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— интервью —

— После введения санкций на 
поставку в Россию иностранно-
го оборудования для нефтедобы-
чи одним из путей импортоза-
мещения может стать создание 
национальной нефтесервисной 
компании, в которую может вой-
ти «Римера». Но на рынке есть и 
противники этой идеи, которые 
опасаются монополизма нового 
игрока. Как вы видите ее задачи 
и перспективы?
— На самом деле прямых возраже-
ний нет ни у кого, потому что и биз-
нес в лице крупнейших компаний, 
таких как «Роснефть», «Газпром» и 
других, и регуляторы — «Росгео-
логия», Минприроды, Минэнерго, 
Минпромторг — согласны, что кон-
солидация усилий в части импор-
тозамещения должна быть. Иници-
ативу по объединению отрасли взя-
ло на себя государство в лице про-
фильных министерств. Мы их в этом 
поддерживаем, потому что очевид-
но, что сейчас наступает время, ког-
да нужно повышать эффективность 
деятельности отечественных компа-
ний по обслуживанию нефтедобы-
чи. И не всегда частный бизнес при 
всем своем желании может сделать 
это без участия государства.

Другой вопрос, что все по-разно-
му видят рынок нефтесервиса. Кто-
то подразумевает под этим только 
бурение, кто-то — исключительно 
обслуживание скважины, кто-то го-
ворит о добыче. Поэтому создается 
впечатление, что участники рынка 
друг другу противоречат, хотя на са-
мом деле идея-то одна. И она состоит 
в том, что в сложившихся условиях 
есть уникальная возможность объе-
диниться вместе бизнесу и государ-
ству и выработать механизмы, кото-
рые позволили бы сгладить опреде-
ленное отставание отечественного 
производства и сервиса в интересах 
нефтедобычи.
— Общая идея ясна, но каким 
именно образом предполагается 
наладить работу большого коли-
чества разных компаний в одном 
СП? Как будут разделяться заказы 
внутри него?
— Сейчас эти вопросы решаются в 
рамках рабочей группы. Все пони-
мают проблему, инструменты по-
нятны более или менее, но посколь-
ку отрасль достаточно широкая, 
возникает вопрос, какие именно 
механизмы должны применяться 
в разных случаях. Потому что в од-
ном случае существует очень жест-
кая зависимость от импорта, как, 
например, при производстве обо-
рудования для бурения, в другом 
— это касается добычного обору-
дования — зависимость от импор-
та меньше, но стоит вопрос опреде-
ленного квотирования российских 
производителей. Поэтому готовой 
формулы пока нет.
— Есть какие-то сроки, когда дол-
жны быть выработаны механиз-
мы работы в рамках СП?
— Дедлайна как такового нет. Важно 
понимать, что создание единой на-
циональной нефтесервисной ком-
пании окажет серьезное влияние на 
рынок и его участников, часть из ко-
торых войдет в СП, часть не войдет. 
Очевидно, что данное решение не 
должно нарушать принципы конку-
ренции. Нельзя создавать монстров: 
мы все знаем, что монополизм мо-
жет быть эффективным только опре-
деленный короткий период. С дру-
гой стороны, есть направления, где 
необходимо прямое участие государ-

ства, потому что ни один участник 
рынка в одиночку там не справится.
— С учетом того, что все пони-
мают под нефтесервисом что-то 
свое, какое бы определение дали 
вы этому термину?
— Нефтесервис — это вся актив-
ность, связанная с топливно-энер-
гетическим комплексом: начиная 
от разведки и сейсмики бурения, 
добычи и заканчивая текущими ка-
питальными ремонтами скважин. 
Дальше она делится на достаточно 
четкие сегменты. Все, что связано 
с исследованием до бурения, буре-
ние, и, наконец, промышленная и 
постпромышленная эксплуатация. 
«Римера» работает непосредственно 
в сегменте промышленной эксплу-
атации скважин: геофизика, спуск 
оборудования, эксплуатация этого 
оборудования, текущие капиталь-
ные ремонты, сервис площадки и 
так далее.
— А производство нефтесервис-
ного оборудования можно отне-
сти к этому понятию?
— Однозначно. Конечному потреби-
телю нужно по большому счету не 
просто железо и даже, может быть, 
не услуга как таковая. Основная за-
дача нефтяных компаний — добыть 
нефть с наименьшими затратами. И 
как раз в этой цепочке участвуют все 
начиная от НИОКР, производителя 
оборудования, который также влия-
ет на эффективность, на КПД. В этом 
смысле мы считаем, что «Римера» — 
уникальный отечественный игрок, 
потому что мы имеем возможность 
повлиять на этот процесс как с точки 
зрения железа, его качества, харак-
теристик, так и с точки зрения его 
эксплуатации. И все это в целом на-
правлено на то, чтобы снять голов-
ную боль нефтяных компаний по 
подъему нефти.

Мы уверены, что наше основное 
конкурентное преимущество заклю-
чается как раз в предложении ком-
плексно решить проблему клиента. 
Интегрированный подход, который 
предусматривает подбор, производ-
ство и поставку погружного обору-
дования, его сервисное обслужива-
ние на весь период эксплуатации, 
получил у нас в компании название 
«Белая скважина». Это целая филосо-
фия: от взаимодействия с партнера-
ми до взаимодействия компании с 
окружающей средой. Сам набор ак-
тивов нашей группы точно выстра-
ивается в эту философию комплекс-
ного предложения. То есть практиче-
ски любой нефтегазовый проект во 
взаимодействии с группой ЧТПЗ мо-
жет быть нами реализован.
— Как это соотносится с идеей 
импортозамещения?
— Комплексный подход тоже эле-
мент импортозамещения. Когда про-
звучала идея создания националь-
ной нефтесервисной компании, 
между строк читалась задача сфор-
мировать игрока, который смог бы 
предоставлять комплексный сер-
вис. Потому что создание внутрен-
него нефтесервисного рынка — это 
подход, при котором клиент получа-
ет не просто лучшее оборудование, а 
именно то, которое в данном случае 
требуется, чтобы обеспечить лучшие 
характеристики эксплуатации и до-
бычи. И к этому оборудованию пред-
лагается комплексный сервис, а так-
же сервис по трубе, которая обеспе-
чивает добычу. Сейчас многие ком-
пании в России начинают идти по 
этому пути.
— Как вы видите дальнейшую ра-
боту «Римеры» в условиях санк-
ций? Ведь сотрудничество с госу-
дарством хоть и снимет часть про-
блем, но многие останутся.

— Естественно, наше взаимодейст-
вие с государством не единственное 
направление. Мы продолжаем рабо-
ту, направленную на то, чтобы соот-
ветствовать мировым стандартам по 
производству. Если говорить о том, 
как принятые западом меры влияют 
на наш сегмент, то следует отметить, 
что любые санкции — это трамплин 
для развития. В нашем случае влия-
ние импортного оборудования не 
настолько велико. Например, если 
взять электрические центробеж-
ные насосы, с помощью которых до-
бывается порядка 80% всей нефти в 
России, доля отечественных произ-
водителей оборудования в этом сег-
менте составляет порядка 70%. То 
есть достаточно весомая часть, кото-
рая обеспечивает определенную ста-
бильность этой отрасли в короткой и 
среднесрочной перспективе.

Естественно, остается 30% рын-
ка, которые необходимо замещать, 
над которыми надо работать, но это 
не настолько критичная часть. Она 
в основном связана с более слож-
ными условиями нефтедобычи, в 
том числе на шельфовой зоне, в Ар-
ктике. Тем не менее, мы идем в этом 
направлении. На заводе «Ижнеф-
темаш» активно занимаемся разра-
боткой установок для осложненных 
скважинных условий, в том числе 
высоконапорных насосов. Мы по-
нимаем, что рынок двигается к осво-
ению более сложных и дорогих ре-
сурсов, для которых требуется дру-
гое оборудование. Малодебетные и 
сложные скважины — это направ-
ление, в котором мы прикладываем 
усилия для развития новой техники.

С другой стороны, остается и тра-
диционная добыча, и тут главная за-
дача — достижение высокого КПД. 
Мы уже видим, что наши установки 
на среднедебетных скважинах соот-
ветствуют по своим параметрам им-
портным аналогам, а в некоторых 
случаях их превосходят. Мы успеш-
но проводим внедрение «Белой сква-
жины» на скважинном фонде «Том-
скнефти»: наработка на отказ в два 
раза выше традиционного оборудо-
вания. И это тот случай, когда ком-
плексный подход обеспечивает кон-
курентные преимущества, так как 
решает задачи клиента, начиная от 
подбора оборудования, производ-
ства, эксплуатация и подъема сква-
жинной жидкости на поверхность 
и заканчивая ее закачкой в систе-
му сбора. Заказчику остается толь-
ко принять работу, произвести под-
готовку нефти и подсчитать тонны и 
баррели.
— Насколько сильное влияние на 
отрасль оказывают ослабление 
рубля и падение цен на нефть?
— Если говорить о секторе бурения, 
то, скорее всего, на него эти макроэ-
кономические факторы окажут вли-
яние довольно быстро. Что касает-
ся промышленной добычи, то при 
сохранении негативных факторов 
этот эффект также однозначно будет 
сказываться, хотя зависимость от 
импорта в этом сегменте не настоль-
ко высока. Надо учитывать, что сни-
жение цены на нефть влечет сокра-
щение экспортной выручки и ва-
лютных поступлений, которые неф-
тяные компании в том числе тратят 
на закупку импортного оборудова-
ния. Пока снижение цен на нефть 
и ослабление рубля друг друга ком-
пенсируют, это означает, что инве-
стиционные возможности закупки 
оборудования у отечественных неф-
тесервисных компаний не сокраща-
ются. Другой вопрос, что объемы бу-
рения при продолжительном трен-

де будут снижаться, что повлечет со-
кращение добычи нефти в долго-
срочной перспективе.

Подводя итог: на наш сегмент в 
коротком периоде я не вижу серь-
езного влияния, а в среднесрочной 
перспективе в случае отсутствия из-
менений основное влияние на ры-
нок нефтесервиса будет оказывать 
удорожание цветных и редкозе-
мельных металлов и снижение ин-
вестиционной активности нефтя-
ных компаний.
— За то время, когда зарубежные 
компании уходили с российского 
рынка, произошли ли какие-то 
изменения в спросе на ваши услу-
ги? Ведет ли «Римера» совмест-
ную работу с крупнейшими за-
казчиками по преодолению слож-
ной ситуации?
— В «Газпром нефти», «Газпроме» и 
других компаниях созданы подра-
зделения, занимающиеся вопроса-
ми импортозамещения. Все круп-
ные производители быстро и адек-
ватно отреагировали на этот им-
пульс — не только политический, но 
и экономический. Сейчас совместно 
с нашими потребителями создают-
ся рабочие группы, у нас очень плот-
ное сотрудничество, например, со 
структурами «Газпрома» в части ма-
гистрального оборудования, отво-
дов, арматуры. Постоянно происхо-
дят обмен информацией, определе-
ние конкретных сфер взаимодейст-
вия. Что касается «Газпром нефти», у 
нас есть протокол, по которому мы 
работаем в части внедрения наших 
новых предложений, о которых я 
рассказывал.

Особенно хотелось бы отметить 
работу с «Роснефтью». Нацеленность 
на повышение требований к техни-
ческим параметрам оборудования и 
открытость технологических служб 
«Роснефти» для совместной работы 
над новыми образцами продукции 
позволяют нам постоянно получать 
квалифицированную, как говорит-
ся, из первых рук поддержку на пути 
усовершенствования производимой 
продукции, разработки и внедрения 
в серийное производство новых, во-
стребованных НК моделей.

Поэтому не могу сказать, что у нас 
работа началась после какой-то кон-
кретной даты. Просто появились до-
полнительные импульсы, которые 
позволяют, может быть, что-то сде-
лать быстрее.
— То есть санкции никак не от-
разились на ваших планах раз-
вития?
— Конечно, мы вносим определен-
ные коррективы в план развития, 
последовательность реализации 
его этапов. Но наши стратегические 
планы сохранились. Мы видим, что 
рынок нефтесервиса после паде-
ния в 2008 году максимально вы-
рос в 2013 году. К сожалению, в те-
кущем году снова произошло неко-
торое его сужение. Мы прогнозиру-
ем, что макроэкономические пока-
затели будут чуть лучше, чем те, что 
мы имеем сейчас — к этому есть все 
предпосылки.

Но, несмотря на то что рынок неф-
тесервиса в этом году сжался, наши 
нефтесервисные и машинострои-
тельные компании показывают от-
личные результаты. Если говорить 
о 2015–2016 годах, о среднесрочной 
перспективе, то наша задача не по-
терять темпы, которые сейчас зало-
жены. Они должны обеспечить нам 
дальнейшее увеличение долей на 
рынке. Завод «Ижнефтемаш» сегод-
ня занимает 45% рынка в сегмен-
те производства глубинных штан-
говых насосов. Наша задача к 2020 
году эту долю нарастить до 60%. Та-
кой рост доли мы планируем как за 
счет реализации мер по импортоза-
мещению, освоению новых продук-

тов для осложненного фонда, так и за 
счет массового тиражирования неф-
тяными компаниями технологии од-
новременно-раздельной эксплуата-
ции. У нас замечательная команда, 
разработки, понимание этого рын-
ка. Завод АЛНАС в текущем году вы-
рос в объемах почти на 40%. На сле-
дующий год основная задача не поте-
рять взятый темп. На нее будет рабо-
тать завершение программы модер-
низации АЛНАСа, обновление ли-
тейного производства.

Что касается сервиса, это направ-
ление, которое обеспечивает лояль-
ность клиентов. У нас есть традици-
онный сервис, который связан не-
посредственно с добычей. Другое 
направление связано с обустрой-
ством площадки, текущими капи-
тальными ремонтами, обслужива-
нием станций управления. В этом 
году мы запустили проект по произ-
водству «интеллектуальных» стан-
ций управления на «Ижнефтема-
ше» и рассчитываем, что в следую-
щем году нам удастся за счет нового 
производства и предложения ново-
го продукта увеличить объемы реа-
лизации. Что касается магистраль-
ного направления, мы видим, что 
следующий год будет очень хоро-
шим в плане реализации трубопро-
водных проектов, а наша задача — 
не стоять от них в стороне.
— То есть в связи с высвобожде-
нием рынка от иностранных ком-
паний вы ожидаете скачка разви-
тия на нем?
— Однозначно. Прежде всего в тех 
сферах, в которых мы сегодня успеш-
но работаем. И тут снова стоит ска-
зать о мерах господдержки, которые 
сегодня прорабатываются. В усло-
виях необходимости сделать каче-
ственный шаг в развитии мы бы го-
ворили не столько о прямой поддер-
жке, сколько о возможности субси-
дирования лизинговых программ. 
Одной из тенденций в добыче явля-
ется использование прокатной схе-
мы, при которой нефтяные компа-
нии контролируют только параме-
тры добычи, а вопросы эксплуата-
ции находятся в ведении сервисной 
компании. Прокатные схемы требу-
ют отвлечения существенного обо-
ротного капитала. При работе с го-
сударственными нефтяными ком-
паниями роль правительства могла 
бы заключаться в том, чтобы опреде-
ленным образом лоббировать или 
давать установку на заключение 
долгосрочных контрактов. Потому 
что сам факт долгосрочного контрак-
та уже косвенно влияет на финансо-
вую устойчивость предприятия. Это 
для отечественных производителей 
очень важно.
— По вашим ощущениям, надо-
лго ли затянутся санкции?
— Я оптимист. Поэтому считаю, что 
здравый разум восторжествует, ведь 
такие резкие изменения в геопо-
литике и экономике никому не на 
пользу. Люди, принимающие подоб-
ные решения, это понимают. Сей-
час это может быть какая-то эмоци-
ональная реакция, определенное 
недопонимание, но это не должно 
быть долгосрочно. Мы живем в гло-
бальной экономике, из которой не-
возможно исключить такой емкий 
рынок, как Россия. Думаю, будет 
найдена формула взаимодействия. 
Позитивным примером здесь мо-
жет служить автопром. За последние 
пять-десять лет большинство круп-
нейших мировых автопроизводите-
лей открыли в России свои предпри-
ятия, локализовав производство. Я 
больше чем уверен, что подобная 
формула локализации может быть 
применена и в других секторах, в 
частности в нефтесервисе.

Интервью взяла  
Ольга Мордюшенко

Любые санкции — это трамплин для развития 
На фоне введения санкций рынок российского нефтесервиса ждут существенные изменения. 
Чего они коснуться, будут ли позитивными для компаний и развития отрасли,  
рассказал исполнительный директор группы компаний «Римера» Владимир Кононов.

По мнению  
Владимира  
Кононова,  
один из главных 
секретов  
успеха —  
комплексный 
подход 
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