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Металлургия

С 1 октября взаимоотношения трубных металлургических компаний с «Газпромом»  
строятся на основе соглашения. В обмен на скидки газовый монополист авансирует  
поставки ТБД до 30–40% от контракта.

— импортозамещение —

Формула замещения
В конце сентября Алексей Миллер, 
председатель правления компании 
«Газпром», на совещании с предста-
вителями трубных компаний на 
площадке ОМК в Выксе объявил о 
намерении «Газпрома» в короткий 
период практически полностью от-
казаться от импортной продукции в 
пользу отечественной. Легче всего у 
газового монополиста это получится 
в отношении труб для газопроводов. 
«В рамках наших соглашений, на-
ших программ мы будем работать по 
стопроцентному импортозамеще-
нию,— сказал Алексей Миллер.— 

”
Газпром“ импортозамещением за-

нимается уже в течение достаточно 
длительного времени. Общий объем 
закупаемой нами продукции у рос-
сийских производителей составля-
ет сегодня более 90%. А что касается 
трубной продукции — почти 100%».

Действительно, при расчетах 
между «Газпромом» и трубными 
компаниями по принятой схеме га-
зовый монополист сможет достаточ-
но быстро полностью отказаться от 
закупок иностранных труб. Для это-
го не осталось почти никаких по-
мех. В последние несколько лет рос-
сийские производители труб смо-
гли существенно обновить произ-
водство и внедрить новые техноло-
гии, благодаря чему выпускаемые 
ими трубы способны удовлетворить 
самые строгие требования. Напри-
мер, для системы газопроводов Бо-
ваненково—Ухта были разработа-
ны уникальные по совокупности па-
раметров трубы повышенной проч-
ности диаметром 1420 мм, рассчи-
танные на рекордное для сухопут-
ных газопроводов рабочее давле-
ние 11,8 МПа. При этом прочность 
была обеспечена за счет изменения 
свойств металла, а не увеличения 
толщины стенки, что позволило сни-
зить затраты. Эти трубы были произ-
ведены, в частности, на Выксунском 
металлургическом заводе. Для стро-
ительства морской части «Южного 
потока» Выксунский, Ижорский ме-
таллургические и Челябинский тру-
бопрокатный заводы освоили вы-

пуск труб диаметром 813 мм с тол-
щиной стенки 39 мм. Эти инноваци-
онные трубы рассчитаны на рабочее 
давление 28,45 МПа. Для газопрово-
да «Сила Сибири» российские заво-
ды также уже освоили выпуск труб с 
повышенной деформационной спо-
собностью, которые рассчитаны на 
работу в условиях сейсмичности вы-
ше восьми баллов. Некоторые пред-
приятия начали промышленное ис-
пользование отечественных матери-
алов для нанесения антикоррозион-
ных покрытий.

Формула цены
В прошлом году между «Газпромом» 
и российскими производителями 
труб ЗАО «Объединенная металлур-
гическая компания», ОАО «Трубная 

металлургическая компания», ОАО 
«Челябинский трубопрокатный за-
вод» и ОАО «Северсталь» (Ижорский 
трубный завод) были подписаны со-
глашения об использовании фор-
мул расчета цены на бесшовные тру-
бы и трубы с наружным антикорро-
зийным покрытием. Эти формулы 
учитывают публикуемые специали-
зированными информационными 
агентствами котировки цен на ме-
таллургическое сырье, полуфабри-
каты, бесшовные и нарезные трубы. 
Также в указанных формулах приме-
няется индекс изменения цен про-
изводителей промышленных това-
ров в России по данным Минэконо-
мики РФ. Ранее, еще в 2011 году, с 
применением примерно таких же 
ценовых формул «Газпром» подпи-
сывал договоры с российскими ком-
паниями о поставке труб большого 
диаметра. Опыт оказался удачным: 
цены на трубы большого диаметра 
для газового монополиста снизили-
сь в 2013 году по сравнению с пре-
дыдущим годом на 5,5%. Что сущест-

венно сократило затраты «Газпрома» 
на закупку трубной продукции. Эко-
номия для компании значительная, 
если учесть долю расходов на при-
обретение труб в закупках газовой 
монополии и количество инвести-
ционных проектов, которые компа-
ния реализует.

Расчеты с трубниками по форму-
ле цены привели к тому, что сегод-
ня примерно 97% труб «Газпром» за-
купает у российских труб-
ных компаний. 

— кредиторы —

Если ли шанс избежать банкрот-
ства, договорившись с креди-
торами, у одной их крупнейших 
российских меткомпаний — «Ме-
чел», долг которой превышает 
$8 млрд? Кулуарный торг и пу-
бличные дебаты о судьбе компа-
нии идут с начала весны, когда 
компания перестала выпол-
нять обязательства по кредитам. 
И это на фоне письма в Кремль 
основного владельца компании 
Игоря Зюзина, фактически обви-
нившего банки-кредиторы в по-
пытке отъема собственности.

Доктор прописал
«Мечел» так и не смог вернуться на 
финансовый олимп после истории с 
«доктором» 24 июля 2008 года, когда 
Владимир Путин, занимавший тогда 
пост премьера, раскритиковал пред-
седателя совета директоров и основ-
ного владельца компании Игоря 
Зюзина за завышение цен на сырье 
для российских металлургов. Тогда 
капитализация компании за один 
день упала на 30%, до $10,7 млрд. В 
сентябре того же года грянул миро-
вой финансовый кризис и несколь-
ко отыгравшие американские депо-
зитарные расписки «Мечела» вновь 
стали дешеветь, в декабре АДР торго-
вались на Нью-Йоркской фондовой 
бирже (NYSE) по $4 за штуку, хотя 
еще в мае 2008-го на пике стоимости 
продавались почти по $58 (вся ком-
пания стоила $24 млрд).

Уже к концу 2008 года долг «Ме-
чела» вырос до $5,4  млрд против 
$590 млн на конец 2006 года, когда 
Игорь Зюзин выкупил долю у свое-
го партнера Владимира Иориха, кон-
солидировав около 72% акций (после 
IPO на NYSE в 2004 году у партнеров 
было по 42,97%). Покупка обошлась 
бизнесмену, по оценкам, в $1 млрд. В 
следующие два года «Мечел» продол-

жил скупать перспективные активы, 
не боясь одалживать крупные суммы 
у банков: «Якутуголь» и «Эльгауголь», 
Oriel Resources, которой принадле-
жали Тихвинский ферросплавный 
завод, ГОК «Восход» в Казахстане (уже 
проданные «Мечелом» в конце 2013 
года за $425 млн) и никелевые акти-
вы; также «Москокс», объекты энер-
гетики. С 2008 года компания начала 
вкладывать средства в свои крупней-
шие инвестпроекты: разработку Эль-
гинского угольного месторождения 
в Якутии (запасы — 2,2 млрд тонн по 
JORC) и строительство рельсобалоч-
ного стана на Челябинском метком-
бинате, в начале кризисного 2009-го 
закрыла сделку по покупке амери-
канской угольной Bluestone. «Мечел» 
чувствовал себя более чем уверенно, 
ведь цены на коксующийся уголь к 
середине 2008 года достигли $300 за 
тонну. Светлое будущее «Мечела», ко-
торое, казалось, наступило, омрачил 
мировой финансовый кризис 2008–
2009 годов, ударивший по всему ме-
таллургическому сектору. Стоимость 
стального проката в конце 2008 года 
упала втрое, до $400 за тонну, коксую-
щийся уголь подешевел до $130.

«Нельзя сказать, что приобретения 

”
Мечела“ были бессмысленны: по-

купка Bluestone в Америке сулила хо-
рошую прибыль. Никто не мог пред-
видеть столь значительного ухудше-
ния конъюнктуры рынка»,— гово-
рит аналитик БКС Олег Петропавлов-
ский. Действительно, в 2011 году на-
чалась вторая волна кризиса в метал-
лургии: цены на уголь вновь стали па-
дать из-за глобального перепроизвод-
ства, сталь дешевеет на фоне слабого 
спроса, переизбытка предложения и 
снижения цен на железную руду.

К середине 2013 года долг «Мече-
ла» вырос до $9,5 млрд, а в ноябре 
прошлого года и в феврале 2014-го 
акции компании несколько раз па-
дали более чем на 40% без 
видимых причин. 

— соглашение — 

Генеральный директор ЧТПЗ  
ВИТАЛИЙ САДЫКОВ раскрыва-
ет смысл для трубников рево-
люционного соглашения с «Газ-
промом» о предоплате, впервые 
подписанного в текущем году.

Предоплата  
против санкций
— Вас можно поздравить? Аванси-
рование поставок со стороны «Газ-
прома» согласовано? Насколько 
значимо это событие в истории 
взаимоотношений трубников с 
нефтегазовыми монополиями?
— Да, это долгожданное и револю-
ционное соглашение «Газпром» за-
ключил с поставщиками труб по 
проекту «Сила Сибири». Оно уже 
вступило в силу с 1 октября и про-
длится, как минимум, до 2017 года. 
Новый механизм предусматривает 
предоплату со стороны «Газпрома» и 
скидку с нашей стороны. Абсолют-
ная выгода для обеих сторон. Мы 
считаем возможным распростране-
ние подобной практики и на взаи-
моотношения с другими нашими 
потребителями.
— По-видимому, это было очень 
важно еще и с учетом внешне-
политической обстановки? Как 
группе аукнулись экономические 
санкции Запада?
— Для нас негатива они не прине-
сли. Наоборот, старты многих про-
ектов приблизились. Например, для 
того же трубопровода «Сила Сиби-
ри» мы уже прошедшим летом отгру-
зили первую партию в 10 тыс. тонн 
труб. Общий объем отгрузок в теку-
щем году по результатам выигран-

ного тендера превысит 30 тыс. тонн. 
Взятый нашим государством курс на 
импортозамещение мы приветству-
ем и готовы полностью удовлетво-
рить возросший спрос на трубы на 
внутреннем рынке.
— А как же угроза экспансии ки-
тайских трубников? Ведь теперь 
Россия с Китаем снова «братья 
навек».
— Действительно, представители 
китайских компаний приезжали, 
обсуждали, просчитывали вариан-
ты поставок. Но, к примеру, те же 
трубы OCTG оказалось крайне не-
выгодно везти из Китая. Риски свя-
заны как с выдерживанием сроков 
поставок из-за географического 
фактора, так и с важными эксплуа-
тационными характеристиками. А 
вот на рынке нержавеющих труб, 
где достаточно устойчивое потре-
бление, китайцы заметно наращи-
вают долю присутствия.
— Членство России в ВТО то-
же внесло свои коррективы для 
трубников? Почему Фонд разви-
тия трубной промышленности 
обратился в Минпромторг с ини-
циативой воспользоваться пра-
вом дополнительной защиты 
внутреннего рынка труб?
— Нам комфортно работать, ког-
да есть внутренний баланс на рын-
ке. Снижение пошлин или снятие 
иных ограничений всегда выливает-
ся в приход на рынок конкурентов с 
более низкой ценой и заведомо худ-
шим качеством продукции. В разное 
время такими «нарушителями спо-
койствия» были производители с Ук-
раины и из Китая. Последние, как я 
уже говорил, очень активны на рын-
ке нержавеющих труб, контролируя 

практически его четверть. Поставки 
с Украины сейчас в силу различных 
факторов незначительно снизились.
— Если применение санкций за-
тянется надолго, как это отразит-
ся на рынке труб и ваших объе-
мах производства и продаж?
— По нашим подсчетам, вне зави-
симости от внешней конъюнктуры 
потребление труб внутри страны до 
2020 года останется на текущем уров-
не. Соответственно, и мы рассчиты-
ваем, что будем производить и про-
давать трубы примерно в том же объ-
еме, то есть на уровне 2 млн тонн в 
год. В последующие годы основной 
спрос будет формироваться в то-
пливно-энергетическом комплексе 
за счет новых проектов и ремонтно-
эксплуатационных нужд.
— Какая доля поставок у вас при-
ходится на Россию, а какая — на 
экспорт?
— Мы практически все поставляем 
в Россию и страны СНГ. На Запад экс-
портируем не более 3%.
— А ситуация на Украине как-то по-
меняла структуру ваших продаж?
— Мы ожидаем, что украинские по-
ставщики снизят объемы поставок, 
так как они теперь меньше участву-
ют и выигрывают в конкурсах и тен-
дерах. Уход прямых конкурентов с 
рынка позволит нам нарастить долю 
поставок на внутренний рынок.
— Если говорить на дальнюю пер-
спективу, то как может изменить-
ся объем поставок вашей продук-
ции за границу после обоюдного 
снятия всех санкций?
— Мы совершенно четко для себя оп
ределили, что в ближайшие годы не 
будем поставлять больше 
10% в дальнее зарубежье. 

«Потребление труб  
внутри страны до 2020 года 
останется на текущем уровне»
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«Газпром» похоже, станет первой компа-
нией со 100-процентным импортозаме-
щением. Впрочем, это больше заслуга 
отечественных металлургов, освоивших 
всю номенклатуру труб для российских 
трубопроводов
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металлургия тенденции

— соглашение — 

Причина здесь очень простая: все 
производственные мощности у 

нас расположены в центре России, а транс-
портная составляющая при поставках на-
шей продукции очень высокая. И, к сожа-
лению, она не будет уменьшаться и в буду-
щем. Этим обусловлен выбор нами в качест-
ве приоритетных рынков присутствия наря-
ду с Россией Казахстана, Узбекистана, Турк-
мении и других стран СНГ.
— Насколько болезненным для группы 
был проигрыш в тендере на поставку 
труб для проекта South Stream?
— Для нас проигрыш не стал неожиданно-
стью. С той ценой, которую мы предлагали, 
шансов на победу не было. Но поставлять 
трубы по более низкой цене было бы для нас 
экономически невыгодно. Никакого нега-
тива неучастие в этом проекте нам не при-
несло, так как мы быстро смогли заместить 
сравнимые объемы поставок заказами по 
другим проектам.
— На сколько процентов сейчас загруже-
ны ваши производственные мощности? 
Какую долю рынка уходящих зарубеж-
ных компаний вы можете теоретически 
занять?
— Если говорить о производстве ТБД, то на-
ши мощности сегодня работают с макси-
мально высокой загрузкой за последние де-
сять лет. Более того, начиная с нынешнего го-
да на «Высоте 239» мы будем производить да-
же больше, чем заложенная проектная мощ-
ность этого цеха. Мощности по производству 
труб нефтяного сортамента (OCTG) тоже мак-
симально загружены. А есть продуктовые 
ниши, где загрузка сегодня не столь высока. 
В скважинном сервисе все проще: мы прихо-
дим на новый участок, далее либо путем не-
больших инвестиций создаем на нем новые 
мощности, либо занимаем освободившую-
ся производственную площадку предшест-
венников, принося туда свои технологии и 
опыт. То есть тут потенциал роста ограничен 
только количеством выигранных тендеров.
— А как быть с колебаниями цен на сы-
рье для трубного производства?
— Со своими поставщиками мы работаем в 
подавляющем большинстве по долгосроч-
ным контрактам. Там прописана формула 
цены, привязанная к сырьевой составляю-
щей, курсу доллара и так далее. Аналогич-
ным образом у нас заключены контракты с 
основными потребителями трубной продук-
ции — тоже формула цены, учитывающая те 
же параметры. В этом смысле мы находим-
ся в паритете между поставщиками и потре-
бителями.

Дивизионы развития
— Как в условиях санкций развиваются 
другие дивизионы группы? Каковы их 
перспективы на ближайшие годы?
— Если взять, например, нефтесервис, то там 
мы ожидаем к 2020 году увеличения доли на-
шего присутствия до 20%. И произойдет это 

не из-за увеличения емкости рынка, а из-за 
ухода с него ряда традиционных производи-
телей. Уже сейчас некоторые европейские и 
американские компании снижают объемы, 
а где-то даже полностью сворачивают в Рос-
сии работу по обслуживанию скважин, свои 
сервисные проекты. Значит, мы их заберем 
в том числе за счет освоения новых продук-
тов. Наш сегодняшний рынок — это матери-
ковая добыча и сопутствующий сервис. Но у 
нас уже есть научно-технические разработ-
ки, которые в ближайшем будущем позволят 
нашей группе участвовать в проектах по ос-
воению Арктики.
— Какова сейчас ситуация на рынке ло-
мозаготовки? Как развивается ваш про-
фильный дивизион, какие проекты вы 
реализуете в этом сегменте и на какой 
они стадии?
— На рынке стального лома России в 2014 
году наблюдается заметное увеличение по-
требления, что связано прежде всего с запу-
ском целого ряда новых электросталепла-
вильных производств в Калуге, Балаково, 
Тюмени и Краснодарском крае. На данный 
момент российские металлурги справляют-
ся со снабжением своих потребностей благо-
даря превышающему спрос ломообразова-
нию и сокращению поставок на экспорт. Од-
нако в перспективе трех-пяти лет по мере ро-
ста потребления на нашем рынке не исклю-
чено ухудшение баланса и возникновение 
дефицита этого материала. Что касается ГК 
МЕТА, то тут можно говорить о ее стабильно-
сти: ломозаготовительная сеть, насчитыва-

ющая около 80 площадок, успешно справля-
ется с растущей потребностью собственно-
го электросталеплавильного производства 
в металлоломе, обеспечивая при этом долж-
ный уровень качества и укладываясь в необ-
ходимые сроки поставки. Кроме того, часть 
своего лома МЕТА направляет на удовлетво-
рение нужд других металлургических пред-
приятий Уральского и Приволжского ФО. 
Если говорить о проектах МЕТА, то в первую 
очередь они направлены на расширение 
присутствия в регионах, оптимизацию заку-
почной и производственной деятельности, 
а также на повышение эффективности дея-
тельности компании.

Долговая составляющая
— За последние годы ваша группа значи-
тельные инвестиции вкладывала в мо-
дернизацию производства. Что в этом 
направлении планируется делать даль-
ше, например до 2020 года? Какой объем 
вложений запланирован?
— У нас вопрос инвестиций строго оговорен 
в специальном разделе соглашения с син-
дикатом банков. К сожалению, там не такие 
большие деньги, которые хотелось бы, но их 
вполне достаточно, чтобы поддерживать су-
ществующие производственные мощности в 
работоспособном состоянии и даже внедрять 
небольшие новые проекты с короткой и бы-
строй отдачей. Что мы, собственно, и делаем. 
Но строительства цеха, аналогичного «Высо-
те 239», в ближайшие годы точно не будет.
— Следовательно, потребности в заем-
ном финансировании у ЧТПЗ нет? Планы 
выхода на IPO больше не обсуждаются?
— Всегда найдется проект, в который выгод-
но инвестировать средства с точки зрения 
развития компании. Другой вопрос, каки-

ми финансовыми инструментами целесоо-
бразно при этом пользоваться. Мы отдаем 
себе отчет, что IPO в сегодняшних услови-
ях невозможно использовать на выгодных 
для группы и ее кредиторов условиях. Наша 
первоочередная задача в пятилетней пер-
спективе — планомерное снижение долго-
вой нагрузки.
— Какова на сегодня долговая нагрузка 
группы? Какого компромисса удалось до-
стичь с пулом банков-кредиторов?
— В 2012 году, договорившись с пулом из 13 
российских банков, мы реструктурировали 
обязательства в синдицированные семилет-
ние кредиты в объеме 86 млрд руб. Из этой 
суммы половина обеспечена гарантиями го-
сударства. Есть еще небольшие давнишние 
кредиты от западных банков, которые мы 
планово гасим. Также был выпущен облига-
ционный заем в размере 8,2 млрд руб. сроч-
ностью от года до трех лет, больше половины 
облигаций которого уже погашено.
— Колебания на валютном рынке отра-
зятся на договоренностях с кредитора-
ми? Ставки могут измениться?
— У нас рублевый синдикат, поэтому валют-
ные риски в части кредитного портфеля 
нас не касаются. Договор с банками был за-
ключен в 2012 году, и в нем зафиксированы 
структура выплат и проценты до 2019 года. 
Требования в виде ковенантов привязаны 
только к нашему финансовому состоянию и 
никак не зависят от конъюнктуры.

«Белая надежда»
— Упомянув «Высоту 239», нельзя не 
вспомнить инновационный проект «Бе-
лая металлургия». Как проходит его ре-
ализация?
— Говорить, что это проект, неправильно. 
Сегодня это уже часть нашей жизни, при-
чем не только производственной. Потому 
что одним из элементов «Белой металлур-
гии» является социум. Мы хотели бы, чтобы 
нашим работникам радовали глаз не толь-
ко предприятие, цех, рабочее место, но во-
обще жизненное пространство, которое их 
окружает за воротами проходной: дороги, 
дворы, дома.
— Вы ощущаете недостаток в передовых 
научных разработках российских уче-
ных и инженеров? Станкостроение и ин-
струментальная промышленность в Рос-
сии развиваются или увядают?
— Специфика нашего бизнеса такова, что 
мы не можем позволить себе сидеть и ждать 
научных разработок. Появилась необходи-
мость, например, запустить электростале-
плавильный комплекс «Железный Озон 32» 
— мы начали искать необходимые разработ-
ки в России, убедились, что их нет, пошли и 
купили зарубежные. Наверняка российская 
разработка была бы дешевле и надежнее, но 
сегодня ситуация такая, какая она у нас есть. 
Поэтому мы покупаем там, где продают то, 
что нам в данный момент необходимо. Где-
то сами разрабатываем, если видим в этом 
целесообразность.

— Насколько развито у группы ЧТПЗ свое 
научное направление? У ваших разрабо-
ток прикладной характер?
— Мы прекрасно понимаем, что без поддер-
жки науки не шагнуть в завтра. Несколько лет 
назад специально для этих целей была созда-
на компания «ЧТПЗ-Инжиниринг», которая 
аккумулирует все профильные научные раз-
работки. Кстати, от господдержки мы тоже не 
отказываемся. Например, наши специалисты 
уже более десяти лет реализуют проект лазер-
ной сварки швов. Сейчас работа подходит к 
логическому завершению, но для этого необ-
ходимо серьезное оборудование. Поэтому мы 
подали заявку на право получения субсидии 
из федерального бюджета, чтобы закончить 
эту работу в формате государственно-частно-
го партнерства, получив софинансирование 
научно-исследовательских и опытно-кон-
структорских разработок (НИОКР).

Активные слухи
— Молодежь идет к вам работать?
— Если брать последние несколько лет, то 
был спад, дефицит молодых специалистов. 
Сейчас к ЧТПЗ вновь пробуждается интерес 
именно из-за нашего подхода к работнику, к 
воспитанию молодежи. Мы занимаем актив-
ную позицию в подготовке молодых квали-
фицированных кадров. Уже более трех лет у 
нас в Первоуральске на базе Образователь-
ного центра действует программа «Будущее 
белой металлургии», где ребята учатся по ду-
альной системе обучения, предусматриваю-
щей 60% учебного времени практических за-
нятий на металлургическом оборудовании 
последнего поколения. Наш подход уника-
лен не только тем, что мы предоставляем 
возможность получить образование по са-
мым современным, востребованным метал-
лургическим специальностям, таким как 
мехатроника, робототехника и другие, но и 
прежде всего тем, что мы сразу прививаем 
ребятам нашу корпоративную культуру и по-
гружаем в философию «Белой металлургии». 
А Земля слухами полнится. Молодежь в ре-
гионах интересуется нашими программами, 
узнает подробности, пробует.

Деликатный вопрос
— А что слышно по делу Андрея Комаро-
ва? Как повлияло на работу группы уго-
ловное разбирательство в отношении 
одного из акционеров? Не ожидается ли 
смена долей владения?
— Как представитель компании я не упол-
номочен каким-либо образом комментиро-
вать разбирательство вокруг основного ак-
ционера. Позицию Андрея Ильича компе-
тентно представляют и отстаивают его ад-
вокаты. Могу лишь заметить, что на репута-
цию нашей компании с 70-летней историей, 
занимающей очень устойчивое положение 
на рынке, это разбирательство не повлияло. 
Что касается возможности смены долей, ни-
каких изменений в структуре акционерного 
капитала не предполагается.

Беседовал Дмитрий Смирнов

«Потребление труб внутри страны до 2020 года 
останется на текущем уровне»
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— импортозамещение —

И в дальнейшем, приме-
няя эту же схему расчетов 

за трубы, «Газпром» будет наращи-
вать долю закупок отечественной 
продукции. Еще одной положитель-
ной стороной закупок труб с исполь-
зованием формулы цены можно на-
звать большую прозрачность сделок 
и предсказуемость цен, что важно и 
для компаний-производителей.

В соответствии с другим догово-
ром, вступившим в действие 1 октя-
бря, закупки «Газпромом» труб боль-
шого диаметра (ТБД) производятся 
по дополнительному соглашению. В 
расчетах цен на трубы стороны пош-
ли дальше. Теперь по условиям но-
вого соглашения газовый монопо-
лист готов авансировать поставки 
ТБД в размере от 30% до 40% в месяц, 
предшествующий поставкам. Но вза-
мен «Газпром» ждет от трубных ком-
паний скидок, которые, по разным 
оценкам, могут составить до 10% пер-
воначальной цены на продукцию.

Схема расчетов с отечественны-
ми производителями труб по но-
вому соглашению — «аванс взамен 
скидки», похоже, в большей степени 
выгодна «Газпрому». Если учитывать 
количество газпромовских проек-
тов по строительству газопроводов, 
то даже небольшой ценовой дисконт 
выливается для него в очень сущест-
венную сумму. Только для россий-
ско-китайского трубопровода «Си-
ла Сибири» протяженностью почти 
4 тыс. км и заявленной мощностью 
38 млрд кубометров газа (с возмож-
ностью увеличения до 64 млрд кубо-
метров) «Газпрому» может потребо-
ваться 2,6 млн тонн труб.

Но и для трубных компаний такая 
схема расчетов не лишена привлека-
тельности. Во-первых, при обещан-
ном «Газпромом» авансе в размере до 
40% трубным компаниям будет лег-
че искать возможности по привлече-
нию кредитования в условиях взлета 
процентных ставок. Кроме того, им 
проще будет планировать свою рабо-
ту. По словам представителя Трубной 
металлургической компании (ТМК), 
новые условия закупок позволят бо-

лее эффективно планировать загруз-
ку мощностей и улучшить структу-
ру продаж, а получение авансов даст 
компании возможность ритмично 
снижать долговую нагрузку.

Во-вторых, программа импорто-
замещения «Газпрома» создает не-
плохие возможности для россий-
ских трубных производителей. Они 
имеют достаточный потенциал и 
производственную базу для произ-
водства всего объема необходимой 
«Газпрому» продукции. Здесь они 
также выигрывают.

Норма рентабельности
При всех положительных сторонах 
соглашения для трубных компаний 
тем не менее остается риск сниже-
ния нормы рентабельности при вы-
полнении работ для газовой монопо-
лии. Дело в том, что в последние го-
ды рентабельность российских ме-
таллургических компаний достаточ-
но резко снизилась. По заявлению 
гендиректора и совладельца «Север-
стали» Алексея Мордашова, средняя 
рентабельность российских метал-
лургов по EBITDA снизилась до 11% 
и, по оценкам аналитиков, останет-
ся на этом уровне, как минимум, 
ближайшие три года.

Рентабельность же трубных пред-
приятий, как считают эксперты, тра-
диционно еще ниже. По словам ана-
литика инвесткомпании «Велес Ка-
питал» Айрата Халикова, в текущем 
году на российских трубников ока-
зывали давление с целью снижения 
цен «Газпром» и нефтяники. Ожида-
ние дисконта со стороны газовиков 
было связано с масштабностью про-
ектов, реализуемых «Газпромом».

Со стороны нефтяников драйве-
ром роста потребности в трубах в 
нынешнем году выступила компа-
ния «Транснефть», которая увеличи-
ла темпы замены труб на своих тру-
бопроводах. Не так давно в компа-
нии было принято решение к 2020 
году менять в год по 1,5 тыс. км тру-
бопроводов. Если в 2010 году ком-
пания заменила примерно 500 км 
труб, то в 2013 году было замене-
но уже 1040 км. «Транснефть» пла-
нирует эти цифры увеличить до 

1,5 тыс. км в год. Реализуя свои мас-
штабные инвестиционные проек-
ты, «Газпром» также ожидал цено-
вых уступок от трубников. При этом 
собственно рост российской эко-
номики замедлялся. «Получалось, 
что трубники приобретали сырье в 
условиях, когда цена их реализации 
снизилась, как минимум, на 10%,— 
говорит Айрат Халиков.— При этом 
цены на сырье для трубников толь-
ко росли. А маржа, соответственно, 
сокращалась».

Потребность в трубах росла, про-
изводители труб вынуждены бы-
ли увеличивать закупки сырья. По 
данным эксперта, летом текущего 
года трубные предприятия закупи-
ли листового металла для производ-
ства труб в среднем на 15% больше, 
чем за тот же период прошлого го-
да. Однако рост закупок отдельных 
компаний значительно выше. Так, 
ЧТПЗ летом закупил сырья для про-
изводства труб на 37% больше, чем в 
прошлом году, Уральский трубный 
завод («Уралтрубпром») — на 37%, 
Волжский трубный завод (входит в 
ТМК) — на 89%, Выксунский метал-
лургический завод — на 126%. Па-
дение потребления листового про-
ката в прошлом году в других сек-
торах — автомобилестроении (на 
13%), вагоностроении (на 23%), про-
филировании металла (для секто-
ра недвижимости — на 9%) — бы-
ло с лихвой перекрыто благодаря 
резкому росту потребностей трубо-
производителей в листовом прока-
те. Что привело к росту цен на ли-
стовой прокат, по разным оценкам, 
на 5–15% по сравнением с уровнем 
прошлого года.

В итоге с учетом скидок для «Газ-
прома», с одной стороны, и роста 
цен на листовой прокат для произ-
водства труб, с другой, норма рента-
бельности некоторых компаний, ко-
торые будут работать по новому со-
глашению с «Газпромом», может ока-
заться близкой к нулевому значе-
нию. И это еще без учета снижения 
курса рубля, что может сделать ситу-
ацию для трубных компаний еще бо-
лее пессимистичной.

Константин Анохин

Предсказуемые скидки
— система —

Прозрачность процедур и выгодный результат — 
главный аргумент в пользу электронной коммерции.

• B2B-Center — одна из крупнейших электронных торго-
вых систем в России. Позволяет проводить более 40 видов 
торговых процедур как закупки, так и продажи товаров 
и услуг (конкурентные переговоры, запросы цен и предложе-
ний, аукционы, все виды конкурсов). Среди ключевых клиен-
тов B2B-Center — ведущие игроки металлургической отра-
сли: Ашинский металлургический завод, Магнитогорский 
металлургический комбинат, «Мечел», «Металлоинвест», 
Челябинский трубопрокатный завод, «Полиметалл».
Металлургические компании сравнительно недав-

но открыли для себя электронную торговлю. В 2012 году 
представители отрасли стали активно выходить на элек-
тронную площадку B2B-Center. Тогда динамика их чи-
сленного прироста за один только год составила 135%, 
а объем торгов увеличился на 172%. По итогам 2013 го-
да был продемонстрирован рост на 10% и 22% соответст-
венно. Многие металлургические предприятия уже оце-
нили преимущества электронных торговых площадок и 
активно проводят закупки оборудования и услуг имен-
но в этой форме.

По словам Павла Васева, начальника управления 
обеспечения закупок ОАО «Магнитогорский металлур-
гический комбинат», внимание к закупочным процес-
сам и совершенствование системы снабжения позволя-
ет комбинату снижать себестоимость металлопродук-
ции и предлагать ее на рынке по более привлекатель-
ным ценам. За последний год компанией было реали-
зовано несколько крупных проектов, благодаря чему 
повысились эффективность и прозрачность закупочно-
го процесса, снизилось влияние человеческого факто-
ра на принятие решений. В частности, в прошлом году 
на комбинате внедрено электронное визирование отче-
тов по прошедшим торговым процедурам, что привело 
к сокращению сроков согласования документов. Кроме 
того, компания открыла представительство в Китае, рас-
ширив тем самым рынок поставщиков, и создала call-
центр для обратной связи с контрагентами. Также был 
унифицирован единый номенклатурный справочник, 
что минимизировало издержки на информационную 
поддержку проводимых сделок.

Что касается 2014 года, по данным аналитиков B2B-
Center, в целом по металлургической отрасли серьезных 
изменений в структуре проводимых на площадке сде-
лок не произошло. Закупочная деятельность предпри-
ятий отрасли оставалась стабильной по всем основным 
секторам, в том числе по реализуемой на площадке про-
дукции металлургии и закупаемому оборудованию. По 
итогам первых трех кварталов текущего года был проде-
монстрирован небольшой рост — 3%. Не изменилась и 
доля процедур по закупке металлургическими предпри-
ятиями автоматизированных систем управления техно-
логическими процессами, контрольно-измерительных 

приборов и автоматики (АСУ, КИПиА), а также таких то-
варных групп, как полимеры и РТИ. Аналитики связы-
вают эту тенденцию с сохранением достаточно высоко-
го уровня модернизационной активности основных иг-
роков российской металлургической отрасли. Однако 
в текущем году стал очевиден тренд на сокращение чи-
сла процедур закупки сторонних услуг, что свидетельст-
вует о стремлении предприятий отрасли оптимизиро-
вать издержки.

По словам начальника отдела по перспективному 
планированию и обеспечению закупочной деятельнос-
ти ОАО «Челябинский трубопрокатный завод» Павла 
Аристархова, ЧТПЗ, ставший активным участником тор-
гов на электронной площадке B2B-Center, ведет посто-
янный мониторинг своих показателей работы на ней. 
Согласно статистике, наибольший эффект в абсолютном 
выражении в закупочных процедурах компании дости-
гается по следующим позициям: ферросплавы, нестан-
дартные запасные части по чертежам, импортные ма-
териалы, ГСМ, подшипники. По ряду номенклатурных 
групп уже сейчас ЧТПЗ имеет впечатляющие результа-
ты. К примеру, ЧТПЗ вел длительную работу по привле-
чению конкурентных производителей противогазов, 
но ему по разным причинам отказывал в участии завод-
производитель (поставки осуществлялись через посред-
ника). В итоге благодаря конкуренции в торгах старто-
вая цена, сформированная по цене прошлой закупки, 
была снижена на 53%. Столь высокий показатель эффек-
тивности достигается нечасто, и он доказывает, что по-
тенциал электронной торговли еще не полностью рас-
крыт. Как отмечает Павел Аристархов, электронная тор-
говля позволяет обеспечить высокую эффективность 
закупок материалов, полностью отвечающих техниче-
ским требованиям, в максимально короткие сроки и на 
самых выгодных условиях, а внедрение электронных 
закупок автоматически повышает информационную 
прозрачность металлургических компаний.

Мария Кутузова

Оцифрованная торговля

Виталий Садыков полагает, что соглашение  
с «Газпромом» интересно еще и как возможный 
пример взаимоотношений металлургов  
с другими партнерами
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— инвестиции —

Технология против лома
Металлургические мини-заводы 
принципиально отличаются по тех-
нологии производства от «классиче-
ских» металлургических комбинатов. 
На больших интегрированных метал-
лургических комбинатах сначала из 
руды и кокса в доменных печах вы-
плавляют чугун, потом из чугуна по-
лучают сталь, далее из стальной заго-
товки на прокатных станах произво-
дят готовую продукцию: лист, сорт, 
фасонный прокат. Технологическая 
цепочка мини-заводов намного ко-
роче. В электрическую дуговую печь 
загружают подготовленный металло-
лом, из которого выплавляют сталь, и 
на машине непрерывного литья заго-
товок получают стальную заготовку. 
Затем на прокатном стане выпускают 
конечную продукцию, максимально 
отвечающую потребностям рынка.

Обычно такой мини-завод пред-
ставляет собой комплекс, который 
состоит из отдельных модулей: элек-
тродуговая печь, установка для дега-
зации и десульфурации стали в ков-
ше, машина непрерывной разлив-
ки стали и группа прокатных станов. 
Модульное построение производства 
на мини-заводах приводит к сущест-
венному снижению затрат на его ор-
ганизацию, от 20% до 60% по сравне-
нию с металлургическими комбина-
тами полного цикла, а также к сокра-
щению сроков освоения производст-
венных мощностей, которые состав-
ляют полтора-два года. Для сравне-
ния: время выхода на полную мощ-
ность для заводов полного цикла мо-
жет занимать семь-десять лет. Кро-
ме того, производственные модули 
мини-заводов могут размещаться на 
площадях (18–20 га на 1 млн тонн ста-
ли в год) в 8–15 раз меньше необходи-
мых для строительства металлургиче-
ского комбината. К другим характер-
ным особенностям мини-заводов от-
носятся их преимущественное распо-
ложение в непосредственной близо-
сти к потребителям готовой продук-

ции и территориям с большим коли-
чеством металлолома и металлоот-
ходов. Это также приводит к сокра-
щению транспортных расходов и ка-
питаловложений в четыре-семь раз. 
Еще одним преимуществом мини-
заводов считается его экологичность 
по сравнению с меткомбинатом пол-
ного цикла. Например, удельные вы-
бросы на классических меткомбина-
тах в России составляют 25–35 кг/т ста-
ли, в странах ЕС стандарты выше — 
15–18,9 кг/т. Выбросы современных 
мини-заводов могут содержать менее 
1 кг/т стали. Именно поэтому в стра-
нах Европы такие mini mills иногда 
располагаются совсем недалеко от 
жилых кварталов.

За последние несколько лет в Рос-
сии были введены в эксплуатацию 
Суровикинский завод стального про-
ката «АВ-Сталь», выпускающий сор-
товой прокат, метизы, строительную 
сетку, с объемом производства до 
200 тыс. тонн, мини-завод «НЛМК-Ка-
луга», мощность которого составляет 
1,5 млн тонн по стали и около 900 тыс. 
тонн по готовому прокату. Также се-
годня речь идет о возможности строи-
тельства еще трех-четырех аналогич-
ных предприятий только в европей-

ской части России. По оценкам рос-
сийских специалистов, до 2016 года в 
регионе ожидается ввод в строй мощ-
ностей по выпуску до 4 млн тонн в год 
арматуры и фасонного проката.

В чистом поле стан
В нынешнем году компания «Север-
сталь» презентовала Сортовой завод 
в городе Балаково Саратовской обла-
сти. Предполагается, что при выхо-
де на проектную мощность предпри-
ятие будет производить более 1 млн 
тонн сортового металла — арматуру, 
уголок и швеллер различных типо-
размеров. Сегодня на заводе в Бала-
ково продолжаются комплексные го-
рячие испытания по выводу завода 
на проектную мощность.

Для компании «Северсталь» Бала-
ковский сортовой завод стал не толь-
ко самым масштабным по объему 
вложений инвестиций на ближай-
шие годы — около $700 млн. Это ее 
первый опыт строительства предпри-
ятия в новом регионе фактически «с 
нуля», тогда как другие предприятия 
«Северстали» строились, как прави-
ло, на уже существующих промыш-
ленных площадках. Логично, что и 
оборудование, смонтированное в це-

хах завода, считается на сегодняш-
ний день одним из самых современ-
ных в отрасли: агрегаты для ЭСПЦ — 
печь, печь-ковш и машина непрерыв-
ного литья заготовок — были постав-
лены немецкой компанией Siemens 
VAI Metals Technologies GmbH, обору-
дование для СЦП — универсальный 
стан, самый современный на данный 
момент в России,— произведено ита-
льянский компанией Danieli & C.
Officine Meccaniche S.p.A. По словам 
одного из руководителей ЗОА «Север-
сталь — Сортовой завод Балаково», 
уникальность прокатного стана, уста-
новленного на заводе в Балаково, за-
ключается не только в скорости его 
работы (за один час он способен вы-
пустить более 140 км арматуры), но 
и в универсальности: на одном стане 
можно производить арматуру, катан-
ку гладкого сечения, уголок, швеллер.

По планам компании производст-
во металлопроката будет практиче-
ски безотходным. Образуемый в хо-
де плавления шлак направляется на 
производство электросталеплавиль-
ного щебня, который по своим свой-
ствам близок к природному. Завод ра-
ботает по замкнутому водооборотно-
му циклу, для подпитки которого ис-
пользуется также и дождевая вода. 
Кроме того, оборудование газоочист-
ки, установленное на предприятии, 

обеспечивает эффективность около 
99%. Поэтому содержание пыли в от-
ходящих газах составляет не более 
5 мг/куб. м, что соответствует евро-
пейским нормативам.

Сырьем для завода является метал-
лолом, собираемый на территории 
Приволжского региона. Если рань-
ше он экспортировался в Турцию, то 
теперь перерабатывается внутри ре-
гиона. Ежегодные объемы сырья для 
завода оцениваются примерно в 800–
900 тыс. тонн лома. При этом, как за-
являют на заводе, сбор и поставку ло-
ма планируется наладить и из сосед-
них регионов.

Если говорить о рынках сбыта про-
дукции, то месторасположение Сор-
тового завода Балаково достаточно 
выгодное с точки зрения логисти-
ки, обеспеченности сырьем и ин-
фраструктурой. Это может позволить 
компании оптимизировать издержки 
производства и гарантировать доступ 
к наиболее благоприятным рынкам 
сбыта. Свою продукцию завод плани-
рует поставлять прежде всего в «до-
машние» регионы: Поволжье и Юж-
ный федеральные округа. Часть про-
дукции будет отгружаться на металло-
емкие рынки Центрально-Чернозем-
ного и Центрального регионов.

Особенности меллопотребле-
ния в Поволжье на сегодняшний 
день выглядят достаточно перспек-
тивно за счет крупнейших по разме-
рам экономики и численности насе-
ления регионов — Татарстана, Баш-
кирии и Самарской области. Их по-
требности оцениваются более чем в 

1 млн тонн ежегодно. В Нижегород-
ской области эта цифра может дости-
гать 2,7 млн тонн. Суммарно на эти че-
тыре региона приходится примерно 
до 70% потребления металла в Повол-
жье. В прошлом году самыми высо-
кими темпами (примерно на 20% по 
сравнению с 2012 годом) металлопо-
требление росло в Пензенской, Улья-
новской и Нижегородской областях в 
основном за счет сортового и фасон-
ного проката. В Пермском крае, Са-
марской области и Мордовии объе-
мы меллопотребления, наоборот, зна-
чительно уменьшились (на 20–30% по 
сравнению с 2012 годом). Однако в 
ближайшее время ситуация в Самар-
ской области должна измениться за 
счет реализации ряда инвестицион-
ных проектов: комплексного разви-
тия Самаро-Тольяттинской агломера-
ции, строительства аэропорта, созда-
ния аэроэкспресса Самара—Тольят-
ти, строительства трех мостов через 
Волгу и сооружения двух веток метро.

Основным драйвером роста потре-
бления стального проката в этом ре-
гионе остается строительство развле-
кательной и туристической и спор-
тивной инфраструктуры, в частности 
стадиона к чемпионату мира по фут-
болу 2018 года. В Приволжском феде-
ральном округе больше всего горо-
дов, которые будут принимать фут-
больные матчи чемпионата: Нижний 
Новгород, Самара, Саранск и Казань. 
Кроме того, существуют и планы рас-
ширения жилищного строительства 
в Поволжье. 

Константин Анохин

Миллион в чистом поле
В период с 2008 по 2013 год внутреннее потребление на российском 
рынке в сегменте сортового металла росло в основном за счет импорта. 
Переломить ситуацию можно только одним способом: предложить  
отечественный сортовой металл. С решением этой задачи легче всего 
справляются мини-заводы (англ. «mini mills»).
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К А Р К А С  Б У Д У Щ Е Г О

АЛЕКСЕЙ ИВАНОВ, вице-президент 
ЕВРАЗа, руководитель дивизиона 
«Сталь», рассказывает о готовящей-
ся революции в гражданском стро-
ительстве России за счет кратного 
увеличения доли зданий на стальных 
каркасах.

• ЕВРАЗ является одним из клю­
чевых поставщиков арматуры и 
фасонного проката на российском 
рынке: 50% уголков и швеллеров и 
70% балок. Строительный метал­
лопрокат ЕВРАЗа использовался для 
строительства олимпийской аре­
ны «Фишт» в Сочи, спортивных объ­
ектов в Казани, Арены легенд и ста­
диона ЦСКА в Москве, Дальневосточ­
ного федерального университета, 
международного аэропорта на по­
луострове Ямал. Обладает крупней­
шей в России торговой металлосер­
висной сетью.
Последние несколько лет строительный 

рынок в России и странах СНГ динамично 
развивался, мы фиксировали уверенный 
рост спроса на металлопрокат — в первую 
очередь на арматуру для жилищного строи­
тельства. Потребление горячекатаного 
фасонного проката и балки оставалось 
достаточно стабильным. В нынешнем году 
ситуация несколько изменилась, темпы 
роста постепенно снижаются, что объясня­
ется общим экономическим спадом, стало 
меньше инфраструктурных проектов, за­
кончилась большая стройка в Сочи. Кроме 
того, появилось много товаров—замените­
лей фасонного проката. Фактически сейчас 
продолжает расти только рынок арматурно­
го проката, который активно используется 
именно в гражданском домостроении. Ры­
нок арматуры, по нашим оценкам, в конце 
года покажет рост 2–3%.

Более долгосрочные прогнозы сделать 
сложно, но ясно одно: рынок сегодня очень 
конкурентный и каждый игрок стремится 
к укреплению своих позиций. Целый ряд 
новых заводов сейчас выходят на проект­
ные мощности, расширяют производство 
небольшие игроки, привлекаются инвестиции 
в строительство новых прокатных станов, 
поэтому мы не исключаем профицита пред­
ложения и обострения конкуренции в ближай­
шие полгода. Все это стимулирует произво­
дителей к работе над повышением качества 
продукции и эффективности производства.

Мы изучили мировой опыт в области при­
менения стального проката, особое внимание 
при этом уделив странам со схожими клима­
тическими условиями (США, Великобрита­
нии, Швеции, Норвегии). Так вот потенциал 
расширения применения металлургической 
продукции лежит в области гражданского 
строительства, и он огромен. Для сравнения: 
доля зданий на стальном каркасе в запад­
ных странах составляет в среднем 50–65%, 
в то время как в России, обладающей всеми 
необходимыми ресурсами,— не более 15%.

Такое отставание отчасти связано со 
стереотипами, действующими в строитель­
ном секторе, и с исторически сложившейся 
«привычкой» к железобетону. Так в советский 
период основным потребителем металла 
была оборонная промышленность, что делало 
невозможным его широкое применение в об­
ласти гражданского строительства. В период 
холодной войны металл экономили. Сейчас 
оборонная промышленность не определяет 
спрос, а значит, есть возможность расширить 
применение металлопроката.

Удачные примеры такого применения 
есть и среди советских построек — гостиница 
«Украина», МИД, МГУ, и среди зданий уже 
российского периода — башня «Евразия» 
в ММДЦ, торговые и офисные центры, Даль­
невосточный федеральный университет, ряд 
многоэтажных жилых домов. Все это указы­
вает на тенденцию к возрождению традиции 
использования металлоконструкций в граж­
данском строительстве, особенно в области 
коммерческой недвижимости.

А ведь использование металлоконст­
рукций в строительстве торговых и офисных 
центров позволяет не только добиться макси­
мально гибких планировок, но и значительно 
ускоряет возврат вложенных средств за счет 
более раннего ввода объекта в эксплуатацию.

К сожалению, выбор девелопера часто 
определяет не экономическое сравнение 
различных вариантов, а наличие «под 
рукой» подрядчиков, ориентированных 
на бетон. Мы понимаем, что, прежде чем 
строительство на стальном каркасе станет 
полноценной альтернативой монолитному 
железобетону и панельному домостроению, 
придется преодолеть ряд барьеров: стере­
отипы восприятия инвесторов, нарушение 
преемственности поколений, отсутствие 
культуры проектирования и строительства 

с использованием металлоконструкций, 
несовершенство нормативной базы.

Но для этого нужно объединить усилия 
всех лидеров отрасли. Именно поэтому сейчас 
ведется работа по созданию площадки для 
консолидации всех участников цепочки. 
Ею станет Ассоциация развития стального 
строительства, которая объединит произ­
водителей и поставщиков проката, заводы 
металлоконструкций, архитектурные бюро и 
проектные институты, научные и образователь­
ные учреждения. Ассоциация будет «одним 
окном» по взаимодействию как с девелопера­
ми и инвесторами, так и с чиновниками, будет 
содействовать в диалоге с регулирующими 
органами, а также возьмет на себя совер­
шенствование нормативно-технической базы. 
Председателем совета директоров ассоциа­
ции станет Иван Ведяков, директор ведущего 
Российского научно-исследовательского 
института в области стальных конструкций, 
разработчика всей нормативной базы отрасли.

Помимо ЕВРАЗа инициативу по созда­
нию ассоциации поддержали другие круп­
ные металлургические компании — «Мечел» 
и ОМК, а также заводы металлоконструкций 
и проектные организации. Мы договорились, 
что производители проката возьмут на себя 
90% всех затрат ассоциации.

Можно сказать, что все так или иначе 
с большим вниманием относятся к исполь­
зованию своей продукции в строительном 
секторе. Компания «Северсталь», например, 
силами своего дочернего предприятия 
«Северсталь Стальные решения», участни­
ка создаваемой ассоциации, занимается 
проектированием, производством и мон­
тажом металлоконструкций. Новолипецкий 
металлургический комбинат на отраслевой 
площадке НП «Русская сталь» консолидирует 
усилия всех производителей для разработки 
свода правил проектирования и строитель­
ства с использованием легких стальных 
тонкостенных конструкций.

Мы идем сразу в нескольких направле­
ниях: начали работу с рядом девелоперов 
по проектированию различных объектов 
гражданского назначения с применением 
металлокаркаса и надеемся, что впоследст­
вии эти решения можно будет тиражировать. 
Стартовал проект по совершенствованию 
балочного сортамента с учетом лучшей миро­
вой практики, готовим первое методическое 
пособие по проектированию многоэтажных 
наземных паркингов с использованием 
металлоконструкций.

Широкое применение стального проката 
в строительстве может заметно снизить об­
щий вес зданий, а использование современ­
ных типов стали и улучшенного сортамента 
позволит уменьшить их металлоемкость 
до железобетонных аналогов. Мы прекрасно 
понимаем, что быстрых результатов с учетом 
консерватизма строительной отрасли не 
достичь, но считаем, что, объединив усилия, 
мы сможем вывести отрасль металлострои­
тельства в России на новый уровень.

К А К  П О Л Ю Б И Т Ь  А Л Ю М И Н И Й !

На фоне роста мирового рынка алю-
миния в России отмечен устойчивый 
тренд сокращения его производства. 
Чтобы этот тренд переломить, надо 
запустить программы стимулирова-
ния потребления алюминия в стране.

Проектная очередность
«Русал» отчитался об уменьшении вы­
пуска алюминия в первом полугодии на 
10,8%, до 1,783 млн тонн, в соответствии 
с≈программой сокращения мощностей на 
наименее эффективных заводах. Совершенно 
очевидно, что отечественное производство 
алюминия в ближайшей перспективе будет 
сконцентрировано на сибирских заводах 
«Русала» и о перезапуске электролизных 
линий на его предприятиях в европейской 
части страны и на Урале говорить прежде­
временно. В конце текущего года «Русал» 
должен запустить первую очередь Богучанско­
го алюминиевого завода, который является 
частью Богучанского энергометаллургического 
объединения — совместного проекта, реали­
зуемого «Русалом» и «РусГидро» с 2006 года. 
Мощность первой очереди завода должна 
составить 296 тыс. тонн алюминия в год, 
вторая будет той же мощности.

Очевидно также, что «Русал» будет 
делать акцент на продукции с добавленной 
стоимостью. Например, на Красноярском 
алюминиевом заводе предполагается создать 
новый литейный комплекс, который будет 
выпускать до 120 тыс. тонн цилиндрических 
слитков в год, в том числе большого диаметра 
(до 460 мм), востребованные в автомобиль­
ной, строительной, упаковочной отраслях. 

На предприятиях, производящих алюми­
ниевые полуфабрикаты, тоже реализуются 
инвестиционные проекты. Так, Каменск-
Уральский металлургический завод строи 
прокатный комплекс, призванный обеспе­
чить предприятия судостроения, авиации и 
иных отраслей промышленности листами и 
плитами шириной до 3,8 м и длиной до 32 м. 
Обойдется он приблизительно в €600 млн и 
будет иметь самое современное оборудова­
ние. После выхода на полную мощность про­
катный комплекс будет выпускать 166 тыс. 
тонн алюминиевых полуфабрикатов в год.

В июне текущего года о намерении 
достроить прокатный комплекс объявил 
и Красноярский металлургический завод. 
Его возведение было начато в 1980 году 
и продолжалось до 1991 года, когда было 
остановлено по причине финансовых труд­
ностей из-за развала СССР. В текущем году 
рассматриваются возможности восстанов­
ления и достройки прокатного комплекса, 
в середине 2016 года его планируют запу­
стить в эксплуатацию. Его годовая мощность 
составит 60 тыс. тонн алюминиевых плит.

Среди проектов экструзионных предприя­
тий особняком стоит Smart Extrusion, о реали­
зации которого объявила в 2013 году компания 
«Татпроф» (г. Набережные Челны, Республика 
Татарстан). В нем предусматривается две 

очереди. Сначала запланировано построить 
в текущем году производственный комплекс 
и установить три прессовые линии, во вторую 
очередь — смонтировать линию анодирования 
и линию полимерно-порошковой окраски 
алюминиевых профилей, запустить автомати­
зированный склад для их хранения.

Стимуляция словом
Состоявшееся два года назад вступление 
России во Всемирную торговую организацию 
до сих пор вызывает споры о будущем отече­
ственной алюминиевой индустрии: каким оно 
будет — светлым или мрачным?

С одной стороны, нельзя сбрасывать 
со счетов экспансию иностранных компаний, 
для которых внутренний рынок России пред­
ставляется привлекательным, даже несмотря 
на ухудшение отношений между нашей страной 
и Западом. С другой стороны, если потреби­
телю не важно, откуда ему доставят требуе­
мый товар, цена будет подходящая, качество 
приемлемое, то он купит его, не утруждая себя 
размышлениями о стране происхождения.

Никого давно не удивишь размещаемыми в 
интернете объявлениями о продаже сербского 
проката и лежащей на полках продовольствен­
ных магазинов китайской фольгой. Зарубеж­
ные производители и трейдеры при желании 
легко найдут общий язык с отечественными 
игроками. Им даже не понадобится особых 
усилий для того, чтобы создать склады, кото­
рые позволят наладить стабильный сбыт без 
оглядки на дальность доставки. А там и до соб­
ственных сетей недалеко, благо иностранные 
поставщики имеют возможность брать кредиты 
по ставкам значительно более низким, чем 
предлагаемые российским фирмам.

Разговоры о повсеместном распростра­
нении на железных дорогах вагонов и пое­
здов из алюминия идут давно, но воз и ныне 

там. Хотя «Уральские локомотивы» (совмест­
ное предприятие группы «Синара» и Siemens) 
уже изготавливают из алюминиевого профиля 
пассажирские поезда «Ласточка».

Что ждет российский рынок? Скачкоо­
бразного расширения спроса не случится. 
Ситуация в разных отраслях промышленности 
неодинакова — где-то получше, где-то похуже.

Единственный выход — стимулирование 
потребления. Надо всячески продвигать 
алюминий всем и везде, искать новые ниши 
для его внедрения, формировать нормативно-
правовую базу для применения его где только 
можно, рекламировать, в конце концов (неда­
ром рекламу принято называть проводником 
торговли, а ту, в свою очередь,— двигателем 
прогресса). По сути, необходимо сформи­
ровать в обществе культуру положительного 
отношения к алюминию как уникальному 
материалу.

Впрочем, есть и позитивный опыт: уже 
несколько лет Российский союз поставщиков 
металлопродукции совместно с «Русалом», 
Каменск-Уральским металлургическим заво­
дом, «Алкоа Россия», «Татпрофом», «Агрисов­
газом» и другими игроками реализует про­
грамму стимулирования спроса на алюминий 
в экономическом пространстве России. 

В этой связи, по мнению Александра 
Романова, президента Российского союза 
поставщиков металлопродукции, давно на­
зрела объективная необходимость в создании 
Ассоциации производителей и потребителей 
алюминия стран Таможенного союза, вопрос 
об основании которой будет обсуждаться 
13 ноября на совещании в рамках Недели ме­
таллов в Москве. «Организация такой ассоциа­
ции в рамках Российского союза поставщиков 
металлопродукции давно назрела, поскольку 
в его работе активно участвуют ведущие про­
изводители алюминия и алюминсодержащей 
продукции: «Русал», КУМЗ, Alcoa, Rexam, «Тат­
проф», «Алютех», «Агрисовгаз», «Реалит», ЛПЗ 
«Сегал», МАК, «Алунекст» и другие крупные 
поставщики и потребители.

Леонид Хазанов,  
«Металлоснабжение и сбыт»

Алексей Иванов убежден, что огромный 
потенциальный спрос на металлургиче­
скую продукцию в России связан с граж­
данским строительством, т.е. возведе­
нием зданий на стальных каркасах

При выходе на полную мощность мини-
завод «Северстали» в городе Балаково 
будет выпускать 1 млн тонн сортового 
металла — арматуру, уголок и швеллер 
различных типоразмеров

Алюминий в России недооценен. 
Чтобы увеличить спрос на небесный 
металл необходимо сформировать 
отношение к алюминию  
как к уникальному материалу
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— экспертиза —

— В горнодобывающей отрасли сейчас 
непростое время: цены на железную руду 
упали. Когда, по вашему мнению, может 
начаться их восстановление?
— Цены опустились к уровню $80 за тонну, 
но я помню такие же цены и в 2009 году. Они 
поднимались и опускались. Мы не смотрим 
на текущий уровень цен как на катастрофу. 
Даже при нынешних ценах ведущие миро-
вые игроки, включая нас, остаются рента-
бельными. Нам такие цены позволяют зани-
маться реализаций ключевых проектов ин-
вестиционной программы. В целом мы счи-
таем, что уровень равновесия цен на руду 
должен быть на 20–25% выше текущего. Вся 
производственная вертикаль, которая закан-
чивается производством стали, может рабо-
тать с высоким уровнем рентабельности при 
цене на ЖРС $100–110 за тонну. И мы счита-
ем, что восстановление цены может начать-
ся уже в конце текущего года, в том числе на 
фоне сезонного роста закупок Китаем. $100 
за тонну — это нормальная цена, а будущий 
баланс спроса и предложения не предпола-
гает сверхвысоких цен. В текущих условиях 
на первый план выходит качество поставляе-
мого сырья. «Металлоинвест» уже сейчас 65% 
добываемой руды перерабатывает в продук-
цию с высокой добавленной стоимостью.
— Доля поставок на российский рынок в 
прошлом году была увеличена, а постав-
ки Китаю снижались. Какие экспортные 
рынки для вас сейчас приоритетные?
— Наша продукция пользуется устойчивым 
спросом в России. Сейчас Россия занимает 
около 60% в структуре отгрузок. То есть вну-
тренний рынок является приоритетным для 
компании «Металлоинвест».

Что касается экспортных поставок, здесь 
ослабление рубля оказывает положительный 
эффект на рентабельность продаж. В дополне-
ние широкая диверсификация рынков сбы-
та и логистики позволяет нам оптимизиро-
вать структуру экспорта для улучшения фи-
нансовых показателей. Так, мы нарастили 
объем отгрузок в Европу во втором и третьем 
кварталах, обусловленный прежде всего ро-
стом спроса. В частности, был увеличен объ-
ем поставок на восточноевропейские активы 
компании ArcelorMittal и мы ожидаем даль-
нейшее продолжение сотрудничества с дан-
ным покупателем. Положительную динами-
ку показывает и отгрузка продукции в страны 
Ближнего Востока и Северной Африки. В тре-
тьем квартале нам удалось нарастить присут-
ствие на рынке Турции.

Несмотря на снижение объема продаж в 
Китай и прочие азиатские страны в третьем 
квартале, данный регион остается одним из 
ключевых направлений, где мы поддержи-
ваем отношения с нашими стратегически-

ми партнерами — металлургическими ком-
бинатами Китая, Японии и Кореи.
— Как вы на сегодня оцениваете перспек-
тивы реализации заявленных инвестици-
онных проектов компании «Металлоин-
вест»? Какие из проектов можно назвать 
ключевыми?
— «Металлоинвест» — один из крупнейших 
производителей железной руды в России, спе-
циализирующийся на выпуске продукции с 
высокой добавленной стоимостью. Поэтому 
мы стремимся выстроить стратегию развития 
компании так, чтобы постоянно укреплять ее 
позиции на рынке.

Один из самых важных для нас проектов 
— строительство третьего комплекса по выпу-
ску горячебрикетированного железа (ГБЖ) на 
Лебединском ГОКе мощностью 1,8 млн тонн. 
Одновременно мы совершенствуем мощно-
сти по выпуску ГБЖ. Когда эти работы будут 
закончены, мощности «Металлоинвеста» по 
производству ГБЖ/ПВЖ на Лебединском ГОКе 
и ОЭМК вырастут с 5,3 млн тонн в год (по ито-
гам 2013 года) до 7,2 млн тонн.

В качестве одного из ключевых инвести-
ционных проектов компании, который отве-
чает нашей стратегии, я бы назвал строитель-
ство крупнейшей в России обжиговой маши-
ны на Михайловском ГОКе. Мы планируем 
ввести ее в эксплуатацию в 2015 году. Общая 
сумма инвестиций этого проекта составляет 
около $450 млн.

На Оскольском электрометаллургиче-
ском комбинате мы ведем работу по модер-

низации технологических процессов и за-
вершаем строительство воздухоразделитель-
ной установки производительностью 20 тыс. 
кубометров в час, реконструируем установку 
металлизации.

На «Уральской стали» в конце октября за-
пустили коксовую батарею (КБ-6). Этот объект 
поможет нам производить 690 тыс. тонн высо-
кокачественного кокса в год и до 50 тонн в час 
пара для нужд комбината.

Не менее важным для нас является модер-
низация термического отделения листопро-
катного цеха на «Уральской стали». В итоге мы 
сможем сохранить объемы производства вы-
сококачественного листового проката.

Не меньшее внимание мы уделяем реали-
зации масштабной программы по внедрению 
информационных технологий. В ближайших 
наших планах — создание единой системы 
управления и учета потоками горной массы 
от забоя до фабрики с учетом всех этапов тех-
нологических процессов горных работ.
— Как на текущий момент вы оцениваете 
долговые обязательства компании?
— В марте мы закрыли довольно значимую 
для себя сделку по рефинансированию син-
дицированного кредита на сумму $1,15 мл-
рд. Процентная ставка была существенно 
снижена по сравнению с предыдущим зай-
мом до рекордного на тот момент для наше-
го сектора уровня.

Мы следим за состоянием своей долговой 
нагрузки. В настоящий момент угрозы для 
компании с этой стороны нет. Мы вне зоны 
риска и после рефинансирования долга чув-
ствуем себя спокойно. В марте 2015 года нас 
ждет оферта по рублевым бондам на 25 млрд 
руб. Мы планируем погасить эту задолжен-
ность из собственных средств, что снизит дол-
говую нагрузку «Металлоинвеста».
— Последовало ли сокращение издержек 
на социальные проекты за снижением 
цен на железную руду? Что делает «Метал-
лоинвест» для обеспечения социальной 
стабильности в регионах присутствия?
— Компания «Металлоинвест» успешно реа-
лизует соглашения о социально-экономиче-
ском партнерстве с правительствами Белго-
родской, Курской и Оренбургской областей. 
В документах мы определили основные на-
правления сотрудничества сторон по вопро-
сам развития территорий присутствия пред-
приятий компании. На сегодня все догово-
ренности реализуются в полном объеме.

Важной составляющей соглашений явля-
ются социальные инвестиции. Значительные 
средства направлены на заботу о здоровье ра-
ботников и членов их семей, поддержку се-
мьи, поддержку ветеранов и пенсионеров, со-
действие формированию благоприятной со-
циально-культурной среды и устойчивому 
развитию городов присутствия.

Записал Константин Анохин

«Мы не смотрим на текущий 
уровень цен как на катастрофу»

Р Е А Л И З А Ц И Я  И М Е Е Т  З Н А Ч Е Н И Е

Низкие мировые цены на руду 
и сложности с привлечением заем-
ных средств на реализацию инду-
стриальных долгосрочных проектов 
поставили российские горно-метал-
лургические компании в нелегкое 
положение. Но именно сегодня 
«Металлоинвест» реализует одну 
из самых масштабных в отрасли 
инвестиционных программ.

Перспективы лидерства
По словам гендиректора УК «Металлоинвест» 
Андрея Варичева, компания стремится 
выстроить стратегию развития, направлен-
ную на постоянное укрепление позиции на 
рынке. Один из самых важных на сегодня 
проектов — строительство на Лебединском 
ГОКе третьего комплекса по выпуску горяче-
брикетированного железа (ГБЖ) мощностью 
1,8 млн тонн. Одновременно модернизиру-
ются существующие мощности по выпуску 
ГБЖ. Когда эти работы будут закончены, 
мощности «Металлоинвеста» по производ-
ству ГБЖ/ПВЖ вырастут с 5,3 млн тонн в 
год (по итогам 2013 года) до 7,2 млн тонн.

К активной фазе строительства треть-
его цеха горячебрикетированного железа 
(ЦГБЖ-3) на Лебединском ГОКе компания 
приступила в октябре. Это один из наиболее 
важных в стратегическом плане действующих 
инвестиционных проектов компании «Ме-
таллоинвест». Что вполне объяснимо: после 
завершения строительства цеха и введения 
его в эксплуатацию мощности Лебединского 
ГОКа по производству ГБЖ составят 4,2 млн 
тонн в год, а сам ЦГБЖ-3 станет крупнейшим 
в мире модулем по производству ГБЖ — 
1,8 млн тонн в год.

О серьезности проекта говорит то, 
что поставщиками технологического 
оборудования для него выбраны одни 
из наиболее авторитетных мировых про-
изводителей оборудования: консорциум 
компаний Siemens VAI (Австрия) и Midrex 
Technologies (США), с которым «Металлоин-
вест» подписал контракт в августе 2012 года. 
Генеральным проектировщиком стало ООО 
«Городской институт проектирования метзав-
одов», входящее в состав «Металлоинвеста».

Перспективы проекта таковы, что по-
сле завершения строительства ЦГБЖ-3 
позволит «Металлоинвесту» удовлетво-
рить растущий спрос металлургических 
предприятий на высококачественное 
сырье, сохранить мировое лидерство 

в производстве товарного ГБЖ, а России — 
подтвердить звание мирового ГБЖ-лидера.

Еще один ключевой проект компании — 
строительство обжиговой машины №3 (ОМ-3) 
на Михайловском ГОКе, которая станет круп-
нейшей в России. Общая сумма инвестиций 
в этот проект составляет около $450 млн. Его 
реализация отвечает стратегической задаче 
компании по увеличению производства про-
дукции с высокой добавленной стоимостью. 
Основные строительно-монтажные работы 
на ОМ-3 завершаются в текущем году, ввод 
в эксплуатацию состоится в 2015 году.

Транспортные инновации
Не менее значимым для «Металлоинвес-
та» является повышение эффективности 
работы всего горнотранспортного комплекса. 
В 2013 году был начат основной этап про-
граммы модернизации горнотранспортных 
комплексов предприятий «Металлоинвеста». 
Комбинаты получили высокопроизводи-

тельную технику: шесть самосвалов фирмы 
Caterpillar и четыре самосвала «БелАЗ».

В рамках программы компании «Метал-
лоинвест» по развитию горнотранспортного 
комплекса недавно был введен в опытную 
эксплуатацию 20-кубовый экскаватор 
ЭКГ-20КМ производства «ИЗ-КАРТЭКС 
им. П. Г. Коробкова» и 18-кубовый экскава-
тор ЭКГ-18 произведенный на Уралмашза-
воде. Как считают в «Металлоинвесте», про-
водимый эксперимент позволит определить 
целесообразность использования горного 
оборудования подобного типа в горно-геоло-
гических условиях карьера предприятия.

Программа развития горнотранспортно-
го комплекса «Металлоинвеста» направлена 
на повышение эффективности производства 
через использование высокопроизводитель-
ной техники. Если ранее максимальный объ-
ем ковша используемых на Лебединском и 
Михайловском ГОКах экскаваторов составлял 
10–12 куб. м, то в нынешнем году в карьерах 
введены в эксплуатацию два высокопроиз-
водительных экскаватора Hitachi с объемом 
ковша 23 куб. м. Эти гиганты работают в тан-
деме «экскаватор—большегруз», значительно 
повышающем операционную эффективность 
горнорудного сегмента «Металлоинвеста».

«Переход на более производительное 
оборудование в горнотранспортном комплек-
се предусмотрен нашими стратегическими 
планами,— отметил первый заместитель 
генерального директора, директор по 
производству УК “Металлоинвест” Анд-
рей Угаров.— В прошлом году мы начали 
использовать в карьере большегрузные 
автосамосвалы, способные перевозить 
примерно в полтора раза больший объем 
горной массы, чем те, что использовались 
до сих пор». В компании «Металлоинвест» 
уверены, что планомерный ввод в эксплуата-
цию высокопроизводительного оборудования 
вместе с реализацией других мероприятий 
по операционным улучшениям позволит 
поэтапно снижать себестоимость продукции 
и повышать операционную эффективность.

В рамках этой же программы 
в 2014 году на горнодобывающих пред
приятиях «Металлоинвеста» введено в экс
плуатацию десять новых автосамосвалов 
большой грузоподъемности: пять самосва-
лов Caterpillar (180 тонн), а также четыре 
самосвала «БелАЗ» грузоподъемностью 
130 тонн и один «БелАЗ» — 220 тонн.

С целью повышения эффективности 
работы транспортного комплекса в 2013 

году были завершены монтаж и наладка 
оборудования и программного обеспечения 
МОДУЛАР — автоматизированной системы 
управления горнотранспортным комплексом 
на Лебединском и Михайловском ГОКах. 
МОДУЛАР позволяет в режиме реального 
времени осуществлять сбор информации, 
управление оборудованием, контролировать 
процесс добычи и транспортировки горной 
массы. По результатам реализации первого 
этапа внедрения системы прирост произво-
дительности экскаваторно-автомобильного 
комплекса уже составил 10%.

Технологическая 
составляющая
В последних числах октября на заводе 
«Уральская сталь» (входит в состав УК 
«Металлоинвест») состоялся пуск коксовой 
батареи №6. ОАО «Уральская сталь» — вось-
мое по величине российское предприятие 
по производству стали и готовой продукции, 
а также лидирующий производитель толсто-
листового проката в России. Пуск комплекса 
КБ-6 стал частью инвестиционной програм-
мы компании «Металлоинвест» по модер-
низации производства «Уральской стали». 
Новый объект позволит производить около 
690 тыс. тонн высококачественного кокса 
в год. Это должно полностью удовлетворить 
потребности доменного цеха в условиях 
увеличения мощностей по производству чу-
гуна, позволит отказаться от закупок кокса у 
сторонних производителей и снизить издер-
жки производства.

Кроме пуска коксовой батареи №6 
в доменном цехе «Уральской стали» сейчас 
ведется капитальный ремонт четвертой до
менной печи, которая через год будет введе-
на в эксплуатацию, и рассматривается воз-
можность реконструкции третьей доменной 
печи. Эта часть инвестиционной программы 
позволит увеличить выпуск товарного чугуна.

В перспективе на этом предприятии 
также намереваются модернизировать 
машину непрерывного литья заготовок 
(МНЛЗ) №1 с возможностью производства 
заготовок под рельсовый и фасонный прокат. 
По оценкам специалистов компании, после 
внесения усовершенствований нагрузка на 
МНЛЗ №1 может составить до 500 тыс. тонн 
стали в год, а реконструкция слябовой МНЛЗ 
№2 обеспечит производительность до 1 млн 
стали в год.

Модернизацию технологических про-
цессов компания «Металлоинвест» начала 

и на Оскольском электрометаллургическом 
комбинате (ОЭМК) — седьмом по величине 
предприятии в России по производству 
стали и стальной продукции. В сентябре 
на комбинате введена в промышленную 
эксплуатацию градирня третьего оборотного 
цикла водоснабжения цеха окомкования и 
металлизации. Она предназначена для охла-
ждения оборотной воды и построена в рам-
ках одного из приоритетных инвестиционных 
проектов компании — строительства систем 
оборотного водоснабжения. Производитель-
ность четырехсекционной градирни фирмы 
FANS составляет 4,8 тыс. куб. м воды в час 
и обеспечивает необходимое охлаждение 
оборотной воды основного технологического 
оборудования шахтных печей №1 и №2. Ввод 
в строй этого сооружения позволит обеспе-
чить холодной водой шахтные печи и создаст 
условия для их стабильной и безопасной 
работы. Как отметил управляющий директор 
ОЭМК Николай Шляхов, использование этой 
системы позволяет также минимизировать 
объемы сброса сточных вод в реку Оскол. 
Сегодня он составляет в среднем менее 
0,5% от объема воды, циркулирующей 
в оборотной системе.

С целью дальнейшего повышения эффек-
тивности производства на ОЭМК предусма-
триваются капитальный ремонт установки 
металлизации №4, замена монтажного раз-
ливочного крана и завершение строительства 
контура водоснабжения. А запланированная 
установка дополнительного трансформатора 
мощностью 320 МВА обеспечит стабильность 
и надежность работы электропечей и улучшит 
баланс энергосистемы предприятия.

Реализация всей инвестиционной 
программы «Металлоинвеста» на 2014 год 
оценивается примерно в $750 млн. Деньги 
немалые, учитывая снижение цен на руду 
на мировом рынке и ограниченный доступ 
к кредитным линиям. Однако по оценкам 
специалистов компании, после завершения 
намеченной модернизации производства 
качество продукции существенно вырастет, 
а операционные издержки сократятся. 
Увеличится и выпуск продукции. Напри-
мер, суммарное производство ГБЖ/ПВЖ 
к 2017 году вырастет до 7,2–7,3 млн тонн 
в сравнении с 5,3 млн тонн в 2013 году. 
В компании «Металлоинвест» считают, 
что именно сегодня необходимо укреплять 
позиции компании и повышать ее конкурен-
тоспособность.

Константин Анохин

Р У С С К И Й  Р А З М Е Р  Р А З В И Т И Я

ВЛАДИМИР МАРКИН, президент Объеди-
ненной металлургической компании (ОМК), 
с удовлетворением отмечает, что россий-
ские трубники сегодня способны полностью 
удовлетворить потребности страны в трубах 
большого диаметра любой сложности.

В 1970-е годы строительство трубопроводной сети 
для обеспечения Европы российским голубым топливом 
носило нарицательное название «газ в обмен на трубы». 
В СССР не было современного производства одношов-
ных труб большого диаметра с прямым, а не спиральным 
швом — именно такие способны выдержать требуе-
мое давление с надлежащей степенью надежности. 
В начале 1970 года между СССР и ФРГ было подписано 
соглашение, по которому мы обязывались ежегодно 
поставлять в Западную Германию 3 млрд кубометров 
природного газа. Германия же расплачивалась за полу-
чаемое топливо поставками 1,2 млн тонн труб большого 
диаметра (ТБД) для прокладки газопровода. Благодаря 
этому соглашению, которое еще называют «контракт 
века», появились газопроводы Оренбург—западная 
граница, Уренгой—Помары—Ужгород и Ямбург—запад-
ная граница. Оплата получаемым газом шла, разумеется, 
«по сходной цене». Но очевидно, что Европа здесь по
лучала двойную финансовую выгоду: и гарантированные 
поставки газа, и рабочие места с налогами в своей 
металлургии. Такое неравенство сохранялась долго. 
Еще 15 лет назад «Газпром» закупал по импорту почти 
70% труб для магистральных трубопроводов.

В начале 2000-х годов впервые были сформулиро-
ваны конкретные задачи обеспечения нашей страны 
собственными трубами. Планы были поистине амбици
озные: прежде всего начать в России производство труб 
мирового класса, а затем и широкого листа, который бы 
отвечал не только текущим, но и перспективным требо-
ваниям к трубопроводам. Чтобы сделать это, в период 
с 2000 по 2012 год российские трубники инвестировали 
в развитие своих мощностей более 360 млрд руб. 
За эти годы в результате технической революции в 
трубном производстве в России на четырех заводах 
были построены новейшие линии ТБД. Для обеспечения 
их российским листом созданы три широкоформатных 
стана. И при этом количество занятых в этом произ-
водство практически удвоилось. Сегодня российские 
трубники могут полностью, подчеркиваю — полностью, 
удовлетворить потребности страны в трубах большого 
диаметра любой сложности.

Процесс импортозамещения стартовал в 2005 году, 
когда для строительства, в частности, нефтепровода 
Восточная Сибирь—Тихий океан мы пустили в строй 
на Выксунском металлургическом заводе (ВМЗ) новую 
линию ТБД. На ней впервые в стране мы начали про-
изводство одношовных прямошовных труб диаметром 
до 1420 мм для магистральных трубопроводов, труб так 
называемого русского размера. В течение нескольких 
лет, пустив вторую линию ТБД, ВМЗ стал одним из круп-
нейших в мире производителей больших труб. Позже, в 
период 2006–2010 годов, новые линии ТБД были введе-
ны в строй еще на трех российских трубных заводах.

В какой-то момент мы почувствовали острую 
нехватку листа для выпуска труб под сложные проек-
ты. Его приходилось покупать за рубежом. «Газпром» 
как раз начал планировать новые, еще более сложные 
проекты: Nord Stream, Северо-Европейский газопровод, 
Бованенково—Ухта, Сахалин—Хабаровск—Владивосток. 
Поэтому следующим шагом в 2007 году было принятие 
непростого решения о строительстве собственного 
стана-5000, специализированного под трубные марки 
стали. Инвестиции в проект были для нас огромные — 
45 млрд руб., а на дворе бушевал экономический кризис. 
В конце 2011 года мы пустили на ВМЗ, пожалуй, самый 
совершенный трубный широкоформатный листовой стан 
— МКС-5000. На нем мы меньше чем за два года осво-
или прокат самых сложных марок стали. Наш широкий 
лист успешно сертифицирован для второй нитки проекта 

«Южный поток», который пройдет по дну Черного моря 
на глубине свыше 2 км. Самый свежий пример нашего 
вклада в дальнейшее развитие импортозамещения — 
участие ОМК в поставках труб для одного из крупнейших 
строительных газотранспортных проектов наших дней — 
газопровода «Сила Сибири». 12-метровые трубы диаме-
тром 1420 мм с толщиной стенки 21,7 мм с внутренним 
и наружным полиэтиленовым покрытием выпущены для 
него в том числе на нашем Выксунском заводе. Лист 
классом прочности К60 для труб «Силы» произведен 
тоже на ВМЗ на стане МКС-5000 из стальной заготовки 
производства ОАО НЛМК. Покрытие использовано 
отечественное — разработки «Роснано». Таким образом, 
производство труб для этого стратегического проекта 
полностью локализовано в России.

Всего ОМК инвестировала в развитие производ-
ства более 160 млрд руб., из которых более 70 млрд 
руб.— в создание мощностей производства широкого 
проката и труб большого диаметра, где создано 3 тыс. 
современных рабочих мест. Мы обладаем одним из 
самых современных в мире комплексов по производст-
ву ТБД любого уровня сложности. Компания обладает 
лучшим опытом производства труб для подводных 
трубопроводов. В Центральном регионе страны поя-
вился уникальный российский кластер по производству 
труб и деталей трубопроводов с высочайшим уровнем 
технологий, создана полностью российская цепочка 
выпуска продукции для самых ответственных проектов. 
Кстати, через несколько месяцев мы вводим в экс-
плуатацию новейшую линию по нанесению наружного 
антикоррозионного покрытия на ТБД. Это позволит нам 
увеличить объем и качество производимых на пред-
приятии труб с покрытием, соответствующих самым 
высоким требованиям наших клиентов.

Наш проект, направленный в данном случае на лока-
лизацию производства высокотехнологичной продукции 
в России, стартовал в июне. На Выксунском металлурги-
ческом заводе в цехе железнодорожных колес мы ввели 
в эксплуатацию первую и единственную в стране линию 
по выпуску колес для скоростного и высокоскоростного 
железнодорожного движения. ОМК реализовала этот 
проект в рамках совместной с ОАО РЖД программы ос-
воения новых видов продукции. Первыми поездами, для 
которых планируется использовать скоростные колеса, 
станут электропоезда «Ласточка», курсирующие сейчас 
около Москвы, Петербурга и Сочи. Пока многие детали, 
в том числе колеса для составов, производятся в Европе. 
С запуском нашей линии колеса могут выпускаться уже 
в России. Сегодня мы осваиваем это передовое произ-
водство, начинаем сертификацию ОАО ВМЗ в качестве 
поставщика скоростных колес, чтобы внести свой вклад 
в работу по локализации производства «Ласточек» на 
заводе «Уральские локомотивы» под Екатеринбургом.

Снижение цен на железорудную руду в УК «Металлоинвест» не считают катастрофическим. 
Генеральный директор компании Андрей Варичев утверждает, что при существующих 
ценах компания остается рентабельной и при этом продолжает вполне успешно занимать-
ся реализацией ключевых проектов своей инвестиционной программы.
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Завод «Уральская Сталь» сможет  
отказаться от закупок кокса  
у сторонних производителей  
и ощутимо снизить издержки  
после пуска комплекса КБ-6

По словам Владимира Маркина,  
12 лет и 360 млрд рублей — вот цена 
100-процентного импортозамещения  
в металлургической отрасли

Андрей Варичев подчеркивает, что в условиях 
низких цен на первый план выходит качество 
поставляемого сырья и выпуск продукции 
с высокой добавленной стоимостью



kommersant.ru      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      Вторник 11 ноября 2014 №203    

металлургия практика
21

— кредиторы —

За последний год «Мечел» покину-
ла значительная часть топ-менед-

жмента, включая вице-президента по фи-
нансам Станислава Площенко и гендирек-
тора Евгения Михеля. Последнего в конце 
2013 года сменил бывший старший вице-
президент по экономике и развитию бизне-
са «Мечела» Олег Коржов, назначенный ру-
ководителем компании. По словам несколь-
ких источников в компании, уход топ-ме-
неджеров был добровольным: просто устали 
от бесконечных переговоров с кредиторами.

«Мечел» напролет
С весны «Мечел» ведет переговоры о реструк-
туризации с кредиторами, крупнейшими из 
которых являются три российских госбанка 
— Газпромбанк (долг $2,3 млрд), ВТБ ($1,8 мл-
рд) и Сбербанк ($1,3 млрд). Два последних по-
дали иски в суд, требуя вернуть просрочку по 
процентам в общей сложности на 4,5 млрд 
руб. Банки-кредиторы хотят получить опера-
ционный контроль и 75% «Мечела», предло-
жив Игорю Зюзину колл-опцион на обратный 
выкуп акций за $3 млрд.

Представитель ВТБ сообщил 5 ноября в ар-
битражном суде, что «Мечел» с марта перестал 
исполнять свои обязательства по оплате про-
центов по кредитному договору, заключенно-
му в декабре 2010 года.

Финансовое положение компании уже 
сказывается на производстве: добыча угля за 
девять месяцев упала на 17%, до 17 млн тонн, 
выплавка стали — на 13%, до 3,2 млн тонн. Од-
ной из причин ухудшения операционных 
показателей в компании называют нехватку 
оборотного капитала, связанную с обслужи-
ванием кредитов.

Несмотря на то что «Мечел» показал непло-
хие финансовые результаты за второй квар-
тал (чистый убыток по US GAAP снизился в де-
вять раз против первого квартала, до $63 млн, 
EBITDA вырос вдвое, до $171 млн, выручка — 
на 3%, до $1,74 млрд), компания в ближайшей 
перспективе не сможет обслуживать гигант-
ский долг, который будет только расти, счита-
ет Олег Петропавловский.

И все же у основного собственника «Мече-
ла» Игоря Зюзина еще есть шанс спасти ком-
панию. «Мы предлагаем реструктурировать 
задолженность таким образом, чтобы пере-
нести выплаты основного долга на пять лет и 
капитализировать часть процентов в ближай-
шие два года, а банки хотят конвертировать 
долг в акции, фактически забрав компанию у 
ее акционеров. Здесь наши планы принципи-
ально расходятся»,— рассказывает господин 
Коржов, добавляя, что оба варианта «с точки 
зрения финансов фактически эквивалентны».

Но банки-кредиторы отказываются, по 
крайней мере в публичном пространстве, от 
диалога с Игорем Зюзиным. Впрочем, по су-
ти, требуя отхода главного владельца от ком-
пании, кредиторы признают жизнеспособ-
ность «Мечела». Не зря же глава ВТБ Андрей 
Костин признает, что «компания потенциаль-
но очень перспективная, интересная и при-
быльная. Нынешние проблемы связаны с 
конъюнктурой на рынках и тем, что эта конъ-
юнктура совпала с увеличением долга этой 
компании, который сегодня достаточно слож-
но обслуживать».

«На мой взгляд, этот вариант (банкротст-
ва.— 

”
Ъ“) не интересен никому: ни государ-

ству, ни госбанкам не должен быть интере-
сен (это списание долгов, формирование ог-

ромных резервов, потери денег в процен-
тах), ни другим кредиторам, ни акционерам, 
ни сотрудникам 

”
Мечела“,— парирует госпо-

дин Коржов.— Мы работаем практически с ко-
лес, поэтому сбой любой поставки в процес-
се управления может привести к остановке 
предприятий».

Управляющий директор УК «Финам-менед-
жмент» Элвис Марламов предупреждает, что 
компания, активы которой «по самой скром-
ной оценке» стоят $9–10,5 млрд, может быть 
существенно недооценена при продаже «с мо-
лотка». «Бизнес-модель 

”
Мечела“ предполага-

ет существенный синергетический эффект, 
который достигается за счет продажи якут-
ского угля, транспортируемого в собственные 
порты для продажи в Азию (Китай, Корею, 
Японию). Если распродавать компанию по ча-
стям, то бизнес-модель будет разрушена».

Без господдержки «Мечелу» не избежать 
банкротства, уверен господин Петропавлов-
ский: «Цены на уголь находятся на семилет-
нем минимуме. Для того чтобы 

”
Мечел“ мог 

комфортно обслуживать долг, стоимость тон-
ны коксующегося угля должна вырасти с ны-
нешних $120 хотя бы до $180–200 за тонну, а 
это совершенно фантастический вариант». 
Действительно, фундаментальных факторов 
для такого роста цен на уголь нет, динамика 
устойчиво негативная, полагает гендиректор 
Института конъюнктуры рынка угля Алек-
сандр Ковальчук. Согласно консенсус-прогно-
зу 16 инвестбанков (включая Deutsche Bank, 
Morgan Stanley, Goldman Sachs), цены на кок-
сующийся уголь до $160 за тонну вырастут к 
2018 году: в 2015 году средние цены составят 
$140, в 2016-м — $151, в 2017-м — $159.

Единственная возможность быстрого со-
кращения долга — распродажа активов. От 
реализации уже выставленных на продажу 
активов в ближайшие несколько лет компа-
ния намерена выручить $2–3 млрд. С 2012 го-
да «Мечел» уже продал пять предприятий в 
Румынии, электростанцию в Болгарии, ми-
ни-милл в Великобритании, ферросплав-
ный завод под Санкт-Петербургом, ГОК в Ка-
захстане и значительную часть сбытовой се-
ти «Мечел Сервис Глобал» в Европе, выручив 
около $800 млн.

Да и банки еще могут сменить гнев на ми-
лость: важно дождаться финансовой отчет-
ности за третий квартал в декабре, говорит 
управляющий директор УК «Финам-менед-
жмент» Элвис Марламов. Он настроен опти-
мистично, отмечая, что из данных за второй 
квартал видно, что компания постепенно вы-
ходит в ноль. Девальвация рубля позволила 
«Мечелу» сократить долг и увеличить рубле-
вую выручку за счет экспортных поставок.

«Мечелу» и банкирам придется найти ком-
промисс, чтобы окончательно не погубить 
компанию, оказавшуюся на грани банкрот-
ства. Потому что Кремль хотя и не спешит 
вмешиваться в ситуацию, но аккуратно да-
ет понять, что банкротство «Мечела» крайне 
нежелательно. Позиция государства — «про-
должать работу по выводу компании из кри-
зиса», рассказал один из участников пере-
говоров, не раскрыв деталей. Другой источ-
ник 

”
Ъ“ говорит, что никаких формализован-

ных (то есть документально закрепленных) 
поручений президента о том, чтобы банкро-
тить или спасать «Мечел», не было. А единст-
венный документ, предусматривающий по-
мощь из госбюджета, касается включения 

населенных пунктов с градообразующими 
предприятиями «Мечела» в программу под-
держки моногородов.

Действительно, банкротство «Мечела», в 
котором работает более 70 тыс. человек в Рос-
сии, США, Литве и на Украине, невыгодно не 
только основному собственнику компании, 
но и власти. В этом случае без работы могут 
остаться тысячи или даже десятки тысяч чело-
век в 11 регионах РФ, в том числе в девяти мо-
ногородах.

Невеселая перспектива голодных бунтов 
угольщиков и металлургов из «Мечела» заста-
вила федеральных чиновников подключить-
ся к переговорам, чтобы помочь банкирам и 
Игорю Зюзину найти приемлемый вариант 
спасения компании. Сам он еще весной теку-
щего года обращался с письмом к Владими-
ру Путину, фактически обвинив крупнейшие 
банки-кредиторы в попытке отъема собствен-
ности. Факт обращения к главе государства 
подтвердил 

”
Ъ“ человек, близкий к «Мечелу».

Публичная стадия обсуждения компании 
и ее судьбы пришлась на сентябрь. В послед-
ние недели наступила тишина. Один из на-
ших собеседников предположил, что сторо-
ны могут «доработать параметры конверта-
ции долга в акции, идет торг». В самой компа-
нии и банках-кредиторах эту информацию не 
комментируют.

Александр Южный

Торг чести
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— инвестиции —

В декабре вводится в эксплуата-
цию новый пусковой комплекс на 
Талнахской обогатительной фа-
брике (ТОФ) «Норильского ни-
келя». Это один из этапов мо-
дернизации производственных 
мощностей Норильской промыш-
ленной площадки.

Работа предприятий компании 
вызывала недовольство экологов 
Greenpeace, считающих их основны-
ми источниками загрязнения регио-
на. Ежегодно в воздух никелевым за-
водом в Норильске выбрасывается бо-
лее 350 тыс. тонн диоксида серы. Не-
благополучная экология ряда пред-
приятий «Норникеля» была одним из 
узких мест деятельности компании. 
Поэтому руководство соглашалось, 
что решение вопросов экологии — 
одна из ключевых задач Заполярного 
филиала компании. «Мы давно при-
няли решение, и это зафиксировано 
в нашей стратегии, что будем закры-
вать старые и вредные производст-
венные мощности, которые располо-
жены в черте города Норильска. Во-
прос нормализации экологической 
обстановки в Норильском промыш-
ленном районе назрел давно»,— за-
являл гендиректор «Норникеля» Вла-
димир Потанин. По его словам, акци-
онеры приняли программу инвести-
ций, превышающую на ближайшие 
шесть лет $12 млрд: «Почти 100 млрд 
руб. в год мы будем вкладывать, при-
чем я бы даже сказал, 100% вложений 
будет на территории нашей страны».

По планам, которые компания 
наметила осенью прошлого года в 
своей стратегии, предполагается 
ускоренный переход к новой техно-
логической конфигурации, выве-
дение из эксплуатации устаревших 
мощностей и повышение операци-
онной эффективности. Важным мо-
ментом в этой схеме считается мо-
дернизация Талнахской обогати-
тельной фабрики и закрытие в 2016 
году никелевого завода.

• Порядка 90% своей продукции «Нор-
никель» продает на экспорт, при 

этом никель обеспечивает компании 
около 42% выручки, примерно 26% — 
медь, 19% приходится на палладий, 
9% — на платину. Пошлины на вывоз 
необработанного никеля составляли 
3,75% от его таможенной стоимости, 
на экспорт меди — 10%.
В конце прошлого года Владимир 

Потанин обратился к российскому 
президенту с предложением досроч-
но обнулить экспортные пошлины. 
Ежегодные платежи ГМК за экспорт 
продукции достигали 15 млрд руб. 
Свою просьбу гендиректор «Норни-
келя» объяснял низкой конъюнкту-
рой рынков сбыта и предлагал полу-
ченный финансовый эффект допол-
нительно направить на модерниза-
цию производства компании в Рос-
сии и, следовательно, на улучшение 
экологической обстановки в регио-
нах присутствия. Условия вступле-
ния России в ВТО предполагали по-
этапное обнуление этих пошлин к 
2016 году. Однако уже в июле теку-
щего года председатель правительст-
ва Дмитрий Медведев подписал по-
становление об отмене экспортных 
пошлин на никель и медь.

Масштабную реконструкцию Тал-
нахской фабрики «Норникель» на-
чал еще до его подписания — в апре-
ле нынешнего года. Это объяснялось 
тем, что расширение обогатительных 
мощностей необходимо для наращи-
вания добычи высокорентабельной 
руды, так как уровень добычи ограни-
чивается объемом обогащения.

ТОФ начала строиться в 1971 году, 
а ее первая очередь заработала в 1981 
году. В 1986 году была введена в экс-
плуатацию и вторая очередь. На сегод-
ня объем переработки богатых меди-
стых руд на Талнахской фабрике со-
ставляет около 7,5 млн тонн в год.

Конечный итог реконструкции фа-
брики должен решить три основных 
вопроса: поднять качество продук-
ции, значительно расширить мощ-
ности по переработке и таким обра-
зом сократить выбросы оксида серы 
в окружающую среду.

На первом этапе производство на 
ТОФ планируется перевести на сов-

ременное оборудование. Открытие 
первого пускового комплекса запла-
нировано уже в декабре. Оборудова-
ние, которое устанавливается на тер-
ритории фабрики, на сегодня счита-
ется самым современным в мире. На-
пример, на предприятии полностью 
заменена автоматизированная си-
стема управления, установлен фло-
тационный комплекс с флотацион-
ными машинами разного типораз-
мера (производства финской компа-
нии Outotec) и новые мельницы по-
лусамоизмельчения и доизмельче-
ния Vertimill (MetsoMinerals). Пред-
полагается, что на начальном этапе 
модернизации, после введения пер-
вого комплекса, объем переработки 
сырья на ТОФ останется на прежнем 
уровне — порядка 7,5 млн тонн в год, 
но при этом вырастут эффективность 
производственного процесса и каче-
ство выпускаемой продукции.

К 2016 году, по словам Владими-
ра Потанина, модификация Тал-
нахской фабрики достигнет уров-
ня, при котором объемы перера-
ботки на ней можно будет расши-
рить с 7,5 млн тонн до 10 млн тонн 
в год. Это должно произойти, когда 
на ТОФ заработает второй пусковой 
комплекс. Помимо расширения объ-
емов на Талнахской фабрике выра-
стет содержание никеля в концент-
рате. По словам заместителя дирек-
тора Заполярного филиала «Норни-
келя» Николая Уткина, на этом этапе 
доля никеля в концентрате увели-
чится с сегодняшних 9% до 12–15%. 
«Увеличение содержание никеля в 
концентрате позволит нам сокра-
тить объемы концентрата и заби-
рать концентраты Талнахской и Но-
рильской обогатительных фабрик 
на один завод — Надеждинский ме-
таллургический,— поясняет Нико-
лай Уткин.— Впоследствии мы смо-
жем полностью закрыть никелевый 
завод». Завод в Норильске был вве-
ден в строй в 1942 году, при этом фи-
зический износ машин и оборудова-
ния на никелевом заводе сегодня до-
стигает 65%, компания вынуждена 
нести значительные финансовые за-
траты на его содержание. Кроме это-
го в третьем квартале 2016 года, со-
гласно планам, будет запущена пер-
вая очередь нового хвостохрани-
лища в 5 км от Талнаха. Первая оче-
редь рассчитана на складирование 
7,8 млн тонн хвостов в год. Сегодня 
пока используется старое хвостох-
ранилище «Лебяжье», расположен-
ное рядом с Норильском. А хвосты 
с Талнаха по пульпопроводу пере-
качиваются в «Лебяжье». Во-первых, 
ресурс хвостохранилища «Лебяжье» 
уже почти исчерпан — его емкость 
может быть заполнена уже в течение 
ближайших трех лет. Во-вторых, от-
правка хвостов на старое хранили-
ще оборачивается достаточно высо-
кими операционными затратами и 
использование нового хранилища 
для нужд Талнахской фабрики сэко-
номит, по оценкам Николая Уткина, 
сотни миллионов рублей в год.

Третий пусковой комплекс, как 
планируется, будет реализован в 
следующие несколько лет — к 2018–
2019 годам. Его смысл — увеличить 
мощность Талнахской обогатитель-
ной фабрики уже до 16,5 млн тонн 
руды в год. При этом, как предпола-
гается, на мощности ТОФ будет пе-

реведена большая часть продукции 
рудников «Октябрьский», «Таймыр-
ский», «Комсомольский» — почти 
вся руда Талнаха.

Впрочем, даже после завершения 
реализации «Норникелем» страте-
гии модернизации Талнахской обо-
гатительной фабрики, которая рас-

считана до 2018–2019 годов, пер-
спективы ее дальнейшего развития 
на этом не заканчиваются. По оцен-
кам специалистов, после модерни-
зации фабрики останется возмож-
ность расширения ее мощностей до 
20 млн тонн переработки руды в год.

Константин Анохин

Воздух становится чище

с17

В случае банкротства «Мечела» без работы могут 
остаться тысячи или даже десятки тысяч человек  
в 11 регионах РФ, в том числе в девяти моногородах, 
а также в США, Литве и на Украине

Модернизация Талнахской обогатительной фабрики для «Норильского никеля» —  
существенный шаг к новой технологической конфигурации

« М Е Ч Е Л »  П Р О Д А Е Т

В настоящее время «Мечелом» на продажу 
выставлены подмосковный «Москокс», Blue­
stone в США, Братский ферросплавный завод, 
украинский ДЭМЗ, «Кузбассэнергосбыт», ряд 
сервисных активов в Европе (металлобазы).

По свидетельству руководства компании, переговоры 
по ним в разных стадиях, но каждый из них может выст­
релить в любой момент. Потенциально готовы говорить о 
любом проекте — вопрос цены. Компания рассчитывает 
выручить от реализации уже выставленных на продажу 
активов $2–3 млрд в течение ближайших нескольких лет, 
средства будут направлены на снижение долговой наг­
рузки. Помимо этого компания ведет переговоры о про­
даже доли в проекте по освоению Эльгинского угольного 
месторождения и продаже ОАО РЖД за 70 млрд руб. 
321-километровой железнодорожной ветки Улак—Эльга, 
связывающей Эльгинский комплекс с БАМом.
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металлургия практика

— моногорода —

Практически все металлургические 
центры (не берем в расчет такие про-
мышленные региональные столи-
цы, как Екатеринбург, Новосибирск, 
Липецк или Челябинск) — моного-
рода, жизнь в которых процветает, 
если градообразующее производство 
на подъеме, и стагнирует, если про-
изводство закрыто или в кризисе. 75 
из 313 моногородов России призна-
ны проблемными. Это вынудило фе-
деральное правительство создать 
Фонд развития моногородов с бюд-
жетом 25 млрд руб. на 2015–2017 го-
ды. Фонд уже выделил 1,1 млрд руб. 
Краснотурьинску: компания «Русал» 
закрыла здесь в нынешнем году Бого-
словский алюминиевый завод. Зада-
ча фонда — финансировать развитие 
инфраструктуры и запускать инвес-
тиционные проекты в моногородах. 
В кризисный список попадают горо-
да, где наличествует две из пяти про-
блем: градообразующее предприятие 
закрыто или находится в стадии бан-
кротства, сокращение сотрудников 
предприятия превысило более 10%, 
плохая конъюнктура рынка, общий 
уровень безработицы в городе в два 
раза превышает среднероссийский 
и, наконец, данные социологии в го-
роде отражают депрессивный харак-
тер общественных настроений.

УГМК-Холдинг разработал про-
граммы комплексного развития вме-
сте с муниципальными властями 
Верхней Пышмы (где программа, рас-
считанная на 2013–2015 годы в разме-
ре 25 млрд руб., уже действует), Рев-
ды и Серова. Практически у каждо-
го крупного промхолдинга есть соб-
ственный «фонд социального разви-
тия». В некоторых случаях — пример 
тому фонд «Металлург» на Магнитке 
— жизнедеятельность таких струк-
тур составляет более 20 лет. Не всег-
да создаются фонды универсальные, 
но при каждом металлургическом 
холдинге есть фонд, специализирую-
щийся на том или ином направлении 
социальной политики — как прави-
ло, это образование или защита детст-
ва. Все чаще местные власти в моно-
городах сливаются с градообразую-
щим предприятием в единый управ-
ленческий организм (Серов, Черепо-
вец, Выкса, Магнитогорск и многие 
другие). Причина этого — серьезная 
взаимная зависимость градообразую-
щего предприятия и города локации.

Правильно устроенное промыш-
ленное территориальное образова-
ние работает как единый социально-
производственный организм. Там, 
где завод и город выработали общую 
стратегию развития, бизнес-задачи 
предприятия решаются гораздо про-
ще. На мой прямой вопрос, а не сто-
ит ли вообще законодательно закре-
пить за градообразующими пред-
приятиями больший контроль раз-

вития моногородов, глава УГМК-Хол-
динга Андрей Козицын отвечает: «Не 
совсем корректно подменять струк-
туры власти в моногородах. Необхо-
димо конструктивно взаимодейст-
вовать с властью. Законодательство 
в межбюджетной сфере настроено 
таким образом, что если, допустим, 
у муниципалитета есть проектно-
сметная документация на тот или 
иной проект, то у нас есть возмож-
ность через субъект власти тот или 
иной вопрос решить. Для этого нуж-
но потратить какую-то часть денег и 
проявить определенный профессио-
нализм при продвижении этого про-
екта при работе с субъектом. В этом 
плане мы со всеми муниципалами 
работаем. С рядом муниципалите-
тов мы более глубоко работаем, раз-
вивая в той или иной степени соци-
альную сферу».

Крупные модернизационные про-
екты в производственном комплек-
се заставили металлургические ком-
бинаты реформировать собственную 
систему подготовки кадров. Один из 

характерных примеров: вслед за за-
пуском цеха «белой металлургии» на 
Первоуральском новотрубном заводе 
(группа ЧТПЗ) холдинг открыл и соб-
ственный технический вуз. Вслед за 
этим открыл свой технический уни-
верситет УГМК.

В металлургии произошла насто-
ящая революция в системе подготов-
ки кадрового состава и, что важно, со-
зданы механизмы его удержания. В 
первую очередь — в сфере культуры, 
образования, здравоохранения. Да-
же экологические проекты превра-
тились из сферы защиты от санкций 
со стороны государства в инструмент 
улучшения среды обитания работ-
ников завода. Открытие, например, 
детского горнолыжного комплекса в 
Медногорске (силами Медногорско-
го медно-серного комбината) столь 
же важно, как и новость об очередном 
производственном успехе.

Первый компонент этой револю-
ции — программы оптимизации со-
циальных расходов. Такая оптими-
зация вовсе не заключается в маши-

нальном сокращении объемов фи-
нансирования на КСО или отказе от 
социальной инфраструктуры (здрав-
ниц, спортивных клубов и проч.). 
Речь, как правило, идет о сокращении 
избыточной инфраструктуры, объек-
тов с дублирующими функциями ли-
бо о сокращении финансирования на 
объекты, не находящиеся в собствен-
ности корпораций (по этой причине, 
в частности, снижает бюджет соци-
альных расходов «Северсталь»).

Второй по важности компонент — 
модернизация собственной социаль-
ной инфраструктуры. Например, ме-
дицинские и спортивные объекты, 
которые управляются промышлен-
никами, предоставляют услуги не 
только сотрудникам предприятия, 
но и остальному населению — и, как 
правило, значительно качественнее, 
нежели муниципальные. Например, 
созданные для обслуживания работ-
ников предприятий «УГМК-клиника» 
или медцентр ММК являются лиди-
рующими предприятиями медицин-
ского обслуживания на Урале, выиг-
рывая жесткую конкуренцию на 
рынке услуг здравоохранения (соот-
ветственно, в Екатеринбурге и Маг-
нитогорске).

Проведенные в ряде металлурги-
ческих холдингов программы модер-
низации социальной сферы («Север-
сталь», «Норильский никель», УГМК, 
«Металлоинвест» и другие) были на-
правлены на унификацию моделей 
управления и кадровой политики, 
приведение их в соответствие с кор-
поративными стандартами управле-
ния. Как показало недавнее исследо-
вание центра «Промышленность и 
общество», металлургические компа-
нии развивают корпоративное здра-
воохранение фактически как дочер-
ний бизнес.

На большинстве предприятий су-
ществуют мотивировочные програм-
мы удержания персонала — от пре-
мий до льготных условий приобре-
тения жилья. Причем часто, напри-

мер в Полевском (Свердловская об-
ласть), инициатором корпоративных 
жилищных программ, в данном слу-
чае на Северском трубном заводе, яв-
ляется непосредственно руководство 
предприятия. В Полевском на средст-
ва холдинга ТМК, владеющего СТЗ, 
выстроен коттеджный поселок на 122 
семьи и строится не менее масштаб-
ный поселок таунхаусов — все для ра-
ботников градообразующего завода.

Корпоративная культура промыш-
ленных предприятий активно рас-
пространяется на городскую среду и 
меняет культуру жизни города лока-
ции промышленного объекта. Усло-
вия работы на заводе в подавляющем 
большинстве случаев лучше, чем ус-
ловия работы в других сферах город-
ского хозяйства.

Тем не менее вопрос содержания 
объектов социальной инфраструкту-
ры на балансе корпорации — это пра-
ктически всегда тема для внутрикор-
поративной полемики. С точки зре-
ния краткосрочных финансовых по-
казателей, конечно, было бы полез-
но вывести социальную инфраструк-
туру за баланс. В конечном итоге, как 
правило, решающее слово остается за 
владельцем бизнеса.

В ряде случаев на подобные реше-
ния влияет система получения выгод-
ных западных кредитов. В частности, 
получивший кредит на модерниза-
цию в чешском банке Ашинский ме-
таллургический завод (Челябинская 
область) был вынужден вывести за 
баланс все свои сопутствующие соци-
альные проекты (образовательные, 
футбольный стадион и проч).

Но это отразилось лишь в пока-
зателях финансовой отчетности. По 
факту, развитие всех социальных 
проектов Аши осталось заботой гра-
дообразующего завода.

Вложения в социалку не бессмы-
сленны и не альтруистичны. От-
расль, несмотря на тревожные сигна-
лы с фондового рынка, не только не 
выказывает признаков стагнации, 
но и демонстрирует реальное разви-
тие. То есть российские металлурги-
ческие предприятия в целом адапти-
ровались к колебаниям рынка.

Один из рецептов устойчивости — 
опора на лояльный кадровый ресурс. 
Вокруг каждого производственно-
го кластера выстроилась во многом 
уникальная с точки зрения мировых 
управленческих стандартов социаль-
ная среда, которую можно охаракте-
ризовать в соответствии с традиция-
ми российского территориально- хо-
зяйственного устройства как своего 
рода земство.

Если в США и Западной Европе со-
циальная ответственность бизнеса 
складывается из трат на экологию, 
благотворительность и инновации, 
дающие новые рабочие места, то в 
России промышленники инвести-
руют в общественную сферу напря-
мую, создавая социальные объекты 
как свое конкурентное преимущест-
во. Андрей Козицын, один из самых 
последовательных сторонников ком-
плексного социального развития во-
круг своих предприятий, объясняет 
это жизненной необходимостью: «В 
XXI веке люди перемещаются туда, 
где им жить лучше, комфортнее».

Игорь Рябов,  
ИЦ «Промышленность  
и общество»

Города из стали
Металлургическая отрасль, несмотря на санкции, тревожные сигналы с фон-
дового рынка, демонстрирует реальное развитие. Важно это не только для 
ВВП, но и для сотен тысяч человек — жителей десятков моногородов, вырос-
ших вокруг градообразующих металлургических компаний. Об этом же сви-
детельствует и первое исследование по металлургическим моногородам, 
подготовленное ИЦ «Промышленность и общество» специально для «Ъ».
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На протяжении последнего десяти-
летия производительность в гор-
нодобывающей отрасли неуклонно 
снижалась. Потому что на фоне 
небывалого роста цен на сырьевые 
товары мировые компании стреми-
лись максимально увеличить добычу, 
не задумываясь о последствиях.

Каковы основные причины падения 
производительности в горнодобывающей 
отрасли за последние десять лет? Компания 
EY подготовила исследование, опросив око­
ло 60 руководителей мировых горнодобыва­
ющих компаний. Были проанализированы три 
основные составляющие: трудовые ресурсы, 
капитал, сырье и материалы.

Лишние кадры
Компании активно нанимали персонал, когда 
в отрасли был бурный рост. Нехватка квали­
фицированных работников спровоцировала 
инфляцию зарплат в мировой горнодобываю­
щей отрасли. Никто тогда не думал о произво­
дительности труда, которая неуклонно падала. 
Участники опроса остановились на трех осно­
вных причинах падения производительности 
труда в отрасли: отсутствие необходимого 
опыта и квалификации, текучесть кадров, 
стареющий персонал. Например, в Канаде в 
2014 году около 6% работников отрасли были 
пенсионного возраста, а 20% станут таковыми 
в ближайшие три-пять лет. Это отрицательно 
сказывается на организации операционных 
процессов и, как следствие, ведет к падению 
производительности.

Отдача вложений
Отдача на вложенный капитал сокращалась 
последние годы. Снизилась эффективность 
использования оборудования и техники, упа­
ли инвестиции в разработку инновационных 
методов добычи. В мире практически не оста­

лось легкодоступных месторождений твердых 
полезных ископаемых с низкой себестоимо­
стью добычи. Для поддержания приемлемого 
уровня рентабельности инвестиций в отрасли 
необходимо внедрять новые технологии, одна­
ко за последние 20 лет мало что изменилось, 
в отличие, например, от нефтегазовой отра­
сли, где сланцевая революция стала возможна 
благодаря инновациям в методах добычи неф­
ти и газа. В среднем инвестиции в инновации 
в нефтегазовом секторе превосходят в десять 
раз инвестиции в горнодобывающем секторе.

К примеру, если в советские времена 
месторождение со средним бортовым 
содержанием золота 2 г/т считалось эконо­
мически бесперспективным, то в наши дни 
такое содержание золота среднемировой 
показатель в золотодобыче. Нужны новые 
инновационные методы добычи и обогаще­
ния руд, иначе инвесторы не будут вклады­
вать в горнодобывающую отрасль.

Материальные 
потребности
Закономерно, что в условиях обеднения 
руд на месторождениях потребление сырья и 
материалов растет, так как отсутствуют новые 
перспективные технологии добычи и обога­

щения. Данная проблема отрицательно сказы­
вается на производительности в отрасли.

Эффект масштаба
Есть еще один важный аспект, который 
усугубил проблему падающей производи­
тельности в отрасли,— неуправляемость ком­
паний. Компании стремительно росли, скупая 
активы по всему миру, структура управления 
в таких холдингах настолько усложнилась, что 
это привело к падению производительности. 
В поиске эффекта масштаба компании, как 
говорится, перемудрили, создав сложно 
управляемые конгломераты. Мы теперь 
наблюдаем в отрасли обратный процесс, 
когда крупнейшие горнодобывающие ком­
пании мира избавляются от «непрофильных» 
активов и ищут способы увеличить отдачу на 
капитал для акционеров.

Структурный коллапс
Многие участники исследования справедливо 
отмечали проблемы с производительностью 
труда и отдачей на капитал, однако у нас 
вызвало удивление, как много руководителей 
отметили проблему операционного управ­
ления крупными предприятиями. Руководи­
тели считают, что для управления крупными 

предприятиями в горнодобывающей отрасли 
требуются сложные, высокотехнологичные 
системы, не зависящие от ключевых сотруд­
ников на предприятии. Один из руководителей 
предприятия высказал такое мнение: «Для того 
чтобы управлять большим и сложным объек­
том, функции индивидуального специалиста 
должны быть максимально упрощены. Звучит 
просто, но это то, что должно происходить на 
крупных месторождениях. Если в один процесс 
вовлечено очень много людей, то это, скорее 
всего, приведет рано или поздно к какой-ни­
будь аварии или серьезной проблеме».

На предприятии должна быть система 
управления, соответствующая масштабам 
операционной деятельности на карьере/
шахте. Важно понимать, что, просто сократив 
персонал, чем компании активно занимались 
последние 12–24 месяца, недостаточно тран­
сформировать и оптимизировать систему 
операционного управления. Нужно менять 
всю корпоративную культуру и организацион­
ную структуру в компании.

Корпоративная общность
Одним из действенных подходов к решению 
проблемы является укрепление отношений 
внутри организации, создание атмосферы 
подлинного коллективизма и формирование 
корпоративной общности. Руководителям 
горнодобывающих предприятий следует 
постепенно отказываться от административ­
но-командного подхода, в основе которого 
лежат жесткий контроль и регламентирование 
деятельности, в пользу более гибких методов 
управления и предоставлять своим подчинен­
ным большую самостоятельность и возмож­
ность проявлять инициативу. Это позволит 
сотрудникам оперативно решать возникающие 
проблемы и быстро адаптироваться к проис­
ходящим изменениям, а также будет способ­
ствовать более ответственному отношению 

на всех уровнях организации. Немаловажно 
также подчеркивать значимость вклада каждо­
го члена коллектива в решение общей задачи 
повышения производительности.

Система оценки  
и поощрения
Призывы перейти к новому порядку организа­
ции производства так и останутся призывами, 
если не будут подкрепляться действенной 
системой оценки и поощрения. Во многих 
компаниях горнодобывающей отрасли поощ­
рение сотрудников зависит от количества 
отработанных часов или иных факторов, кото­
рые не являются показательными для оценки 
производительности. Более уместным было 
бы ориентироваться на такие показатели, как 
увеличение объема произведенной продукции, 
повышение производственной безопасности 
или оптимизация технологических процессов. 
Кроме того, работа руководителей среднего 
звена, как правило, оценивается исходя из 
конечного результата, а не способа его дости­
жения. Сегодня у горнодобывающих компаний 
появляется возможность сделать объектом 
оценки и поощрения как саму цель (повы­
шение производительности), так и средства 
(действия, направленные на ее достижение). 
Важно также не оставлять без внимания 
усилия отдельных команд и руководителей, 
направленные на налаживание эффективного 
взаимодействия и информационного обмена 
между подразделениями, а также на преодо­
ление разобщенности внутри организации.

Борьба за таланты
Сегодня, когда период небывалого роста цен 
на сырьевые товары миновал, основной зада­
чей для горнодобывающих компаний является 
грамотное выстраивание кадровой политики. 
Ослабление напряженности на рынке труда 
вовсе не означает, что проблема дефици­

та квалифицированных кадров перестала 
быть актуальной: после некоторого затишья 
«борьба за таланты» развернется с новой 
силой. Сегодня как никогда остро ощущается 
потребность в специалистах, обладающих 
системным мышлением, способных решать 
сложные организационные задачи и видеть 
«общую картину». Привлечение и удержание 
таких специалистов в период экономического 
спада крайне важно, поскольку они помогут 
компании не отставать в своем развитии и 
быть во всеоружии при наступлении нового 
витка экономического роста.

Технологии
Технологии могут сыграть решающую роль 
в преодолении столь привычной разобщен­
ности и способствовать внедрению новых 
принципов работы. Если на вооружение будут 
взяты новые методы работы, а производи­
тельность перестанет ограничиваться одним 
лишь производством, то сектор сможет занять 
достойное место в современном мире — 
мире информационных и операционных тех­
нологий. Однако сделать это будет непросто.

Капитал во вторую очередь
По словам участников исследования EY, 
сегодня для горнодобывающей отрасли 
производительность является главной про­
блемой, превосходящей по значимости даже 
проблему привлечения финансирования на 
рынках капитала. Хотя до сих пор многие 
инициативы по повышению производитель­
ности до сих пор сводились к сокращению 
затрат и эффект от их реализации был едва 
ощутимым и недолговременным. Но сегодня 
подобных инициатив недостаточно. Участни­
кам отрасли следует переходить от точечных 
решений к системному подходу, направлен­
ному на трансформацию бизнеса.

Евгений Хрусталев, E&Y
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Примеры моногородов металлургической отрасли
	 Город	 Градообразующее предприятие	 Население*
1	 Новокузнецк	 Новокузнецкий металлургический комбинат	 550 тыс.

2	 Магнитогорск	 Магнитогорский металлургический комбинат	 415 тыс.

3	 Нижний Тагил	 Нижнетагильский металлургический комбинат	 357 тыс.

4	 Череповец	 Череповецкий металлургический комбинат	 317 тыс.

5	 Таганрог	 Таганрогский металлургический комбинат	 254 тыс.

6	 Старый Оскол	 Оскольский электрометаллургический комбинат	 221 тыс.

7	 Норильск	 «Норильский никель»	 177 тыс.

8	 Златоуст	 Златоустовский металлургический завод	 171 тыс.

9	 Каменск-Уральский	 Каменск-Уральский металлургический завод	 171 тыс.

10	 Первоуральск	 Первоуральский новотрубный завод	 126 тыс.

11	 Серов	 Металлургический завод им. А. К. Серова	 98 тыс.

12	 Соликамск	 Соликамский магниевый завод	 96 тыс.

13	 Новотроицк	 «Уральская сталь»	 93 тыс.

14	 Верхняя Пышма	 «Уралэлектромедь»	 64 тыс.

15	 Полевской	 Северский трубный завод	 63 тыс.

16	 Ревда	 Среднеуральский медеплавильный завод	 62 тыс.

17	 Выкса	 Выксунский металлургический завод 	 54 тыс.

18	 Чусовой	 Чусовской металлургический завод	 50 тыс.

19	 Саяногорск	 Саяногорский алюминиевый завод	 48 тыс.

20	 Кольчугино	 «Кольчугцветмедь»	 44 тыс.

21	 Аша	 Ашинский металлургический завод	 31 тыс.

22	 Медногорск	 Медногорский медно-серный комбинат	 26 тыс.

*По оценке Федеральной службы государственной статистики, 2014 год.

Чили США Канада Австралия Совокупный показатель

ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ ТРУДА В ГОРНОДОБЫВАЮЩЕЙ ОТРАСЛИ 
В 2004–2012 ГОДАХ (2004 ГОД = 100%)    ИСТОЧНИК: E&Y.

60

70

80

90

100

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

В металлургических моногородах жизнь  
процветает (на фото справа город Выкса,  
где находятся крупнейшие предприятия ОМК), 
а город развивается (слева — Новокузнецк,  
где расположены крупнейшие метзаводы  
Евраза), если градообразующее  
производство на подъеме.
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