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Review

— производство —

Самарская компания АО «Волгабурмаш» про-
изводит буровые долота — с 1948 года. Ор-
ганизация объединяет два промышленных 
объекта — заводы «Волгабурмаш» и «Урал-
бурмаш». Потребители компании — пред-
приятия горнодобывающей и нефтегазовой 
промышленности. География поставок — 
все континенты и десятки стран: от Северно-
го полюса до Южного. На экспорт идет около 
половины продукции компании. Несмотря 
на то что долото — утилитарный расходный 
компонент для буровых установок, это вы-
сокотехнологичная продукция. Под каждого 
заказчика и под каждое конкретное месторо-
ждение разрабатывается уникальное долото 
с учетом экономических и технологических 
требований клиента. Универсальных реше-
ний не бывает.

Когда новая команда менеджеров при-
шла спасать «Волгабурмаш» (ВБМ) от бан-
кротства, срок разработки долота под заказ-
чика занимал полгода. Это непроститель-
но долго для предприятия, которое пытает-
ся быть конкурентоспособным, тем более 
на глобальном уровне. Впрочем, это была не 
единственная проблема, с которой столкну-
лись новый генеральный директор Марат 
Матевосян и его заместитель Алексей Спи-
ридонов. Финансовое состояние компании 
было плачевным: на ВБМ висели долги, и 
перспектив по их возврату видно не было. 
Марат Матевосян в прошлом спас не одну ор-
ганизацию от кризиса и уже был знаком ак-
ционерам тонущей компании по прошлым 
проектам. Он окончил МГИМО по финансо-
вой специальности, затем пришел в маши-
ностроительную отрасль и практически всю 
свою карьерную историю занимался анти-
кризисным управлением в качестве финан-
сового директора, генерального директора 
или директора по развитию бизнеса на раз-
личных предприятиях.

В 2014 году его пригласили для решения 
проблем ВБМ. Но чтобы привести в порядок 
дела компании, необходимо было сначала 
разобраться с тем, что вообще происходит 
в бизнесе. Обычно для этого используются 

информационные системы. Но корпоратив-
ные ИТ «Волгабурмаша» находились в пла-
чевном состоянии. Использовалось множе-
ство разных информационных систем — от 
FoxPro до «Компаса» — и различных систем 
автоматизированного проектирования. Они 
не были синхронизированы друг с другом, 
данные вводились одновременно в разные 
системы разными людьми. Используемые 
программные решения были устаревши-
ми, их невозможно было модернизировать, 
потому что каждый продукт был сильно мо-
дифицирован силами штатных программи-
стов компании. Причем зачастую модифи-
кация не требовалась, просто сотрудники 
не знали о встроенных возможностях, кото-
рые уже были заложены вендором, и дума-
ли, что единственный путь их получить — 
это дописать код самостоятельно. В общем, 
картина была плачевная: корпоративные 
ИТ представляли собой «зоопарк» информа-
ционных технологий.

Получить ясное представление о делах 
предприятия в таких условиях не представля-
лось возможным. При попытке вывести отчет 
по деятельности компании, разные системы 
выдавали разные цифры. Чему верить, бы-
ло непонятно. Время реакции на самые про-
стые запросы было непредсказуемым. Алек-
сей Спиридонов приводит  пример:

— Наша продукция разделена на не-
сколько ценовых категорий. Премиаль-
ные долота для нефтегазовой промышлен-
ности, долота для горнорудной промыш-
ленности и так далее. Для создания про-
дукции из каждой категории использует-
ся определенный набор стандартных ком-
плектующих. Чтобы эффективно выстро-
ить процесс закупок, необходимо было по-
нимать, сколько денег уходит на конкрет-
ный тип комплектующих, сколько компа-
ния может выиграть при переходе к друго-
му поставщику или при отказе от собствен-
ного производства некоторых комплектую-
щих. Возможно, какие-то компоненты было 
бы разумнее заказывать за рубежом, чтобы 
повысить качество продукции. Чтобы при-
нять решение по данному вопросу, необхо-
димо знать, в какие долота входит конкрет-

ная деталь, насколько часто она использо-
валась за последнее время, какие по ней бы-
ли объемы закупок, почему они были таки-
ми, как часто использовались долота, в ко-
торые входила эта деталь. Появлялось ли у 
нас благодаря использованию этого ком-
понента конкурентное преимущество пе-
ред аналогичным продуктом, представлен-
ным на рынке? Ответа либо не было, либо 
его приходилось получать титаническим 
трудом. Требовалась иногда неделя, чтобы 
ответить на такой вопрос. А ведь это не са-
мый сложный отчет, который может пона-
добиться менеджменту.

Все эти разнородные системы не были 
синхронизированы, не были объединены 
в комплексную интегрированную корпора-
тивную среду. Поэтому в качестве универ-
сального формата обмена данными прихо-
дилось использовать бумагу. То есть люди 
брали в руки документы, распечатанные из 
одной системы, и несли их в соседний депар-
тамент, чтобы там эти сведения ввели в дру-
гую систему. Об эффективности речи вообще 
не шло. Компания жила в прошлом веке.

Двухстороннее наступление
Марат Матевосян к таким антикризисным 
проектам подходит с двух сторон: оптимизи-
рует операционную деятельность и внедря-

ет ИТ, которые этому помогают. Два этих век-
тора работают на то, чтобы компания стала 
более эффективной сразу по многим показа-
телям, включая производительность труда, 
расходование средств и т. д. Этот же путь он 
выбрал при выполнении миссии по спасе-
нию «Волгабурмаша» от банкротства.

Базовые информационные системы для 
любого производственного предприятия 
— ERP (Enterprise Resource Planning) и PLM 
(Product Lifecycle Management). С них и ре-
шили начать наведение порядка. Первая 
система нужна для того, чтобы иметь пред-
ставление обо всех бизнес-процессах в ком-
пании, финансовых потоках и их динами-
ке. Это основной источник управленческой 
и финансовой отчетности, на основе кото-
рой можно оперативно принимать взве-
шенные решения. Вторая — это технологи-
ческое сердце, инструмент для инженеров-
проектировщиков. В PLM живет цифровая 
копия производимого продукта от эскиза 
до полноценной 3D-модели, которую мож-
но выгрузить и отправить непосредствен-
но на станок.

«Волгабурмаш» выпускает кастомизиро-
ванную продукцию, то есть создает долота 
непосредственно под заказчика. Перед ка-
ждым тендером происходит техническая 
квалификация. Это означает, что потенци-

альный подрядчик получает возможность 
поработать на месторождении в тестовом 
режиме, снять пробы, изучить условия, со-
брать информацию. Это помогает опреде-
лить стратегию победы в тендере. В неко-
торых случаях компания предпочитает вы-
игрывать по цене. В такой ситуации инже-
неры получают задание выбрать менее до-
рогие материалы на замену без потери ка-
чества. Но чаще компания делает ставку на 
более высокое качество продукции. В боль-
шинстве случаев тестовая работа на место-
рождении показывает, что необходимо по-
менять расположение вооружения доло-
та. «Бурение — непростой процесс. Иногда 
клиенту нужно, чтобы скорость была высо-
кой, а в некоторых случаях стойкость доло-
та важнее: заказчик хочет, чтобы одним до-
лотом можно было пробурить больше ме-
тров. В нефтегазовом бурении может быть 
также важно качество скважины: стенки 
должны быть достаточно плотными, не об-
рушаться. Иногда долото применяется для 
бурения скважин со сложной геометри-
ей. Все это необходимо учитывать при раз-
работке тендерного предложения и при 
проектировании продукции под заказчи-
ка. 

”
На коленках“, без PLM-системы делать 

это очень долго»,— рассказывает 
 Марат Матевосян.

Принцип долота
АО «Волгабурмаш» родом из Советского Союза. Наследие 
прошлого удалось переварить, создав на основе старых 
предприятий успешную частную компанию. Но не без труда. 
Два года назад организация оказалась на грани банкротст-
ва. Приглашенные в компанию менеджеры с помощью ИТ 
и методов антикризисного управления спасли «Волгабур-
маш» и затеяли на предприятиях четвертую промышленную 
революцию.

— отраслевой опыт —

Проект создания единой инфор-
мационной системы для АО «Вол-
габурмаш» проходил непросто. 
От первого поставщика решения 
PLM пришлось отказаться. Зато 
другая платформа, которую вы-
брала компания, открыла гора-
здо больше возможностей. 
АЛЕКСЕЙ СПИРИДОНОВ, заме-
ститель генерального директора 
«Волгабурмаша», рассказывает 
о проекте.

— С чего начался проект создания 
единой корпоративной инфор-
мационной системы?
— Мы начали с выбора программно-
го решения. Рассмотрели различные 
варианты и остановились на 1С ERP. 
Мы пришли к пониманию того, что 
нужно адаптировать процессы в 
компании так, чтобы они вписыва-
лись в стандартные возможности 
системы. Нам хотелось начать рабо-
тать «из коробки» — максимально 
использовать те возможности, кото-
рые предоставил вендор. Для интег-
рации рабочих процессов конструк-
торов и технологов в общую корпо-
ративную систему учета и управ-
ления мы решили использовать 
1С PLM. Это решение на платформе 
того же вендора. Нам показалось ло-
гичным, что такой комплекс будет 
работать наиболее эффективно. Мы 
хотели унифицировать корпоратив-
ную систему, сделать ее работу мак-
симально простой и доступной всем 
сотрудникам завода.
— Как выбирали платформу и ин-
теграторов?
— У нас уже был штат специалистов, 
хорошо знающих 1С. Кроме того, на 
рынке работало множество интегра-
торов, которые специализируются на 
данной платформе. Поэтому решили 
остановиться на этом вендоре. В Рос-
сии это решение чаще других исполь-
зуется на предприятиях — оно прове-
рено в «боевых» условиях во множест-
ве компаний. Нам казалось, что про-
дукты иностранных компаний слиш-
ком масштабные и дорогие для на-
шей небольшой организации. «Вол-
габурмаш» не сравнить, к примеру, с 
предприятиями авиационной про-
мышленности типа Boeing и пр. Хоте-
ли решить свои скромные задачи про-
веренным российским средством.

По PLM конкурса не было: в то 
время на рынке присутствовал един-
ственный поставщик 1С PLM — мос-
ковская компания APPIUS. И разра-
ботчик, и интегратор в одном лице. 
Мы договорились с ними о том, как 
будет происходить процесс внедре-
ния, какими будут этапы. Казалось, 
что интеграторы, специализирую-
щиеся на 1С, смогут договориться.

Конкурс по внедрению ERP про-
водили среди самарских интеграто-
ров. «Волгабурмаш» находится в этом 
городе, и мы хотели упростить про-
цесс взаимодействия. Смотрели, ко-
нечно, на опыт внедрений у интег-
ратора, на команду, на готовность к 
совместной работе с нами. Нам не-
обходим был опытный партнер, ко-
торый бы ясно видел, как правиль-
но в нашем случае строить систему. 
Традиционно учитывали предлага-
емые сроки и стоимость. Основная 
сложность была в том, что у нас бы-
ли очень сжатые сроки. Предприя-
тие работает, и его нельзя останавли-
вать. Понятно, что невозможно пе-
рейти со множества разрозненных 
решений на единое без влияния на 
производственные процессы. Но хо-
телось минимизировать последст-
вия. Это была серьезная задача.
— О каких сроках шла речь?
— Итоги работы предприятия ана-
лизируются по отчетным периодам: 
год, квартал. Когда мы инициирова-
ли проект внедрения, то хотели по-
лучить первые результаты уже в тече-
ние квартала. Мы фактически следо-
вали модному сейчас подходу Agile: 
стремились двигаться маленьки-

ми шагами, получать небольшие ре-
зультаты в краткие сроки. Определи-
ли базовые этапы. Предварительная 
подготовка заключалась в создании 
шаблонов и базовой справочной до-
кументации в цифровом виде. Без 
этого нельзя было двигаться дальше. 
Это то, из чего мы исходили, когда 
закладывали сроки.
— Как проходил проект внедре-
ния? Удалось ли уложиться в на-
меченные сроки? Какие были 
сложности?
— Нет, не удалось. И это была наша 
основная проблема в проекте. Мы 
предполагали, что будем работать 
поэтапно — делать часть работы и 
больше к ней не возвращаться. Но с 
APPIUS так работать не получилось. 
Мы столкнулись с тем, что постоян-
но приходилось исправлять ошиб-
ки. Синхронизация с 1С, которая де-
кларировалась как полноценная, на 
самом деле не работала. Продукт ока-
зался сырым, и мы фактически вы-
ступили в роли бета-тестеров. Это за-
держивало также и процесс внедре-
ния ERP, потому что системы были 
взаимосвязаны — развертывание 
шло параллельно, их невозможно 
было разделить. Мы изначально над-
еялись, что, выбирая платформу на 
базе одного продукта — 1С , сможем 
все внедрить без проблем. Но в итоге 
нам пришлось принять тяжелое ре-
шение: поменять интегратора PLM и 
саму платформу вместе с ним.
— Это решило проблему?
— В ходе работы с APPIUS мы полу-
чили опыт. На основе него решили 
расширить задачи, которые изна-
чально ставили в проекте внедре-
ния PLM. Решили не скромничать 
и ориентироваться на работу инже-
неров-проектировщиков по бесчер-
тежной технологии. При таком под-
ходе проектировщики изделия ра-
ботают с 3D-моделью со всеми разме-
рами, в том числе параметризируе-
мыми с широким функционалом, 
позволяющим создавать расчетные 
программы физических характери-
стик, управляющие программы для 
обработки на станках с ЧПУ. Факти-
чески это цифровая копия изделия, 
обладающая всеми физическими и 
пространственными характеристи-
ками. С ней можно производить раз-
личные манипуляции в виртуаль-
ном пространстве, в том числе на ос-
нове параметризации. В этом случае 

мы меняем какую-нибудь характе-
ристику устройства, например диа-
метр, и можем видеть, как изменя-
ются входящие в него узлы, на ос-
новании каких законов это проис-
ходит. Это математические модели, 
которые показывают, как в реально-
сти будет меняться физическое изде-
лие при изменении параметров. Пе-
реход на такие методы проектирова-
ния — это более амбициозная зада-
ча, чем мы ставили изначально. Сей-
час мы реализуем именно ее.
— Как во второй раз выбирали по-
ставщика?
— Второй раз, выбирая PLM, уже смо-
трели не только на отечественных 
поставщиков, но и на мировых лиде-
ров. Учитывали количество внедре-
ний, которые уже реализованы в ми-
ре. Смотрели на профиль предприя-
тий, где установлена система. Важно 
было, чтобы потребители решения 
были похожи на нашу компанию и 
лидировали в своем сегменте. Из-
учали, на какие системы переходи-
ли крупные предприятия в послед-
нее время. Ведь если это происходит, 
значит, у компании были серьезные 
основания в пользу данного продук-
та. В общем, выбирали долго.

Что же касается интеграции, нам 
хотелось, чтобы вендор занимал-
ся внедрением самостоятельно. В 
крайнем случае хотели получить ре-
комендацию по выбору подрядчи-
ка. В случае с Siemens Teamcenter 
NX внедрением занимается отдель-
ная группа специалистов вендора, 
которые уже обладают опытом реа-
лизации подобных проектов в Рос-
сии плюс используют и западные 
практики. Нам было важно, чтобы 
решение интегрировалось с 1С ERP. 
Мы были довольны работой партне-
ра в этом проекте — компании «1С-
Рарус» — и не хотели отказываться от 
их услуг. У Siemens еще не было опы-
та интеграции их PLM с 1С на тот мо-
мент. Но мы подготовили техниче-
ское задание с учетом данного тре-
бования и направили его в обе ком-
пании. Они ответили, что готовы ор-
ганизовать интеграцию систем, тех-
нически это возможно. Забегая впе-
ред скажу, что у нас это получилось: 
мы бесшовно интегрировали обе си-
стемы, они обмениваются необходи-
мыми данными без всяких проблем.
— Удалось ли наверстать упущен-
ное время?

— Сроки теперь стали очень сжа-
тыми, но компания работает быст-
ро. Сейчас у нас планируется запуск 
первого этапа PLM-системы в про-
мышленную эксплуатацию на ВБМ в 
марте следующего года. Теперь нам 
помогает опыт: все знают, что нужно 
делать. Понятно, что к февралю мы 
закончим только базовый этап, но 
мы уже получим гораздо больше воз-
можностей, чем закладывали в пер-
вый раз с 1C PLM. Мы получаем выиг-
рыш по срокам, по функционально-
сти и по деньгам. Так что наши опа-
сения относительно крупных ино-
странных поставщиков вообще не 
оправдались.
— Сейчас уже видны какие-то ре-
зультаты?
— До серьезных результатов мы дой-
дем к февралю-марту. Но уже сей-
час мы видим эффект. Наш техниче-
ский офис распределен: конструкто-
ры, расчетчики, технологи работа-
ют в Самаре, Екатеринбурге и даже в 
других странах. Сейчас уже они мо-
гут работать в едином виртуальном 
пространстве, держать необходи-
мые данные и документацию в цент-
рализованном хранилище с удален-
ным доступом. Конструкторский и 
технологический состав уже может 
работать прозрачно, на одной плат-
форме. Дальше уже не только кон-
структорская документация, но и 
вся технология, процесс производ-
ства и контроль качества будут фик-
сироваться в PLM.
— Что будет происходить дальше?
— Мы видим, что система позволя-
ет упростить жизнь не только нам, 
но и нашим заказчикам. Мы созда-
ли для них портал с личным кабине-
том для каждого. Вскоре они смогут 
планировать заказ продукции пря-
мо на этом портале, отслеживать ее 
выпуск.

Кроме того, когда мы говорим 
PLM, то учитываем, что в этом тер-
мине есть слово «life» — «жизнь». На-
ша цель — отслеживать судьбу изде-
лий после отгрузки их клиенту. Мы 
хотим повышать качество выпуска-
емой продукции, а для этого необ-
ходимы сведения о том, как она ве-
дет себя в процессе эксплуатации. 
На данный момент мы создали воз-
можность для наших клиентов да-
вать обратную связь: предоставлять 
статистику по работе с нашими доло-
тами. Мы накапливаем эту историю 

жизни изделий и делаем выводы о 
том, что можно улучшить, как при-
менить эти сведения в других изде-
лиях. Мы поначалу сомневались, что 
буровики захотят делиться этой ин-
формацией. Оказалось, что клиен-
ты охотно дают обратную связь, по-
тому что хотят, чтобы изделия рабо-
тали лучше. Уже сейчас мы собираем 
первые сведения и анализируем их.
— Думаете ли об интеграции или 
обмене данными с вашими по-
ставщиками?
— Да, обязательно. Мы проводим в 
этом отношении внутреннюю пере-
стройку. Дело в том, что ВБМ строи-
лась по советским принципам: мы 
производили все основные комплек-
тующие самостоятельно. При этом 
наши конкуренты в основном ино-
странные компании. Они устроены 
совсем иначе: закупают комплекту-
ющие у внешних поставщиков и ма-
ло какие компоненты производят са-
мостоятельно. Те компании, которые 
производят комплектующие, напри-
мер твердосплавное вооружение, 
различные подшипниковые узы и 
пр., умеют делать это быстрее, каче-
ственнее и дешевле за счет крупных 
тиражей. Рынок сбыта у них гораздо 
больше, чем в России. В нашей стране 
ВБМ в числе лидеров, но на мировом 
рынке хорошо если дотягиваем до 1%. 
Поэтому логично было отказаться от 
собственного производства комплек-
тующих, закупать извне более каче-
ственные компоненты. Документоо-
борот с поставщиками деталей стан-
дартизирован. Чертежи необходимо 
предоставлять в определенном фор-
мате. Это формат в Siemens NX, ко-
нечно же, заложен. Многие произво-
дители начали переходить на 3D-мо-
делирование. Им проще получить го-
товую 3D-модель и сразу передать ее 
на станок. Использование современ-
ных технологий позволяет разработ-
чикам и производителям экономить 
время, значительно сокращая сроки 
с момента поступления заказа на но-
вую продукцию до ее поставки потре-
бителю. А также ИТ позволяют соби-
рать информацию о работе устройств 
и быстро вносить необходимые из-
менения в конструкцию. Таким обра-
зом мы хотим сделать свою работу и 
работу наших партнеров более эф-
фективной.

Беседовала 
Светлана Рагимова

«Наши конкуренты в основном иностранные компании»

ИТ в машиностроении
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