
16      Четверг 9 апреля 2015 №62      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

машиностроениеReview

— инновации —

— Кто на сегодня основные заказ-
чики для «Ижорских заводов»?
— Так исторически сложилось: ос-
новным нашим заказчиком по-преж-
нему остается государственная корпо-
рация «Росатом». Сегодня мы участву-
ем во всех проектах по строительству 
атомных электростанций, которые 
ведет ГК «Росатом», как в России, так и 
за рубежом, и рассчитываем на разви-
тие сотрудничества с этой компанией 
в длительной перспективе.

Второе направление деятельнос-
ти, которое зародилось и успешно 
развивается на «Ижорских заводах» 
последние несколько лет,— произ-
водство оборудования для переработ-
ки и хранения нефти и газа. До недав-
него времени считалось, что оборудо-
вание для глубокой переработки неф-
ти и получения высококачественно-
го топлива можно закупать только у 
зарубежных производителей. «Ижор-
ским заводам» удалось опровергнуть 
это мнение и в кратчайший срок стать 
успешным игроком на рынке нефте-
химического оборудования, с кото-
рым вынуждены считаться зарубеж-
ные конкуренты. Масштабные инве-
стиции в модернизацию, осуществ-
ленные при финансовой поддержке 
основного акционера предприятия 
Газпромбанка, а также культура про-
изводства, квалификация персона-
ла, накопленный опыт и отработан-
ные технологии, сформированные в 
период многолетней работы над обо-
рудованием АЭС, помогли «Ижор-
ским заводам» совершить прорыв в 
освоении инновационного вида про-
дукции в рекордно короткий срок. 
«Ижорские заводы» вышли на серий-
ный выпуск тяжелых нефтехимиче-
ских реакторов из высокопрочной 
хром-молибден-ванадиевой стали. В 
2010 году по заказу ОАО ТАНЕКО на 
предприятии были впервые изготов-
лены два нефтехимических реактора 
для нового комплекса нефтеперераба-
тывающих заводов по проекту лицен-
зиара Chevron Lummus Global. А все-
го через два года, в 2012-му, было из-
готовлено уже десять сосудов различ-
ного назначения для российских неф-
теперерабатывающих заводов. В 2013 
году было успешно закончено изго-
товление крупной партии оборудо-
вания для так называемой самарской 
группы нефтеперерабатывающих 
предприятий НК «Роснефть». Сегодня 
у нас в работе оборудование для Мо-
сковского нефтеперерабатывающего 
завода (ОАО «Газпром нефть»), а также 
для компании «Татнефть».

В области изготовления нефтехи-
мического оборудования ключевы-
ми заказчиками для нас являются 
крупнейшие нефтяные компании, 
среди которых «Роснефть», «Газпром 
нефть», «Татнефть», СИБУР и другие. 
Естественно, мы прилагаем усилия, 
чтобы расширить список этих заказ-
чиков. Сейчас мы активно работаем с 
не очень крупными региональными 
нефтяными компаниями, которые, 
впрочем, в целом занимают около 
30% рынка нефтепереработки. Прав-
да, нужно подчеркнуть, что, к сожа-
лению, у таких наших потенциаль-
ных партнеров, в отличие от круп-
ных нефтяных компаний, меньше 
финансовых возможностей для тех-
нического перевооружения, разви-
тия своих заводов. Тем не менее пла-
ны по развитию у них есть. В насто-
ящее время мы работаем с компани-
ями, расположенными в различных 
регионах России: в Кемерово, Иркут-
ской области, Краснодаре и так да-
лее. В основном это нефтепереработ-
чики, которые работают на покуп-
ном сырье, но уверенно занимают 
определенную долю на рынке и над-
еются ее увеличивать.

Сотрудничество с ними находится 
на начальной стадии. То есть мы зна-
ем, что некоторые компании плани-
руют модернизировать свои заводы. 
Мы провели с этими компаниями пе-
реговоры, аттестовали наши произ-
водственные мощности, познакоми-
ли их с нашими референциями, с уже 
изготовленным и введенным в экс-
плуатацию оборудованием. Поэтому, 
когда они начнут реализовывать свои 
проекты, думаю, «Ижорские заводы» 
будут иметь вполне реальные шансы 
стать для них ключевым поставщи-
ком реакторного оборудования.
— А за пределами России с какими 
компаниями работаете?
— Мы пытаемся охватить ближнее 
зарубежье. Сейчас, например, участ-
вуем в проекте с Павлодарским неф-
техимическим заводом в Казахстане: 
изготавливаем оборудование для ну-
левой фазы модернизации Павлодар-
ского НХЗ и участвуем в тендере на 
первую фазу. Поскольку инвестором и 
заказчиком этого проекта является го-
сударственная компания «Казмунай-
газ», проект финансируется и, думаю, 
будет успешно реализован.
— Каковы ваши шансы победить в 
тендере на участие в первой фазе?
— Мы надеемся, что результат, а он 
будет известен к концу лета, будет 
успешным: мы получим свою долю в 
проекте на производство профильно-
го для нас оборудования. Первая фаза 
гораздо масштабнее — по стоимости 
на порядок выше нулевой.

Но мы надеемся, что это будет на-
шей первой ласточкой в сотрудниче-
стве с предприятиями ближнего за-
рубежья. Мы сейчас активно работа-
ем с компанией «Сокар» в Азербайд-
жане, которая планирует строитель-
ство нового нефтегазохимического 
завода недалеко от Баку. Правда, там 
пока все находится на стадии предва-
рительных переговоров и, насколько 
я знаю, еще не началось техническое 
проектирование, не приняты инвес-
тиционные решения, не зафиксиро-
ваны объемы инвестиций и не опре-
делен точно источник финансирова-
ния. Тем не менее мы отслеживаем 
проект с самой начальной фазы, ког-
да только прорабатывается вопрос ре-
ализации этого проекта, чтобы доне-
сти до потенциального заказчика ин-
формацию о наших возможностях, 
референциях. То есть делаем ту рабо-
ту, которая на стадии тендеров увели-
чит наши шансы на победу.
— Вы всегда проводите такую рабо-
ту с потенциальным заказчиком?
— Практически всегда. Сотрудниче-
ство на более ранней стадии позво-
ляет нам подготовиться к дальней-
шей работе. И если проект старту-
ет, мы к этому времени уже облада-
ем некой предварительной инфор-
мацией для проектирования обору-
дования, по нашим субпоставщи-
кам, по монтажным работам. Осо-
бенность рынка нефтехимического 
оборудования в том, что решение по 
таким масштабным проектам может 
приниматься очень долго — годами. 
Долгое время длятся подготовитель-
ная фаза, подготовка к тендеру. Но 

потом, когда начинается реализация 
проекта, сроки даются очень жест-
кие. У нас здесь нет права на ошиб-
ку, мы не можем подвести заказчи-
ка: срыв сроков по каким-либо при-
чинам стоит очень больших денег. 
Поэтому для нас так важно начинать 
проработку проекта еще до того, как 
будет принято решение. С этим надо 
мириться: такой рынок — дорогосто-
ящие проекты, высокие риски.
—С проектами в дальнем зарубе-
жье вы работаете?
— В течение последних лет мы ведем 
проработку рынков дальнего зарубе-
жья. В основном это страны, имею-
щие собственные запасы нефти, ко-
торые сегодня планируют не только 
экспорт сырой нефти, но и нефте- и 
газопереработку. Это Саудовская Ара-
вия, Кувейт, Бахрейн, Объединенные 
Арабские Эмираты. Могу сказать, что 
сейчас мы участвуем в предтендерной 
работе и ожидаем, что наше предпри-
ятие будет включено в число участни-
ков тендеров. Так же, как и с нашими 
российскими коллегами или казах-
скими заказчиками, предоставляем 
зарубежным компаниям информа-
цию о наших технологических, кон-
структорских возможностях, об из-
готовленном оборудовании по про-
ектам мировых лицензиаров — сло-
вом, обо всем, что мы наработали за 
последние несколько лет.

Таким же образом мы взаимодей-
ствуем с нашими потенциальными 
заказчиками в Индии. С оптимизмом 
и надеждой мы смотрим на рынок 
Центральной Африки, где, как ожида-
ется, будут реализовываться несколь-
ко проектов в Уганде, Нигерии. Для 
проекта в Нигерии мы предоставили 
все необходимые технико-коммерче-
ские предложения и ожидаем уже ле-
том начала тендеров по нашей тради-
ционной номенклатуре — тяжелым 
реакторам из хром-молибден-ванади-
евой стали, рассчитанным для работы 
в условиях высоких давлений и тем-
ператур. Думаю, мы там возьмем ка-
кие-то позиции в производство.

Работаем мы и с компаниями из 
Азиатско-Тихоокеанского региона, 
например из Вьетнама. Но там мы на-
ходимся пока на стадии переговоров.

По нашим оценкам, если хотя бы 
10% из тех проектов, которые мы ви-
дим, будут запущены, профинанси-
рованы и вступят в фазу реализации, 
у нас будут очень неплохие возмож-
ности победить в этих тендерах по 
нашей традиционной номенклату-
ре: по лотовым ценам, которые есть 
сегодня, наше оборудование вполне 
конкурентоспособно с точки зрения 
себестоимости.
— А с точки зрения качества про-
дукции?
— С точки зрения качества оценку 
нам уже дали наши заказчики, с ко-
торыми мы работаем. В нашем деле 
качество первично. Это основа на-
шей работы.
— Вы говорите о традиционных 
направлениях деятельности ваше-
го предприятия. Рассматривается 
ли другая продукция, с которой вы 
смогли бы выйти на рынок?
— Конечно. За последний год при 
поддержке нашей управляющей ком-
пании ОМЗ мы проработали альтер-
нативные продукты, которые могут 
быть востребованы рынком. Мы рас-
сматриваем реакторное оборудова-
ние для заводов по производству сжи-
женного природного газа, теплооб-
менное оборудование высокого дав-
ления, оборудование для газоперера-
ботки и — уж что совсем для нас не-
традиционно — оборудование для до-
бычи природного газа на шельфе для 
компании «Газпром». Для такого обо-
рудования необходимы очень высо-
кие компетенции, которые, кстати, 
есть у наших специалистов.

— Какие из российских предприя-
тий вы считаете вашими основны-
ми конкурентами?
— В концерне «Росатом» существует 
группа компаний «Атомэнергомаш», 
на базе которой не так давно были со-
зданы машиностроительные пред-
приятия, на которых сейчас осваива-
ется выпуск продукции, аналогичной 
нашей: корпусов реакторов, пароге-
нераторов, гидроемкостей и так да-
лее. Видимо, в концерне было реше-
но, что мощностей только «Ижорских 
заводов», которые до определенного 
времени занимали монопольную по-
зицию в отрасли в изготовлении обо-
рудования ядерного острова, недоста-
точно. Поэтому и были созданы аль-
тернативные мощности в предприя-
тиях группы «Атомэнергомаш»: были 
сделаны серьезные инвестиции, ос-
воены технологии сварки и изготов-
ления металлургических заготовок. 
Это и есть наш главный конкурент в 
атомной энергетике.
— А вам работы хватит при нали-
чии такого конкурента?
— Хватит, если учесть большое ко-
личество проектов, которые сегод-
ня есть в портфеле у корпорации «Ро-
сатом». Сегодня подписаны межпра-
вительственные соглашения уже по 
40 блокам с различными странами, 
строительство будущих АЭС нахо-
дится на достаточно высокой стадии 
договоренности. Среди этих стран 
— Египет, Турция, Финляндия, Бан-
гладеш.
— На внешних рынках у вас много 
конкурентов?
— В области производства тяжелых 
реакторов для глубокой переработ-
ки нефти в России у нас практически 
нет конкурентов, но зато здесь очень 
сильна конкуренция с иностран-
ными производителями. Особенно 
сильны наши конкуренты в Азии. 
К примеру, индийская компания 
Larsen & Toubro. Есть и европейские 
конкуренты — Billelli и Walter Tosto 
(Италия), хотя они играют менее важ-
ную роль из-за достаточно высоко-
го уровня издержек. Сильные пози-
ции на рынке у японских компаний 
и предприятий, входящих в группу 
Samsung.
— Есть ли преимущества у «Ижор-
ских заводов» на внешних рын-
ках?
— Такую оценку мы проводили на 
протяжении последних трех лет. Мы 
оценивали себестоимость, техноло-
гичность, сроки изготовления на-
шей продукции. Причем проводи-
ли эту работу, анализируя возможно-
сти наших конкурентов на примере 
итальянской компании Billelli. Также 
мы ознакомились с технологически-

ми возможностями некоторых корей-
ских компаний и наших российских 
конкурентов. Мы сделали вывод, что 
по изготовлению тяжелого оборудо-
вания с толстыми стенками из слож-
ных марок стали у нас очень хорошая 
конкурентная позиция. В ходе про-
ведения анализа выяснилось, что у 
нас существуют дополнительные из-
держки, от которых наши конкурен-
ты уже давно смогли освободиться. 
Поэтому в первую очередь мы прове-
ли несколько программ по оптими-
зации бизнес-процессов. В основном 
это касалось обслуживающего пер-
сонала — в частности, мы выделили 
весь ремонтный персонал в центра-
лизованную объединенную структу-
ру, которая поначалу обслуживала все 
предприятия Ижорской промышлен-
ной площадки. Затем экстраполиро-
вали свои компетенции на уральскую 
и сейчас уже на московскую произ-
водственные площадки группы ОМЗ. 
Это положительно отразилось на се-
бестоимости нашей продукции.

Кроме того, как и наши конкурен-
ты, мы провели компактизацию про-
изводства. То есть мы отказались от 
лишних производственных площа-
дей, которые надо обслуживать, от-
апливать, ремонтировать. Более то-
го, новые технологии позволяют осу-
ществлять производство реактор-
ного оборудования на гораздо мень-
шей площади, чем лет десять назад. 
И делать это на оборудовании, кото-
рое стало не только намного компакт-
нее, чем раньше, но и более высокой 
производительности, как, например, 
оборудование для сварки, вальцовки 
и других процессов.
— В чем уникальность вашего 
предприятия?
— Если говорить о нашем традици-
онном продукте — оборудовании 
для первого контура АЭС, то сам факт, 
что первый реактор в СССР был из-
готовлен на «Ижорских заводах», и 
есть подтверждение нашей уникаль-
ности. Мы поставляли оборудование 
практически для всех атомных стан-
ций Советского Союза, стран, входя-
щих в СЭВ, а также в Китай, Индию. 
Все это говорит само за себя: на на-
шем заводе зарождались технологии 
для атомной отрасли, уникальный 
опыт. Те знания и опыт, которые се-
годня используют и преумножают на-
ши конструкторы и технологи, и со-
ставляют уникальность нашего пред-
приятия. Важно, что мы не растеряли 
этот опыт, а сберегли даже в сложный 
период середины 2000-х годов, когда 
рынок находился, можно сказать, в 
самой низкой точке. В этом, конечно, 
есть большая заслуга нашего акцио-
нера Газпромбанка, который в труд-
ное для нас время выделил необходи-
мые средства на техническое перево-
оружение. Благодаря этому мы смо-
гли сохранить человеческий потен-
циал и компетенции предприятия, 
наработанные еще за 50 лет до нас.

— Как на предприятии отражается 
сегодняшний кризис?
— Конечно, как и все, мы ощущаем 
некоторые сложности, связанные 
с нехваткой свободных денежных 
средств и высокой кредитной став-
кой. Проекты, в реализации которых 
мы участвуем,— это в основном круп-
ные инфраструктурные проекты, тре-
бующие длинного финансирования, 
и нехватка длинных денег ощущает-
ся. Но в то же время девальвация рос-
сийской валюты самым положитель-
ным образом сказалась на себестои-
мости и цене на наши изделия. Наше 
предприятие вовремя успело освоить 
производство дорогостоящего, науко-
емкого оборудования в соответствии 
с требованиями мировых лицензиа-
ров. И сегодня, несмотря ни на какие 
санкции, мы готовы полностью за-
крыть потребность российских неф-
тепереработчиков в таком оборудо-
вании, которое будет соответствовать 
всем необходимым требованиям ка-
чества и надежности, а в связи с осла-
блением рубля еще и более конкурен-
тоспособным с точки зрения цены.
— Вы видите возможность про-
ведения полного замещения им-
портных поставщиков россий-
скими?
— В нынешних условиях, несомнен-
но, да. К примеру, в производстве обо-
рудования для АЭС говорить об им-
портозамещении нет необходимо-
сти, поскольку практически все обо-
рудование для атомных станций про-
изводится в России. Но здесь очень ва-
жен взвешенный подход. Если у нас 
есть необходимые компетенции, зна-
ния, технологии, то этот продукт, ко-
нечно, надо локализовывать. Если ка-
кой-то продукт эффективнее импор-
тировать и это возможно, наверное, 
именно так и следует поступать.

Я приведу пример с днищами для 
нефтехимических реакторов, кото-
рые мы до сих пор закупали у евро-
пейских производителей. Россий-
ские переработчики могут делать 
этот продукт, у них есть необходи-
мые технологии. Мы знаем всех этих 
производителей. Но у них есть не-
большое ограничение, связанное с 
тем, что отсутствует инструмент — 
штамповая оснастка. Ее необходимо 
изготовить, а для этого нужны неко-
торые капитальные вложения. До се-
годняшнего дня никто не хотел де-
лать эти дополнительные вложения 
в производство, поскольку эти изде-
лия можно было достаточно деше-
во приобрести в Европе. Но, в связи 
с резким ростом курсов валют евро-
пейские производители стали пред-
лагать слишком дорогой товар, и се-
годня я уверенно могу сказать, что 
российские производители в самое 
ближайшее время изготовят собст-
венную штамповую оснастку, чтобы 
занять этот рынок. 

Беседовал  
Константин Анохин

Мировой реактор

— инициатива —

«Ключевой» сервис
Еще с тех времен, когда основным направлени-

ем деятельности «Ижорских заводов» было оборудование 
для атомной отрасли, компания оказывала услуги по сер-
висному обслуживанию: осуществляла шеф-монтаж про-
изводимого оборудования, ремонтные и другие работы 
по обслуживанию объектов атомной энергетики.

Однако в период, когда компания уходила с рынка сер-
висных услуг для атомных электростанций, ее место не-
долго оставалось пустым: через короткое время оно оказа-
лось занятым большим количеством мелких сервисных 
компаний. Поэтому в 2011 году в структуре «Ижорских за-
водов» был создан Сервис-центр для активного возвраще-
ния на рынок сервисных услуг, но уже не только для атом-
ных станций, а в большей мере для нефтеперерабатываю-
щих компаний.

По мере того как объемы заказов на производство неф-
теперерабатывающего оборудования увеличивались, 
компания начала расширять линейку сервисных услуг 

для своих заказчиков, развивая свои компетенции в этом 
бизнес-направлении. За несколько лет с начала выхода на 
этот рынок компании удалось увеличить объем оказывае-
мых услуг в несколько раз и значительно поднять уровень 
продаж. В перспективе, как оценивают на «Ижорских за-
водах», выручка от этого направления может составлять до 
30% от общей выручки заводов по основной деятельности.

Реализация проектов «под ключ» выгодна не только 
производителю оборудования, но и заказчику. Во-первых, 
такая форма сотрудничества дает возможность заказчику 
получить полностью завершенный объект по договорной 
цене и в оговоренные сроки.

Во-вторых, сегодня уже на стадии проведения конкур-
сов подрядчиков Сервис-центр предлагает в качестве оп-
ции доставку оборудования к месту монтажа. Это очень 
удобно для заказчика, поскольку оборудование, как пра-
вило, тяжелое и сверхгабаритное: единичный вес сосудов 
для нефтехимии достигает 1,5 тыс. тонн. Такое оборудова-
ние чаще всего невозможно доставить заказчику по желез-
ной дороге или автомобильным транспортом — основной 
путь до площадки заказчика сверхтяжелые реакторы про-

ходят водным путем. Привезти оборудование к месту мон-
тажа — сложная инженерная задача, которую Сервис-цен-
тру и логистам «Ижорских заводов» приходится решать с 
использованием мультимодальных логистических схем.

В-третьих, изготовитель берет на себя авторский над-
зор и техническое сопровождение любых работ, которые 
проводятся вплоть до сдачи оборудования в эксплуата-
цию,— это установка в проектное положение, сборка вну-
тренних устройств, пусконаладочные работы и так далее.

То есть после заключения контракта в определен-
ный срок заказчик получает полностью готовый, со-
бранный аппарат, сделанный по всем требованиям ли-
цензиара, который к тому же остается на обслуживании 
изготовителя. «Компании, хотя бы раз заказавшие на-
ши комплексные услуги, как правило, в дальнейшем 
пользуются нашим предложением 

”
под ключ“»,— под-

тверждает заместитель директора Сервис-центра ОАО 
«Ижорские заводы» Валерий Головкин. По его словам, 
в качестве показательного примера может служить со-
трудничество «Ижорских заводов» с ОАО «Ангарская 
нефтехимическая компания», для которой четыре ре-

актора гидрокрекинга были не только изготовлены, но 
и привезены на место сборки и смонтированы.

В ОАО «Ижорские заводы» перспективы работы на 
сервисном рынке оценивают вполне оптимистично. Де-
ло в том, что срок службы оборудования (сепараторов, 
реакторов) закладывается проектировщиками на ста-
дии разработки технического проекта и обычно состав-
ляет 20 лет. Это достаточно большой срок эксплуатации, 
учитывая условия агрессивной среды и высоких темпе-
ратур. Несмотря на то что оборудование для нефтепере-
работки изготавливается из сверхпрочных марок стали, 
имеет защиту от коррозии и вредных воздействий, мно-
гое из работающего сейчас оборудования уже подошло 
к 20-летнему рубежу. Поэтому в компании уверены, что в 
среднесрочной перспективе работы по замене и обнов-
лению оборудования у них прибавится. А если учесть, 
что по ценам и качеству «Ижорские заводы» очень кон-
курентны даже на внешнем рынке, не говоря уже о том, 
что по ряду критериев они вне конкуренции — на вну-
треннем, объем заказов будет только расти.

Константин Анохин

Сосуд изобилия
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Именно компетенции в атомной энергетике 
позволили «Ижорским заводов» уверенно  
себя чувствовать и на рынке нефтегазопере-
работки. Ковка опытной обечайки активной 
зоны реактора по проекту ВВЭР-ТОИ

Олег Урнев, генеральный директор ОАО «Ижорские заводы» полагает,  
что секрет лидерства «Ижорских заводов» на рынке оборудования для глу-
бокой переработки нефти в том, что они вовремя инвестировали в разра-
ботку нового оборудования и технологий. И поэтому сегодня предприятие 
сможет составить конкуренцию как по цене, так и по качеству своей продук-
ции иностранным компаниям.


