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Экспертное мнение

«Наши аЗС уже давНо Своего 
рода оаЗиСы в мегаполиСе»  
С момеНта приобретеНия пао «татНефть» топливНого биЗНе-
Са Neste в роССии в НефтяНой компаНии Не делилиСь под-
робНоСтями о раЗвитии Сети аЗС и Судьбе фиНСкого бреН-
да. коммеНтируя итоги прошедшего года, директор ооо 
«татНефть-аЗС-Северо-Запад» айдар ХабибуллиН в иНтервью 
корреСпоНдеНту BG марии куЗНецовой раССкаЗал о Начале 
ребреНдиНга Заправок в текущем году, улучшеНии уровНя 
СервиСа, переХоде аЗС «татНефть» в премиальНый СегмеНт,  
а также о том, почему СЗфо был выбраН в качеСтве пилотНо-
го региоНа для реалиЗации даННого проекта.

BUSINESS GUIDE: Как коронакризис затронул 
вашу компанию? Каковы результаты ее ра-
боты по итогам года?
АЙДАр ХАБиБУЛЛин: Весь прошлый год мож-
но назвать годом борьбы с коронавирусом. 
Он повлиял буквально на все стороны жиз-
ни населения и, естественно, на бизнес. 
Наша компания не была исключением. 
Мы столкнулись со многими вызовами — в 
первую очередь, с необходимостью про-
ведения серьезных противоэпидемиче-
ских мероприятий на АЗС. Мы отнеслись 
к этому очень серьезно, тем более что ма-
теринская компания — ПАО «Татнефть» — 
разработала стандарты этих мероприятий, 
которые оказались даже более строгими, 
чем требования Роспотребнадзора. Пре-
жде всего, мы заботились и продолжаем 
заботиться о безопасности наших клиен-
тов и сотрудников. Не буду перечислять 
все меры безопасности, принимаемые на 
наших АЗС, скажу только, что они оказа-
лись эффективными. Клиенты оценили 
наши усилия и продолжали пользоваться 
услугами АЗС даже в условиях максималь-
ных ограничений.

Говоря о результатах нашей деятель-
ности в 2020 году, не буду скрывать, что 
потери были, особенно на приграничных 
АЗС — в Ивангороде, на границе с Финлян-
дией. На этих АЗС потери продаж в литрах 
доходили до 70%. Тем не менее мы достигли 
целей, поставленных перед компанией на 
2020 год, и с оптимизмом смотрим в буду-
щее. Коронавирус в определенной степени 
стал катализатором положительных пере-
мен в компании, усилил командную работу, 
увеличил скорость и гибкость принятия ре-
шений. В частности, в прошлом году была 
проведена интеграция с компанией «Ян-
декс» в проектах «Яндекс.Еда» и «Яндекс.
Заправки», а также реализована возмож-
ность приема топливных карт «Татнефть» 
на АЗС Neste (в 2019 году ПАО «Татнефть» 
прибрело у финской компании Neste 75 
АЗС и терминал в Санкт-Петербурге.— BG).

Несмотря на то, что ситуация с корона-
вирусом еще продолжает оставаться слож-
ной и жизнь еще не вошла в нормальное 
русло, мы остаемся оптимистами. Некото-
рые новые тенденции, например удаленная 
работа, совещания online, останутся с нами 
и в будущем. В этой связи на новый уровень 
выйдет взаимодействие с клиентом, уско-

рится процесс диджитализации. Все это 
поможет нам выполнить задачи, которые 
ставит перед нами материнская компания. 
BG: Остается ли Северо-Западный регион 
ключевым для компании «Татнефть» с точ-
ки зрения развития бизнеса?
А. Х.: Северо-Западный регион с точки зре-
ния розницы самый конкурентный в Рос-
сии. Так, в Петербурге на 10  тыс. автомо-
билистов работают 2,9 АЗС, а, к примеру, в 
столице — 1,5. С другой стороны, жесткая 
конкурентная среда  — это источник раз-
вития отрасли, ведь в острой конкурентной 
борьбе происходит необходимый прогресс. 
Например, многие привычные сейчас на то-
пливном рынке инновации появились имен-
но в Петербурге: безоператорный слив, 
топливные карты, открытые колонки, авто-
матические АЗС и многое другое — и, что 
примечательно, все теперь уже на наших 
АЗС. И  теперь конкуренты идут по нашим 
следам.
BG: Как на выручке компании сказываются 
сопутствующие услуги, предоставляемые 
на АЗС? 
А. Х.: Общий объем выручки от данного на-
правления постоянно растет по всей сети 
АЗС «Татнефть». Так, с запуском процес-
са реконцепции заправок в 2017 году на 
АЗС был изменен подход к приготовлению 
блюд, добавлен ассортимент от профес-
сионального повара, помимо высококаче-
ственного кофе из автоматических машин, 
можно заказать уникальный бленд, приго-
товленный бариста. Компания «Татнефть» 
и далее планирует расширять и улучшать 
предложение сопутствующих топливу ус-
луг. Наши АЗС уже давно не просто АЗС, а 
своего рода оазисы в мегаполисе.
BG: Многие клиенты до сих пор воспринима-
ют АЗС «Татнефть» и АЗС Neste как не свя-
занные друг с другом бренды. Какие шаги 
планирует предпринимать ПАО «Татнефть» 
для изменения ситуации?
А. Х.: Согласно условиям сделки, ПАО «Тат-
нефть» оставляет за собой право исполь-
зования бренда на АЗС приобретенной 
сети до конца 2024 года. После включе-
ния сети АЗС Neste в структуру ПАО «Тат-
нефть» мы сохранили компанию как единое 
целое со всеми процессами, стандартами, 
персоналом. Мы рассматриваем этот актив 
как источник лучших практик для распро-
странения на всю сеть АЗС «Татнефть», 

ориентированную на развитие. Конечно, 
в скором времени предстоит ребрендинг, 
мы к этому готовимся. Главная задача — не 
разочаровать наших клиентов, сохранить и 
далее развивать уровень сервиса и каче-
ство продуктов и услуг.

Если говорить конкретно, то в 2021 году 
мы планируем начать ребрендинг и продол-
жить реконцепцию 15 АЗС, запущенную в 
2017 году, еще при прежних владельцах. 
Этот процесс будет продолжен в 2022–2023 
годах и коснется обновления 22 и 38 АЗС 
соответственно. При этом произойдет не 
только обновление экстерьера, но и пере-
форматирование торгового зала. Кроме 
того, изменения впоследствии коснутся 
также и АЗС «Татнефть» в СЗФО: они бу-
дут подвергнуты реконцепции, как и АЗС 
под брендом Neste. На текущий момент их 
насчитывается 23, но в наших планах стро-
ительство еще нескольких станций, в част-
ности одной ААЗС в Петербурге, в текущем 
году, и одной — в Великом Новгороде. Та-
ким образом, после ребрендинга все при-
надлежащие ПАО «Татнефть» АЗС в СЗФО 
перейдут в премиальный сегмент.
BG: Подобная концепция уже представлена 
где-либо в России?
А. Х.: Пилот на ряде АЗС уже реализован, 
например в Альметьевске. СЗФО же станет 
пилотным регионом для комплексной реа-
лизации данного проекта, и впоследствии 
АЗС подобного формата появятся и в дру-
гих российских городах.
BG: Каковы будут инвестиции в ребрендинг 
АЗС Neste?
А. Х.: Мы исходим из того, что ребрендинг 
одной станции, согласно независимой экс-
пертной оценке, обходится не более 10 млн 
рублей. Таким образом, для 75 АЗС Neste 
общий объем вложений составит 750 млн 
рублей. Если прибавить к этому затраты на 
обновление АЗС «Татнефть», то инвести-
ции ПАО «Татнефть» в течение нескольких 
лет превысят миллиард рублей. 
BG: А как насчет инвестиций в реконцеп-
цию?
А. Х.: Точную цифру я, к сожалению, не могу 
разглашать, но замечу, что она вполне со-
поставима с затратами на ребрендинг. 
BG: Столь серьезные затраты скажутся на 
ценообразовании на АЗС?
А. Х.: Нет, подход к ценообразованию не по-
меняется. 

BG: Согласно планам компании, основной 
упор при развитии АЗС «Татнефть» будет 
сделан на премиальность. Что будет пред-
ставлять собой АЗС «Татнефть» преми-
ального формата?
А. Х.: Помимо изменения внешнего вида на-
ших АЗС, основной упор будет сделан на 
высокий уровень сервиса и клиентоцен-
тричность нашего бизнеса. В настоящее 
время ключевыми ожиданиями людей ста-
новятся безопасность во всех ее проявле-
ниях и здоровье. При этом клиенты ждут 
от бизнеса еще большего понимания их 
индивидуальных потребностей, «одушев-
ленного» общения и заботы.

Учитывая, что на АЗС известных брен-
дов качество топлива уже по умолчанию 
гарантировано, основная конкуренция 
будет в нетопливном сегменте, а что 
еще важнее  — в эффективной комму-
никации с клиентом. Под этим мы пони-
маем способность верной идентифика-
ции потребности клиента и подготовку 
персонализированного предложения. 
Клиенту важно получить быстрый и ка-
чественный сервис. Например, пред-
ложение здоровой еды ресторанного 
качества на АЗС, где особенное сейчас 
станет обыденным для клиента, скажем, 
сморреброд с креветками на завтрак с 
кофе уникального бленда, приготовлен-
ного на аппарате бариста. Уже сейчас 
можно заказать на дом или в офис вкус-
ные бургеры с мраморной говядиной и 
свежие салаты через сервис «Яндекс.
Еда». Акцент будет сделан на реали-
зации решения «под ключ»: предзаказ 
в машине продукта; знание, из чего он 
приготовлен; быстрое его получение на 
АЗС; а также избавление от упаковки — 
с пониманием, что компания уже поду-
мала об утилизации.

Кроме того, на наших АЗС будет запу-
щена модернизированная программа ло-
яльности Champion’s club. Данный проект 
позволит нам усовершенствовать систему 
обслуживания наших клиентов, сделать 
ее более персонализированной и, самое 
главное, удобной. Программа будет бази-
роваться как на привычных методах под-
держания лояльности, так и на поощрении 
частых покупок, и, конечно же, на других 
приятных бонусах для наших постоянных 
клиентов. n
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