
СВОБОДНЫЙ РЫНОК Рынок металлоторговли,

сформировавшийся в последние годы, работает в двух нап-

равлениях. С одной стороны, крупные металлургические

компании продают продукцию напрямую конечным потре-

бителям через свои торговые дома и сбытовые сети, что ус-

ловно можно назвать первичным рынком металлоторгов-

ли. Вторичный рынок предполагает участие посредников в

цепочке «металлопроизводители—потребители» в лице

металлотрейдера.

В докризисный период объем вторичной металлоторгов-

ли в России, то есть проходящей через металлотрейдеров,

по их собственным данным, оценивался в 52–53% от обще-

го объема потребления металлопродукции. Основная часть

вторичного рынка находится в руках независимых неаффи-

лированных металлотрейдеров. Объемы вторичного рынка

металлоторговли, проходящего через металлотрейдеров,

президент Российского союза поставщиков металлопродук-

ции Александр Романов оценивает в среднем от 1,5 млн до

2 млн тонн до кризиса. За первый квартал 2009 года средне-

месячный объем составлял уже только 1–1,5 млн тонн.

Крупных независимых металлоторговцев в России мож-

но сосчитать по пальцам: «Инпром», Сталепромышленная

компания, КОМТЕХ, «Дипос», «Металлсервис», «Карбо-

фер». Пять первых компаний попали в прошлогодний рей-

тинг Forbes 200 непубличных компаний. «Металлоторго-

вый бизнес относится к высококонкурентным сферам дея-

тельности, поэтому без постоянного развития выжить невоз-

можно»,— замечает глава «Русмета» Виктор Ковшевный.

Поэтому в последние годы крупные металлоторговцы актив-

но развивали сервисный сегмент, то есть помимо собствен-

но торговли начали предлагать различные услуги первичной

металлообработки (резка, профилирование, гибка, изготов-

ление изделий, заготовок).

«В последние десять лет металлоторговые компании

сделали очень много для развития металлосервисного нап-

равления — закупили оборудование, построили цеха. Нес-

мотря на это, металлосервисный бизнес в России находится

пока в зачаточном состоянии, если сравнить с положением

дел в Европе»,— утверждает Александр Романов. Но пока,

по его словам, доля продукции, которая поставляется в об-

работанном виде, не превышает 10% от всего объема про-

даж на вторичном рынке. Аналитик ФК «Уралсиб» Николай

Сосновский объясняет это тем, что для развития сервисно-

го направления необходимы существенные вложения в

масштабах металлоторгового бизнеса. Хотя выгода от раз-

вития металлосервисного направления очевидна: если мар-

жа трейдинга в чистом виде до кризиса составляла 10–12%,

то развитие сервисного направления обеспечивает маржу до

25% в год. В долгосрочной перспективе, по мнению экспер-

тов, Россия может приблизиться к западным странам, где

доля реализации обработанного металла достигает 70%.

Однако в сегодняшнее кризисное время, по мнению Алек-

сандра Романова, компаниям нецелесообразно инвестиро-

вать в новые подразделения, занимающиеся переработкой

металла. «Те компании, которые уже имеют в своей структу-

ре сервисные металлоцентры, будут их развивать, но новых

вложений сейчас ожидать не стоит,— полагает он.— Кон-

куренция в металлосервисной отрасли еще больше увели-

чилась с понижением спроса, произведено было больше, чем

рынок способен был потребить, а сейчас мощности уже вве-

денного за последние годы оборудования недозагружены».

ДВА ПУТИ В докризисное время торговые дома мет-

холдингов и независимые металлоторговцы спокойно со-

существовали на рынке. В металлоторговых компаниях,

правда, уже тогда поговаривали о существующих преферен-

циях у аффилированных с метхолдингами игроков, но до оп-

ределенного времени подобная схема не мешала работе всех

участников рынка. Сейчас же независимые металлотрей-

деры явно не выдерживают конкуренции: из-за кризиса рез-

ко сократился платежеспособный спрос со стороны основ-

ных потребителей металла, стало почти невозможно полу-

чить кредит, у металлоторговцев вырос уровень дебиторской

задолженности.

«Ухудшение экономической ситуации негативно отразит-

ся на функционировании указанных смежных подотраслей,

но в меньшей степени затронет крупные металлосервисные

центры со своим оборотным капиталом»,— говорит дирек-

тор по продажам трубного дивизиона ОМК Александр Сер-

пухов, имея в виду проблему неплатежей за поставленную

продукцию. Хотя Анастасия Михарская из Банка Москвы за-

мечает, что ситуация с долговой нагрузкой металлотрейде-

ров еще до кризиса была критической — долг к EBITDA со-

ставлял как минимум 4,5.

Основная задача металлоторговцев сейчас не допустить

роста дебиторской задолженности, считает Александр Ро-

манов. Сами независимые металлотрейдеры настаивают

на своей абсолютной конкурентоспособности по отноше-

нию к торговым домам производителей. Дело в том, что тор-

говые дома по определению продвигают продукцию ком-

бината и не имеют сильного охвата региональных рынков.

Металлотрейдеры же хвастаются, что, несмотря на 40-

процентное падение продаж, им удалось сохранить лицо

благодаря большой диверсифицированной клиентской ба-

зе и разветвленной сети. «И это несмотря на то, что конку-

рентное преимущество в кризис нередко на стороне комби-

натов, которые 
”
своих трейдеров“ не подставят под неожи-

данное снижение цен»,— подтверждает Виктор Ковшевный.

Однако пока на металлургический рынок не вернется ста-

бильность, сложно прогнозировать, как именно поведут се-

бя игроки из-за последствий кризиса.

Эксперты видят две тенденции, которые могут иметь ме-

сто в будущем: металлурги или пойдут по пути дальнейшей

интеграции и будут строить вертикально интегрированные

компании, включающие в себя развитый металлосервис и

трейдинг, или, напротив, предпочтут весь не касающийся

производства бизнес отдать на аутсорсинг.

По признанию участников рынка, они заняли на сегод-

няшний момент выжидательную позицию, и пока активно-

сти на рынке M&A ждать от них не стоит. По мнению анали-

тика «Файненшл Бридж» Алексея Галанина, не стоит ждать

всплеска интеграции ранее 2010 года.

Эксперты полагают, что если меткомбинаты инициируют

волну интеграции, то фактор цены будет носить определя-

ющий характер в переговорах с металлотрейдерами, у ко-

торых к тому моменту может быть шлейф долгов, включая

заложенное имущество. Кстати, с начала года отмечено не-

сколько случаев банкротств трейдеров. Однако если сейчас

в предбанкротном состоянии находится менее 2% участни-

ков рынка металлоторговли, то к середине следующего го-

да, по прогнозу Александра Романова, количество игроков

рынка может сократиться на 5–10%.

От финансового состояния трейдеров будет зависеть их

позиция в переговорах с потенциальной «материнской ком-

панией». Крупные металлоторговые компании вряд ли сог-

ласятся продаться за бесценок, а скорее предпочтут отойти

в сторону и переждать кризисное время. Позиции неболь-

ших региональных торговцев менее прочны, а посему им или

придется согласиться на невыгодные условия продажи, или

совсем уйти с рынка.

ЦЕНТРЫ ВЛИВАНИЯ Но так ли сейчас важно ме-

таллургам заботиться о своей сбытовой сети? По данным

Росстата, производство стали в первом квартале 2009 года

в России сократилось на 33% в годовом исчислении. Спрос

на продукцию металлургии внутри России пока оставляет

желать лучшего: объемы производства основных потреби-

телей металлопроката — машиностроительной и строитель-

ной отраслей — по-прежнему сокращаются. Пессимистич-

ный прогноз предполагает дальнейшее снижение потребле-

ния металла на 50% в первой половине 2009 года, при этом

больше всех пострадает сортовой прокат, используемый в

строительстве.

Одна из крупнейших отраслевых организаций, World Ste-

el Association, прогнозирует, что в этом году спрос на сталь

может упасть на 14,9%, до 1,019 млрд тонн, что станет наи-

большим снижением со времен второй мировой войны.

Спрос со стороны Китая падает на 5%. В США спрос на сор-

товой прокат, используемый в строительстве, снижается на

36,6%, в Европе — на 28,8%. Спрос на сталь со стороны

стран БРИК должен упасть на 5,9% в этом году, причем в Рос-

сии ожидается самый слабый спрос на металлопродукцию.

В этих условиях неопределенности на рынке аналитики

не видят, как интеграция непрофильных трейдинговых акти-

вов, по сути представляющих отдельный бизнес, может по-

мочь металлургам. К тому же в условиях слабого внутренне-

го спроса российские металлурги будут все больше ориен-

тироваться на экспорт, из-за чего инвестиции в сбытовые се-

ти на внутреннем рынке станут несвоевременными. «Нет, ду-

маю, что крупные металлурги сейчас станут покупать неза-

висимые металлосервисные компании»,— говорит веду-

щий эксперт УК «Финам Менеджмент» Дмитрий Баранов,

считая интеграцию металлосервисных компаний в металлур-

гические компании экономически неэффективной.

Для того чтобы металлургам стало интересно сервис-

ное направление, необходимы огромные средства и дей-

ствительно серьезные аргументы в пользу подобной ин-

теграции. Хотя если вспомнить пример «Мечела» с его хо-

рошо развитым сервисно-сбытовым направлением с пол-

норазмерной дилерской сетью, стоит напомнить, что за

счет него компания смогла показать довольно сильные

финансовые результаты в провальном четвертом кварта-

ле прошлого года.

Однако не все металлурги идут по пути наращивания до-

ли на рынке металлоторговли. «Евраз», например, в свое вре-

мя отказался от собственной металлосервисной сети, продав

ее группе Carbofer. Сервисное направление давало малень-

кую маржу металлургам, нацеленным на высокую рентабель-

ность. Компания предпочла сделать ставку на производство,

чем дальше продвигаться в непрофильном бизнесе. «Север-

сталь» выбрала промежуточный путь: торговый дом «Север-

сталь-инвест» торгует продукцией «Северстали» и в то же

время предлагает клиентам продукцию других производите-

лей. Помимо этого «Северсталь-инвест» в интересных ему

регионах развивает металлообработку. ММК сформировал

сбытовую структуру на базе сбытовых подразделений ком-

бината «Магма-Трейд» и «Уралсибтрейд».

Если целесообразность покупок местных игроков метал-

лоторговли видят не все аналитики, то в отношении иност-

ранных трейдеров эксперты в целом сходятся во мнении, что

металлургам выгодно выходить и работать на зарубежных

рынках через них. В качестве примера эксперты приводят

опыт двух лидеров отрасли. Так, НЛМК в прошлом году при-

обрел трейдинговые компании Novexco Limited и Novex Tra-

ding. Помимо этого в рамках совместного предприятия с Du-

ferco у НЛМК появились сервисные центры в Европе. В свою

очередь, «Мечел-Сервис» приобрел немецкую группу сер-

висных и трейдерских компаний HBL Holding.

В среднем наценка металлотрейдеров составляет при-

мерно 10–20% от стоимости, а посему покупка торговой ком-

пании позволила НЛМК снизить себестоимость реализации

продукции — и это несмотря на то, что торговый бизнес тра-

диционно имеет более низкие показатели рентабельности,

чем производство. «Наличие собственных зарубежных трей-

динговых компаний позволяет улучшить контроль над экс-

портными поставками и увеличить свое присутствие на клю-

чевых рынках сбыта, повысить уровень обслуживания кли-

ентов и увеличить прозрачность экспортных операций»,—

говорят представители комбината.

Конечно, приобрести готовый бизнес с уже состоявши-

мися связями, разветвленной сетью в той или иной стране

проще, чем в кризисных условиях пытаться с нуля оформить

свое присутствие на новом рынке. А покупка зарубежных

трейдеров помимо прочего позволяет металлургам суще-

ственно расширить географию сбыта.

И все же участники рынка сомневаются, что приобрете-

ние заграничных трейдеров войдет у российских метком-

бинатов в привычку. Эксперты допускают, что до появле-

ния определенности на рынке металлурги любым покупкам

предпочтут тихое развитие без больших вложений. Таким об-

разом, те из них, у кого уже есть собственные сбытовые се-

ти, ограничатся ими и не пойдут на покупки новых сбытовых

или металлосервисных компаний. Правда, Виктор Ковшев-

ный отмечает, что нерешительность во время кризиса может

навсегда лишить те или иные крупные компании перспек-

тив создания собственной сбытовой сети: «Когда рынок нач-

нет восстанавливаться, для тех трейдеров, кто выживет, по-

теряется смысл продажи». ■
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ИНТЕГРАЦИИ ВОПРЕКИ РОССИЙСКУЮ МЕТАЛЛОТОРГОВЛЮ ОЖИДАЮТ ПЕ-

РЕМЕНЫ. ЕСТЬ ДВА ПУТИ РАЗВИТИЯ: ИЛИ МЕТАЛЛУРГИ ПОЙДУТ ПО ПУТИ ДАЛЬНЕЙШЕЙ ИНТЕГРА-

ЦИИ И БУДУТ СТРОИТЬ ВЕРТИКАЛЬНО ИНТЕГРИРОВАННЫЕ КОМПАНИИ, ВКЛЮЧАЮЩИЕ В СЕБЯ

РАЗВИТЫЙ МЕТАЛЛОСЕРВИС И ТРЕЙДИНГ, ИЛИ, НАПРОТИВ, ПРЕДПОЧТУТ ВЕСЬ НЕ КАСАЮЩИЙСЯ

ПРОИЗВОДСТВА БИЗНЕС ОТДАТЬ НА АУТСОРСИНГ. КСЕНИЯ ГОГИТИДЗЕ

ВЫГОДА ОТ РАЗВИТИЯ МЕТАЛЛО-
СЕРВИСНОГО НАПРАВЛЕНИЯ
ОЧЕВИДНА: ЕСЛИ МАРЖА ТРЕЙДИНГА
В ЧИСТОМ ВИДЕ ДО КРИЗИСА 
СОСТАВЛЯЛА 10–12%, ТО РАЗВИТИЕ
СЕРВИСНОГО НАПРАВЛЕНИЯ ОБЕСПЕ-
ЧИВАЕТ МАРЖУ ДО 25% В ГОД

СМЕЖНИКИ

➔

ЭКСПОРТНЫЕ ЦЕНЫ FOB 
ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ СНГ 
ЧЕРЕЗ ПОРТЫ ЧЕРНОГО МОРЯ 
($ ЗА ТОННУ)

АВГУСТ АПРЕЛЬ ИЗМЕНЕНИЕ 

2008 2009 (%)

АРМАТУРА 1275 405 –68

СЛЯБЫ 1085 320 –71

ГОРЯЧЕКАТАНЫЙ ПРОКАТ В РУЛОНАХ 1130 340 –70

ВНУТРЕННИЕ ЦЕНЫ В ЕВРОПЕ

АРМАТУРА 890 365 –59

ГОРЯЧЕКАТАНЫЙ ПРОКАТ В РУЛОНАХ 815 360 –56

ИМПОРТНЫЕ ЦЕНЫ В США

АРМАТУРА 1050 410 –61

ГОРЯЧЕКАТАНЫЙ ПРОКАТ В РУЛОНАХ 1137 400 –65

ИСТОЧНИК: ЗАО «ПИОГЛОБАЛ ЭССЕТ МЕНЕДЖМЕНТ».

СМЕЖНИКИ


