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энергетика технологии

транспорт
Грузы весом в десятки тысяч 
тонн на хлипких автодоро-
гах, уникальные по сложнос-
ти речные и авиаперевозки 
— на что только не идут рос-
сийские транспортные ком-
пании для того, чтобы выиг-
рать в глобальной конкурен-
ции на рынке перемещения 
сверхтяжелых и негабарит-
ных грузов. Объем промыш-
ленных заказов со стороны 
модернизирующихся пред-
приятий, включая новые 
объекты энергетики, высок, 
и рекордов в этом бизнесе 
предстоит еще много.

Негабаритные решения
Модернизация промышлен-
ности во всем мире идет по пу-
ти технологического усложне-
ния и повышения мощности 
существующих и вновь возво-
димых объектов. Одним из гла-

вных следствий технологиче-
ского прогресса в этой сфере 
можно назвать рост веса и раз-
мера единичных изделий, ко-
торые устанавливаются на 
энергетических объектах, неф-
теперерабатывающих и метал-
лургических заводах. Доставка 
таких изделий от места произ-
водства до места монтажа — на-
стоящий вызов для транспорт-
ной отрасли. Каждая такая пе-
ревозка уникальна, а сам про-
цесс перевалки дорогостояще-
го оборудования весом в тыся-
чи тонн с одного вида транс-
порта на другой нередко ста-
новится темой для ярких, экс-
клюзивных телерепортажей.

Настоящим торжеством че-
ловеческого разума над сила-
ми всемирного тяготения мож-
но назвать образцы специали-
зированной техники, предна-
значенной для транспортиров-
ки сверхтяжелых и негабарит-
ных грузов. Самым грузоподъ-

емным видом транспорта на Зе-
мле уже многие столетия оста-
ется морской транспорт. Уни-
кальные самоходные суда типа 
Mighty Servant имеют грузопо-
дъемность свыше 76 тыс. тонн 
и предназначены для перево-
зок нефтяных платформ, под-
водных лодок, военных кораб-
лей, гигантских кранов и про-
чего сверхтяжелого оборудова-
ния. Сутки аренды такого теп-
лохода, оборудованного средс-
твами погрузки-выгрузки, об-
ходятся заказчикам более чем 
в $50 тыс.

Для сухопутной перевозки 
таких грузов используются спе-
циальные транспортеры, ми-
ровой лидер производства этих 
машин — немецкая фирма 
Scheu erle. В 2004 году компани-
ей был установлен очередной 
мировой рекорд при перевоз-
ке нефтегазовой буровой плат-
формы общим весом 14,35 тыс. 
тонн. Но даже имея специаль-

ную технику, без смелых ин-
женерных решений не может 
обойтись ни одна подобная пе-
ревозка. Один из примеров — 
перевозка оборудования весом 
1,3 тыс. тонн на Аляске по снегу 
толщиной несколько метров. 
Для формирования твердого 
покрытия перед транспорте-
ром двигались цистерны с во-
дой, заливая ледяной путь для 
гигантской машины.

По оценкам заместителя 
гендиректора компании «Ин-
котек Карго» Игоря Ветчини-
нова, две трети перевозок 
сверхтяжелого негабарита 
по территории России обеспе-
чивают зарубежные транспор-
тные и экспедиторские компа-
нии, поскольку их заказчики 
тоже иностранцы. Впрочем, 
и российские компании име-
ют опыт работы за рубежом. 
Например, в прошлом году 
«Инкотек Карго» осуществля-
ла уникальную операцию по 

доставке абсорбера высокого 
давления весом 118 тонн для 
строительства нефтеперераба-
тывающего завода в сербском 
городе Панчево по заказу ека-
теринбургского ОАО «Урал-
химмаш». Впервые в истории 
отечественного железнодоро-
жного транспорта у 16-осного 
сцепного транспортера грузо-
подъемностью 240 тонн пере-
ставлялись колесные пары 
при переходе с российской 
 колеи 1520 мм на европейс-
кую шириной 1435 мм.

Летающая улитка
Если к месту назначения не 
 текут реки и нет дорог, а стои-
мость перевозки по каким-то 
причинам непринципиальна, 
то можно воспользоваться 
и воздушным транспортом.

Перевозки негабаритных 
и тяжеловесных грузов — 
главная специализация рос-
сийской авиакомпании «Вол-
га-Днепр», прочно закрепив-
шейся в лидерах мирового 
рынка благодаря крупнейше-
му флоту рамповых самолетов 
Ан-124 и Ил-76. Легендарный 
«Руслан» способен перевозить 
груз до 120 тонн на расстояния 
до 5,6 тыс. км, а наличие рам-
пы позволяет загружать в са-
молет негабаритные грузы 
длиной до 36,5 м, шириной 
и высотой до 6,4 м и 4,4 м соот-
ветственно. Уникальная конс-
трукция шасси самолета, сос-
тоящего из 24 колес, позволя-
ет этому гиганту приземляться 
на грунтовые взлетно-посадоч-
ные полосы, а также изменять 
угол наклона фюзеляжа, что 
облегчает погрузку и выгруз-
ку самолета на аэродроме.

Основное конкурентное 
преимущество авиации (пре-
жде всего перед морским тран-
спортом) — скорость доставки, 
говорит вице-президент по 
маркетингу и сбыту авиаком-
пании «Волга-Днепр» Констан-
тин Векшин. «Например, пере-
возка груза морским транспор-
том из порта Хьюстон в Арабс-
кие Эмираты занимает поряд-
ка 27 дней, тогда как ”Руслан“ 
справляется с этой задачей за 
24–28 часов»,— рассказывает 

он. Главный плюс морской до-
ставки — низкая себестои-
мость транспортировки.

«Волга-Днепр» преимущест-
венно работает на междунаро-
дном рынке, на российские пе-
ревозки рамповыми самолета-
ми приходится всего 7–10% 
этого сегмента бизнеса авиа-
компании. В России может 
пригодиться и еще одно из ос-
новных преимуществ «Русла-
нов» — способность призем-
ляться на плохо оборудован-
ные аэродромы. По словам гос-
подина Векшина, грузовые са-
молеты типа Boeing 747 очень 
требовательны к аэропортовой 
инфраструктуре и наличию 
специального оборудования 
для обслуживания. «А мы, как 
улитка, все возим с собой в са-
молете»,— добавляет он, имея 
в виду в том числе специаль-
ную бортовую систему погру-
зочных кранов, которая позво-
ляет автономно загружать и 
разгружать самолет, за исклю-
чением тех случаев, когда для 

обработки груза требуется спе-
циальная техника на земле.

Ломая за собой дороги
О стоимости сложных муль-
тимодальных проектных пере-
возок участники рынка предпо-
читают не говорить: цена скла-
дывается исходя из сложности 
маршрута, количества перегру-
зок, стоимость привлекаемого 
оборудования. Отдельная ста-
тья расходов — затраты на под-
готовительные мероприятия. 
Порой под конкретную пере-
возку приходится строить тран-
спортную инфраструктуру — 
причал или автомобильную до-
рогу, проводить дноуглубитель-
ные работы на несудоходных 
участках рек. И все же, посколь-
ку заказчики перевозок не го-
рят желанием тратить деньги 
на подобную «одноразовую» 
инфраструктуру, капитальные 
сооружения возводятся крайне 
редко. «Чаще всего приходится 
обходиться временными соору-
жениями или работать на нео-
борудованных берегах,— рас-
сказывает Игорь Ветчининов.— 
Дорожное покрытие специаль-
но не подготавливается, проще 
технически уменьшить нагруз-
ку на дорожное полотно и за-

платить штраф за ущерб доро-
гам общего пользования»,— 
 добавляет он.

Такого показателя, как 
«транспортная составляющая» 
в цене перевозимого груза, то-
же не существует в этом сег-
менте бизнеса. Редко когда 
транспортировка тяжеловес-
ного оборудования обходит-
ся меньше 20% его стоимости, 
а бывает, что и все 100%, если 
это, например, район Крайне-
го Севера. В любом случае стои-
мость такой перевозки — не-
сколько миллионов долларов, 
а один из участников рынка 
рассказывал о перевозке, за ко-
торую клиент заплатил 1 млрд 
рублей. Привлеченный иност-
ранный экспедитор не спра-
вился с задачей, и многотон-
ное оборудование застряло 
посреди России накануне за-
крытия речной навигации. 
Груз удалось доставить лишь 
с помощью пяти перевалок 
с речного на автомобильный 
транспорт и обратно. Но исто-
рия знает и такие случаи, когда 
ни за какие деньги груз невоз-
можно переместить в задан-
ную точку, если не разрезать 
изделие на части.

Алексей Екимовский

Большое движется на расстояния

История света
Недостаток лампы накали-
вания заключается в крайне 
низкой энергоэффективности. 
Добавление галогенного газа 
в колбу позволило несколько 
повысить КПД лампы, однако 
сильным прорывом это не ста-
ло. Лампы накаливания и гало-
генные лампы относят к перво-
му поколению искусственных 
источников света, КПД самых 
совершенных образцов не пре-
вышает 5%. Вторым поколени-
ем стали лампы, в которых свет 
вырабатывается не раскален-
ной нитью, а электрическим 
пучком — разрядом или дугой. 
На внутреннюю поверхность 
колбы могут наноситься соста-
вы-люминофоры, также влияю-
щие на качество светового по-
тока. Такие лампы называются 
люминесцентными.

Интенсивность освещения 
измеряется в люменах, эффек-
тивность источников света рас-
считывается соотношением 
выдаваемой яркости и потреб-
ляемой мощности. Если лампы 
накаливания способны выда-
вать всего 10–25 люменов на 
1 ватт потребляемой мощнос-
ти, то газоразрядные и люми-
несцентные лампы выдают уже 
60–100 люменов на ватт. К сло-
ву, из всех газоразрядок резко 
выделяются натриевые лампы 
— они выдают 100–150 люме-
нов на ватт и на сегодняшний 

день являются самыми эффек-
тивными источниками освеще-
ния. Проблема в том, что они 
формируют очень тяжелый для 
глаза цвет свечения с низким 
уровнем цветопередачи, совер-
шенно непригодный для внут-
реннего освещения, и потому 
используются в основном толь-
ко на улицах — в автомобиль-
ных фарах и фонарях.

Светодиодные лампы в на-
стоящий момент способны 
выделять в среднем 120 люме-
нов на ватт, что сопоставимо 
с натриевыми лампами. При 
этом срок службы светодио-
дов уже сегодня может дохо-
дить до 50 тыс. часов, если в 
производстве использованы 
качественные компоненты. 
Это в 100 раз больше, чем срок 
службы лампы накаливания, 
и до 20 раз больше, чем срок 
службы средней газоразряд-
ной лампы. Еще одно сущест-
венное преимущество свето-
диодов — их безопасность и 
прочность. В них не использу-
ются вредные вещества, такие 
как ртуть, они не бьются, рабо-
тают в сложных условиях экс-
плуатации — при резких скач-
ках напряжения и значитель-
ных перепадах температуры.

Главный недостаток свето-
диодных источников света — 
их высокая стоимость — ниве-
лируется основным достоинс-
твом: тем, что светодиоды пот-

ребляют гораздо меньше энер-
гии и служат значительно доль-
ше, чем другие лампы. 

Потребитель и диод
Развитию рынка светодиод-
ного освещения в России в 
 первую очередь способствует 
стремление потребителей сэ-
кономить. Может показаться, 
что стоимость киловатт-часа 
в России для этого пока недо-
статочно высока, однако когда 
речь идет о больших складских 
помещениях, офисных цент-
рах, многоэтажных парковках, 
технопарках и проч., где осве-
щение требуется 24 часа в сут-
ки 365 дней в году, вопрос эко-
номии электроэнергии и мощ-
ности оказывается очень су-
щественным. К тому же, если 
средняя оценочная стоимость 
1 кВт•ч по России составляет 
пять рублей, то во многих отде-
льных регионах она может со-
ставлять десять рублей, а зачас-
тую и больше.

«При замене традиционных 
источников света на современ-
ные качественные светодиод-

ные светильники за счет более 
качественного освещения и 
снижения энергопотребления 
высвобождается до 80% мощ-
ностей. Однако переход на 
энергоэффективную техноло-
гию освещения — это не толь-
ко экономия электроэнергии 
и выделенной мощности. Это 
и экономия при проектирова-
нии и монтаже систем освеще-
ния: чем меньше потребляе-
мая мощность, тем меньшего 
сечения провода необходимо 
закладывать, что не может не 
сказаться на снижении расхо-
дов»,— говорит генеральный 
директор компании «Атом-
Свет» Вадим Дадыка.

Многих потребителей 
к  экономии электроэнергии 
принуждают механизмы госу-
дарственного регулирования. 
В соответствии с 261-м Феде-
ральным законом об энергос-
бережении и энергоэффектив-
ности госпредприятия и пред-
приятия с долей государствен-
ного участия обязаны прово-
дить мероприятия по сниже-
нию энергоемкости.

Всем до лампочки
По мнению российских произ-
водителей светодиодных све-
тильников, 261-й закон требует 
доработки. Для того чтобы вы-

полнить его требования, необ-
ходимо провести энергоаудит 
предприятия и получить пас-
порт энергетической эффек-
тивности. 

«С одной стороны, речь идет 
о прозрачности расходования 
государственного бюджета, 
но с другой — процессы очень 
сильно усложнены, и что са-
мое главное, происходит их су-
щественное затягивание с точ-
ки зрения реализации и внед-
рения. Я прекрасно понимаю, 
что действие предприятий, ко-
торые тратят бюджетные день-
ги, должны быть прозрачны 
и понятны для контролирую-
щих органов. Но как вижу сло-
жившуюся ситуацию, в рамках 
того же самого 261-го закона 
можно было бы предусмотреть 
более простой порядок прове-
дения мероприятий по повы-
шению энергоэффективности 
либо же предусмотреть в каче-
стве альтернативы комплекс-
ное проведение подобных 
процедур»,— отмечает Вадим 
Дадыка.

Но бюрократические за-
минки — пустяк по сравнению 
с главной проблемой российс-
кого рынка энергоэффектив-
ных источников света. В России 
действует 602-е постановление 
правительства, касающееся ос-
ветительного оборудования, 
 существует огромное количест-
во СНИПов, САНПИНов и ГОС-
Тов. Однако вся эта норматив-
ная документация практичес-
ки не регламентирует освети-
тельный рынок. Чтобы серти-
фицировать осветительный 
продукт для продажи на рос-
сийском рынке, его проверяют 
на электробезопасность и элек-
тромагнитную совместимость. 
То есть достаточно, чтобы при 
вкручивании лампы человека 
не било током и чтобы при ра-
боте лампа не выводила из 
строя остальные включенные 
в сеть электроприборы. На сер-
тификационные испытания 
представляется тестовый обра-
зец, проводить же хотя бы вы-
борочную проверку партий ре-
ально поставляемой продук-
ции нормативы не обязывают. 
В результате до 80% бытового 
и до 50% промышленного све-

тодиодного рынка уже занято 
дешевыми некачественными 
лампами из Китая и Тайваня. 
Остальную часть делят россий-
ские, европейские и японские 
производители.

Плохая лампа или светиль-
ник проживет в лучшем случае 
два-три месяца, хорошая — за-
явленные шесть лет свечения. 
Когда в высококачественной 
лампе перегорает один свето-
диод, все остальные продолжа-
ют гореть, в дешевых из-за вы-
хода из строя одного светодио-
да все остальные гаснут. 

«Сейчас очень модно гово-
рить, что демотиватором рын-
ка светодиодной техники явля-
ется высокая цена этой продук-
ции. Но мы провели масштаб-
ный опрос потенциальных 
потребителей нашей продук-
ции и пришли к выводу, что 
главный демотиватор рынка 
сейчас — это качество пред-
ставленной продукции. Если 
продукт качественный, у него 
есть понятная эффективность 
функционирования, понятный 
срок окупаемости. Разговоры 

”зачем нам нужны эти светоди-
оды, давайте пользоваться ста-
рыми добрыми газоразрядны-
ми лампами“ начинаются, ког-
да потребитель, у которого 
действительно есть необходи-
мость сэкономить электроэнер-
гию, покупает нечто, что вмес-
то заявленных 50 тыс. часов ра-
ботает всего месяц»,— утверж-
дает Вадим Дадыка. 

Кроме проблемы с системой 
сертификации в России в на-
стоящий момент отсутствует 
система стандартизации осве-
тительного оборудования. В со-
ветское время лампы накали-
вания классифицировались по 
мощности — 25, 40, 60, 75, 100 
и т. д. ватт. Потребитель при-
вык оперировать при выборе 
лишь одним параметром — 
потребляемой мощностью, со-
вершенно не задумываясь ни 
о том, сколько люменов выде-
ляют лампы на каждый потре-
бленный ватт, ни о том, какая 
часть выделяемого освещения 
добирается до освещаемой по-
верхности. Советскому потре-
бителю не надо было об этом 
думать — производство было 

жестко стандартизировано, 
все лампы выпускались внут-
ри страны по советским ГОС-
Там. То есть большее потребле-
ние в ваттах всегда означало 
большую яркость.

Сегодня, придя в магазин, 
можно увидеть светодиодные 
лампы, потребляющие практи-
чески любое количество ватт 
— и 22, и 24, и 72, и 48 — и вы-
деляющие при этом совершен-
но разное количество люме-
нов. То есть лампа на 22 ватта 
может выделять больше люме-
нов, чем лампа на 48 ватт.

Во всех закупочных доку-
ментах выставляются парамет-
ры — приобретаемый светиль-
ник должен потреблять не бо-
лее стольких-то ватт и выда-
вать не менее стольких-то лю-
менов. Тут возникает вопрос: 
почему тех, кто проводит за-
купки, должно интересовать, 
сколько люменов на ватт выда-
ет светильник? Общеизвестно, 
что главное — сколько он дает 
люксов на поверхность осве-
щения. Но можно найти два 
образца, у одного из которых 
будет большее количество лю-
менов, но гораздо хуже осве-
щенность поверхности в люк-
сах, потому что вопрос не в 
том, какой световой поток фор-
мируется, вопрос в том, сколь-
ко из него теряется и сколько 
доносится до освещаемой по-
верхности. Оптика советских 
ламп была стандартизирова-
на — большее энергопотреб-
ление и, соответственно, боль-
шая яркость всегда означали 
лучшую освещенность. Сегод-
ня, чтобы понять, какой эф-
фект реально даст та или иная 
лампа, ее нужно купить и оп-
робовать.

Собраться и поговорить
«Сейчас наша компания прово-
дит второй цикл глубинного 
исследования светотехничес-
кого рынка. Мы достаточно 
глубоко изучили 2010 и 2011 

годы. 2012 год дал определен-
ные изменения — какие-то иг-
роки появились, какие-то вы-
были, рынок начал активнее 
развиваться, увеличился объ-
ем продаж. В начале 2013 года 
мы получим четкую статисти-
ку по 2012 году и на основании 
статистики за три года плани-
руем выходить на диалог с дру-
гими производителями, затем 
совместно с коллегами попы-
таемся завязать диалог с Минп-
ромторгом»,— говорит Вадим 
Дадыка. 

От правительства российс-
кие производители ждут совер-
шенно конкретных измене-
ний. Должен появиться четкий 
регламент по стандартизации 
продукции — должны быть вы-
работаны объективные стан-
дарты энергоэффективности, 
надежности с точки зрения 
применяемых компонентов, 
а также степени защиты обору-
дования. В стандартах нельзя 
напрямую регламентировать 
эффективность освещенности 
поверхности, но хотя бы соот-
ношение потребляемой мощ-
ности и световой отдачи регла-
ментировать надо. Если заявле-
ны четкие параметры по пот-
ребляемой мощности и форми-
рованию светового потока, их 
можно использовать для моде-
лирования достоверных дан-
ных по освещенности поверх-
ности с помощью специаль-
ных IT-решений. Также произ-
водители требуют ужесточить 
систему сертификации продук-
та. Очень важно, чтобы заяви-
тель был вынужден постоянно 
подтверждать полученный сер-
тификат. 

России есть с кого брать 
пример в отношении органи-
зации правил светодиодного 
рынка. В 2000 году США при-
няли программу энергоэффек-
тивности. Американцы прак-
тически не производят свето-
диодные светильники сами, 
но на сегодняшний день у них 
принята такая система стан-
дартов и правил сертифика-
ции, что китайские компании 
в открытую признают ее глав-
ным барьером попадания на 
американский рынок. 

Илья Арзуманов

Схема с диодом
госполитика

Рынок энергосберегающих светильни-
ков начал формироваться в России сов-
сем недавно. Многие потребители до 
сих пор сомневаются — нужны ли им 
светодиоды? По мнению отечественных 
производителей, недоверие к техноло-
гии вызвано засильем некачественной 
продукции, практически захватившей 
российский рынок из-за неэффектив-
ной системы сертификации и отсутствия 
в технических стандартах ряда ключевых 
параметров. 

По словам главы «АтомСвета» 
Вадима Дадыки, переход 
на светодиодные источники 
экономит до 80% электроэнергии, 
уходящей на освещение 

Оборудование энергетических 
объектов, как правило, настолько 
велико, что для его перевозки при-
ходится использовать уникальные 
самолеты ФОТО ИВАНА ШАПОВАЛОВА

Хорошая диодная лампа должна 
прослужить не менее шести лет 


