на ме-
таллургию России и ее потребителей?
— По сути, она создает предпосылки для уско-
ренного развития отечественного тяжелого 
машиностроения, которое снабжает метал-
лургию оборудованием и запасными частя-
ми. Если, скажем, на прокатных станах исчер-
павшие свой ресурс комплектующие будут за-
меняться российскими с сопоставимой над-
ежностью, то металлургические заводы будут 
в меньшей степени зависеть от сбытовой по-
литики зарубежных поставщиков. Стабильная 
же работа металлургических предприятий бу-
дет благоприятно сказываться на функциони-
ровании их потребителей, будь то автомобиле-
строение или пищевая отрасль — им всем нуж-
ны комплектующие из металлов.

Записал Олег Иванов

«Нужно развивать собственное тяжелое 
машиностроение, мощное и независимое»

— экспертиза —

Больше года российская металлур-
гия балансирует между давлением 
Запада, налоговым бременем и сме-
щением акцентов внутреннего спро-
са. На этом фоне меняются контуры 
владения активами, перестраивают-
ся логистические цепочки, расши-
ряется география сбыта продукции. 
Новых подходов требуют система 
подготовки кадров и научная сфера. 
Но в целом, несмотря на санкцион-
ный кризис, российская металлурги-
ческая отрасль выстояла, о чем сви-
детельствует статистика и заявляют 
топ-менеджеры отрасли.

Ирина Казовская, сопредседатель 
Алюминиевой ассоциации:
— Санкционное давление — это сущест-
венный фактор, определяющий развитие 
алюминиевой отрасли в последнее вре-
мя. Да и сами санкции помимо оказывае-
мого ими негативного воздействия стали 
дополнительным стимулом для ускорен-
ного вывода на рынок новых видов отече-
ственной продукции.

Примеров того, как отрасль сегодня 
отвечает на запрос рынка, много, я при-
веду лишь некоторые, связанные с глав-
ными потребителями алюминия: строи-
тельством, транспортом, энергетикой и 
упаковкой.

Внедрение новых продуктов особен-
но заметно в строительстве, на которое 
ранее приходилось до 80% проката. Све-
топрозрачные и модульные конструк-
ции, фасадные системы, оконный про-
филь и подоконники, трехслойные сэн-
двич-панели — все эти решения на осно-
ве алюминия и его сплавов успешно ос-
ваиваются российскими предприятия-
ми и находят применение при возведе-
нии жилых и офисных зданий, промыш-
ленных сооружений.

Ускорились процессы «алюминиза-
ции» в транспортной отрасли и энергети-
ке, отмечавшиеся в последнее время. Мы 
видим возрастающий спрос на литые ав-
токомпоненты.

Российский производитель подвиж-
ного состава в 2022 году презентовал сра-
зу три модели вагонов из алюминиевых 
сплавов: хоппер-минераловоз, цистерну 
для крепкой азотной кислоты и контей-
нер-цистерну для перевозки сжиженного 
природного газа.

В энергетике продолжился планомер-
ный переход на алюминиевую кабельно-
проводниковую продукцию. При этом 
акцент делается на кабели и провода из 
инновационного алюминиевого сплава 
8ххх серии. Замечу, что переход кабель-
щиков с меди на алюминий — это обще-
мировой тренд.

Когда один из крупнейших игроков 
мировой упаковочной отрасли был вы-
нужден покинуть Россию, его производст-
венные мощности приобрела компания 
из состава Алюминиевой ассоциации. 
Российский собственник бизнеса возоб-
новил начатое ранее предшественником 
строительство завода в Ульяновске по вы-
пуску алюминиевой банки с проектной 
мощностью 1,5 млрд банок в год.

После ухода из России зарубежных 
производителей авиационных контей-
неров в начале года рынку была представ-
лена отечественная разработка. Авиаци-
онный контейнер и контейнерная палле-
та — это полностью отечественные про-
дукты, которые выполнены в строгом со-
ответствии с российскими и международ-
ными стандартами и подходят для воз-
душных судов различного типа иностран-
ного и российского производства.

География экспортных поставок за-
метно изменилась, как и в других отра-
слях. Российские производители алю-
миниевой продукции переориентиру-
ются с традиционных экспортных рын-
ков на новые.

Мы видим перспективы для расшире-
ния торгово-экономического сотрудниче-
ства со странами Центральной и Юго-Вос-
точной Азии, Ближнего Востока и Афри-
ки. Наши зарубежные партнеры отмеча-
ют высокое качество и конкурентоспособ-
ность российской продукции для строи-
тельства, транспортного машинострое-
ния, энергетики, автопрома, судострое-
ния и сферы товаров народного потребле-
ния. И для нас это не новость — мы обла-
даем уникальными компетенциями по 
целому ряду направлений, например в 
области строительства мостов с конструк-
циями из алюминиевых сплавов.

Александр Лапоухов, директор 
по маркетингу и стратегии УК «Уральская сталь»:
— Металлургическая отрасль в целом су-
мела выстоять, а по отдельным направ-
лениям ей даже удалось продемонстри-
ровать рост. Например, производст-
во трубной продукции увеличилось на 
17,7%, во многом за счет ТБД для маги-
стральных трубопроводных проектов 
«Газпрома» и программ по газификации 
регионов России.

На этом рынке Загорский трубный за-
вод (ЗТЗ), работающий уже больше года в 
составе единого металлургического хол-
динга с «Уральской сталью», как раз зани-
мает уверенные позиции, благодаря че-
му в 2022 году завод отработал с полной 
загрузкой, производя трубы различно-
го сортамента. Объединение с ЗТЗ позво-
лило создать нам единую цепочку поста-
вок, поскольку «Уральская сталь» являет-

ся одним из крупнейших в России произ-
водителей листовой стали для производ-
ства ТБД. По листовому прокату в прош-
лом году мы отработали практически со 
100-процентной загрузкой. И хотя хол-
динг ориентирован в первую очередь на 
российского заказчика в лице «Газпро-
ма», у ЗТЗ есть опыт ограниченных по-
ставок и в страны ближнего зарубежья, 
например Узбекистан.

Что касается производства чугуна, то 
наши традиционные экспортные воз-
можности действительно сократились 
примерно на 20–30%. С другой стороны, 
эту ситуацию удалось относительно без-
болезненно пережить благодаря привле-
кательным уровням цен, особенно в пер-
вой половине 2022 года. Но в целом для 
российской металлургии серьезным вы-
зовом стала именно необходимость по-
иска новых рынков сбыта в условиях 
стагнирующего мирового спроса и жест-
кой конкуренции со стороны производи-
телей из стран Азии, Ближнего Востока и 
Южной Америки.

Но даже в такой ситуации нашим пред-
приятиям удалось достаточно быстро ди-
версифицировать поставки и трансфор-
мировать свои логистические цепочки 
благодаря эффективности отечествен-
ных заводов и преимуществам доступной 
энергетики в России. Так, экспорт сталь-
ных полуфабрикатов в КНР в 2022 году вы-
рос в три раза, до 2,3 млн тонн.

И сейчас в отрасли сформировано кон-
солидированное мнение, что сложности, 
начавшиеся в прошлом году, преодоли-
мы, а к новой реальности можно приспо-
собиться. Например, часть потерь от за-
крытия некоторых рынков сбыта будет 
скомпенсирована за счет роста внутрен-
него спроса, а экспортно ориентирован-
ные предприятия будут наращивать по-
ставки в Китай, Индию, Турцию, Вьет-
нам, Южную Корею, а возможно, и стра-
ны Ближнего Востока и Северной Афри-
ки. Ведь основная задача сейчас не гнать-
ся за маржинальностью, а расширять ге-
ографию экспорта для реализации своей 
продукции. И с этим, уверен, наша про-
мышленность справится.

Виктор Семенов, генеральный директор  
ГНЦ ФГУП «ЦНИИчермет им. И. П. Бардина»:
— Прежде всего необходимо уточнить, 
что санкции недружественных госу-
дарств привели к переориентации спро-
са и стимулированию импортозамеще-
ния. Завершение этого процесса связано 
в первую очередь со стабилизацией внеш-
него и внутреннего рынков.

Можно сказать, что преобразования, 
происходящие сейчас в металлургиче-
ской отрасли, делятся на периоды. Про-
шел шок, появились ориентиры перена-
стройки, сейчас идет этап развития опре-
деленных новых направлений.

Компасом для отрасли станет утвер-
жденная стратегия развития металлурги-
ческой промышленности Российской Фе-
дерации на период до 2030 года (Страте-
гия-2030). Верность выбранных ориенти-
ров мы будем сверять по мониторингу за-
ложенных в документ показателей.

Стратегия-2030 призвана структури-
ровать и систематизировать векторы раз-
вития отрасли, но для этого еще должен 
быть составлен план конкретных меро-
приятий по ее реализации. Через вне-
дрение в жизнь этих мероприятий отече-
ственные металлургические компании 
смогут выйти на новый этап развития.

Александр Царев, генеральный директор 
завода металлоконструкций МАМИ:
— Введенные в отношении России санк-
ции, конечно же, вынуждают металлур-
гов искать новые каналы сбыта. Речь идет 
в первую очередь о внутреннем рынке, 
спрос на котором за последнее время зна-
чительно вырос. Кроме того, потеряв за-
падный рынок, металлурги наращивают 
экспорт по другим направлениям.

Приоритетными направлениями 
внешних поставок преимущественно 
становятся рынки Турции, Китая, стран 
ЕАЭС и СНГ, государств Латинской Аме-
рики, Африки, Ближнего Востока и Юго-
Восточной Азии.

За «год под санкциями» нашему заво-
ду удалось практически полностью завер-
шить все необходимые процессы прео-
бразования. Мы изменили логистику по-
ставок. К примеру, многие комплектую-
щие, которые мы покупали за рубежом, 
сейчас приобретаются на действующих 
альтернативных рынках. Этого удалось 
достичь благодаря двум составляющим.

Во-первых, большинство российских 
поставщиков, у которых мы заказывали 
часть комплектующих, самостоятельно 
отрегулировали этот вопрос: нашли либо 
новых поставщиков, либо наладили аль-
тернативные пути доставки. А что каса-
ется импортного оборудования, которое 
мы заказывали напрямую, то его мы по-
ка так и продолжаем заказывать, но через 
третьи страны, в основном это Турция и 
Арабские Эмираты.

В целом количество заказов за послед-
нее время у нас выросло, цены повыси-
лись, за счет чего оборот тоже постоян-
но растет. Возможно, дело в банальном 
принципе рыночной экономики, когда 
более крупные производства вытесняют 
мелкие. Большую поддержку оказывают 
государственные программы, которые 
позволяют металлургам выходить на но-
вые рынки.

Дмитрий Смирнов

Санкционный трамплин

П О Д Д Е Р Ж К А  О Б Р А Т Н О Г О  И Н Ж И Н И Р И Н Г А

АНО «Агентство по технологическому развитию» создано в 2016 году правительством РФ в целях создания условий 
для осуществления трансфера технологий и развития высокотехнологичного производства промышленной продук-
ции. С февраля 2022 года является оператором программы предоставления грантов на разработку конструкторской 
документации на критические комплектующие, которые в России не производятся либо выпускаются в ограниченных 
количествах. Агентством поддержано уже 108 проектов обратного инжиниринга на общую сумму более 3,9 млрд руб.
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Крупные меткомпании расширяют присутствие в товаропроводящих сетях за счет развития собственных торговых 
домов. Например, ММК планирует в 2025 году довести число своих торговых представительств до 42

Генеральный директор Агентства по технологическому 
развитию Владимир Пастухов убежден , что обратный  
инжиниринг благотворно скажется на развитии  
металлургии и других базовых отраслей промышленности
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