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Новый сортовой за-
вод в Колпино зара-
ботает во второй 
половине 2017 г.
В промышленной зоне Кол-
пино (Ленинградская обл.) 
состоялась торжествен-
ная церемония заклад-
ки первого камня завода 
по производ ству армату-
ры компании МЕРА-Сталь. 
Объем инвестиций соста-
вит более 7,5 млрд руб. 
На предприятии будут ис-
пользоваться новейшие тех-
нологические достижения 
в области металлургии, пре-
доставленные итальянской 
Danieli.

Проект планируют реали-
зовать на земельном участке 
площадью 13,5 га на терри-
тории Ижорских заводов. 
Предприятие введут в экс-
плуатацию во II квартале 
2017 г. Численность персона-
ла составит 260 человек. Го-
довая мощность — 350 тыс. т 
арматуры. Это позволит 
в значительной степени по-
крыть спрос на нее в Санкт-
Петербурге и Ленинградской 
области. Использование 
местного скрапа и продажа 
продукции на региональном 
рынке сведут транспортные 
расходы к минимуму — они 
будут занимать порядка 15% 
в цене.

Красный Октябрь 
планирует постро-
ить листопрокат-
ный стан 3000
На площадке Волгоградско-
го металлургического ком-
бината «Красный Октябрь» 
организуют производ ство 
толстолистового проката. 

Сумма инвестиций в про-
ект — 4,8 млрд руб.

Инвестиционный проект 
предполагает строительство 
листопрокатного стана 3000. 
Специализация комплек-
са — изготовление метал-
лопроката из легированных 
и нержавеющих марок стали. 
Новое производ ство будет 

приносить ежегодный доход 
33,8 млрд руб.

Новый проект ВМК «Крас-
ный Октябрь» направ-
лен в Минпромторг РФ, он 
претендует на субсидии 
из федерального бюджета, 
компенсирующие часть за-
трат на уплату процентов 
по кредитам. Предприятие 

объявило о планах по ре-
конструкции стана 2000 
в стан 3000 осенью прошло-
го года. После реализации 
проекта появится возмож-
ность производить лист 
шириной более 2 м и весом 
до 11 т.

Армавир может 
остаться без мини-
завода
Судебные приставы аре-
стовали земельный уча-
сток в Армавире (Красно-
дарский край), на котором 
должны были построить 
электрометаллургический 
завод. Владельцы участ-
ка заказали у подрядчи-
ка проектную документа-
цию, но расплатиться за нее 
не смогли. Федеральная 
налоговая служба тоже пре-
тендует на оплату долга, 
поскольку зарегистриро-
ванное предприятие долж-
но было платить, но не пла-
тило налоги. Общая сумма 
задолженности превысила 
30 млн руб.

Инвестиционный проект 
металлургического завода 
в Армавире имеет давнюю 
историю. В 2006 г. инвесто-
ром выступил Индустриаль-
ный Союз Донбасса, одна-
ко проект был заморожен 
на стадии проектной доку-
ментации. В 2013 г. проек-
том заинтересовался но-
вый инвестор, а стоимость 
его возросла с 3,6 млрд 
до 9,7 млрд руб.

Проектная мощность 
предприятия — 450 тыс. т 
проката в год. Здесь плани-
ровалась установка элек-
тросталеплавильной печи, 

ЕВРАЗ начинает 
поставлять рельсы 
в Юго-Восточную Азию
ЕВРАЗ отправит в Малайзию 2 тыс. т рельсов евро-
пейского профиля 54 E1 до конца III квартала 2015 г. 
Продукция производ ства ЕВРАЗ ЗСМК предназначена 
для терминала SkyPark аэропорта Sultan Abdul Aziz 
Shah столицы Малайзии — г. Куала-Лумпур.

В апреле 2015 г. ЕВРАЗ ЗСМК успешно прошел квали-
фикацию Малазийских железных дорог (Keretapi Tanah 
Melayu Berha, KTMB), крупнейшего железнодорожного 
оператора в Малайзии. В марте пред ставители KTMB 
побывали в Новокузнецке (Кемеровская обл.), где провели 
аудит производ ства и оценили технологию проката 
и закалки рельсов. Положительные результаты ауди-
та подтверждены сертификатом.

«ЕВРАЗ продолжает масштабную работу по со-
вершенствованию качества рельсов, и высокая оценка 
нового заказчика для нас — подтверждение того, что 
мы двигаемся в правильном направлении, — отме-
тил вице-президент ЕВРАЗа по продажам И. Широко-
брод. — Для компании получение статуса сертифи-
цированного поставщика в Азии — серьезный успех, 
так как этот регион входит в число наших целевых 
рынков. Мы видим устойчивый рост спроса на желез-
нодорожную продукцию благодаря развитию город-
ского транспорта, а также строительству новых 
железнодорожных веток».

ЕВРАЗ готов поставлять в Малайзию рельсы для 
грузового и высокоскоростного движения, а также 
для линий городского и пригородного общественного 
транспорта. Юго-Восточная Азия — одно из приори-
тетных для компании направлений экспорта. ЕВРАЗ 
планирует поставлять продукцию также в Индоне-
зию, Таиланд, на Тайвань, в Сингапур и Вьетнам.

Читайте ежедневные новости на www.metalinfo.ru
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а также сортопрокатного 
и трубопрокатного станов.

ММК-МЕТИЗ 
расширил продук-
товую линейку
Магнитогорский метизно-ка-
либровочный завод ММК-МЕ-
ТИЗ пополнил номенклатур-
ную линейку выпускаемых 
сеток новыми видами про-
дукции. По разработанной 
программе начато производ-
ство сварной сетки с ячейкой 
150х150 мм по ТУ 1276-127-
00187240-2014 из проволо-
ки Вр-1 диаметром 3,8 мм в 
рулонах. Проведенные испы-
тания показали, что изготов-
ленная опытная партия сетки 
полностью отвечает требова-
ниям потребителя.

С целью удовлетворения 
требований потребителей 
освоено производство об-
легченной плетеной сетки с 
размером ячейки 50х50 мм 
из низкоуглеродистой оцин-
кованной проволоки диаме-
тром 1,6 мм в рулонах ши-
риной 1500 мм. Облегчение 
сетки достигается за счет 
применения более тонкой 
проволоки в процессе произ-
водства при сохранении оп-
тимальных потребительских 
свойств сетки.

Расширился типораз-
мерный ряд холоднодефор-
мированного арматурного 
проката с периодическим 
профилем по СТО АСЧМ 7-93 
за счет освоения произ-
водства диаметра 11,5 мм. 
Также расширена линейка 
выпускаемых типоразме-
ров проволоки периоди-
ческого профиля Вр-1 по 
ТУ 1213-034-00187240-2006 

диаметром 5,5 мм. Данная 
продукция нашла широкое 
применение в строительной 
отрасли для армирования 
железобетонных конструк-
ций.

Группа ЧТПЗ пред-
ставила разработки 
в рамках программы 
импортозамещения
Компания ЧТПЗ-Инжиниринг 
пред ставила инновацион-
ные разработки для стро-
ительства и эксплуатации 
скважин.

Среди разработок ЧТПЗ 
обсадные и насосно-ком-
прессорные трубы с резь-
бовыми соединениями 
премиум-класса, которые 
применяются для добычи 
газа и нефти в скважинах 
с осложняющими факторами, 
такими как высокое давление 
газа, скважины с наклонны-
ми, горизонтальными участ-
ками и т.д., не позволяющими 
использовать стандартные 
резьбовые со единения.

В рамках программы 
импортозамещения Груп-

па ЧТПЗ разрабатывает тру-
бы нефтяного сортамен-
та из коррозионностойких 
сплавов с высоким содер-
жанием никеля. До настоя-
щего времени такие трубы 
в России не производи-
лись. Также разрабатывают-
ся резьбовые соединения 
нового поколения, которые 
будут способны выдержи-
вать в том числе высокую 
интенсивность искривления 
ствола скважины, противо-
стоять высоким сжимающим 
нагрузкам и внешнему дав-
лению, передавать высокий 
крутящий момент.

Северсталь наращи-
вает поставки рос-
сийским строите-
лям
Северсталь в I квартале 
2015 г. увеличила поставки 
предприятиям строитель-
ной отрасли России на 20%, 
или более чем на 160 тыс. т, 
по сравнению с I кварталом 
2014 г. 

Поставки сортового про-
ката выросли на 37%, или 
на 110 тыс. т, труб и гнутых 
профилей — на 16%, или 
на 23 тыс. т. Отгрузка про-
ката с покрытиями выросла 
на 25 тыс. т (+18%).

«Всего Северсталь по-
ставила российским стро-
ителям в I квартале около 
1 млн т металлопродук-
ции, — отмечает директор 
по маркетингу и продажам 
дивизиона «Северсталь Рос-
сийская Сталь» Д. Горош-
ков. — У компании лучшее 
предложение по сортаменту 
и сопут ствующему сервису 
для строительного рынка.

НЛМК сертифицировал 
арматуру для поставок 
в Германию
Электрометаллургический завод НЛМК-Ка-
луга сертифицировал арматурный прокат класса 
В500В диаметром 10—25 мм по национальному стан-
дарту Германии DIN 488.

Испытания материала провел Технический уни-
верситет Мюнхена. По итогам НЛМК-Калуга вы-
дан сертификат соответствия сроком действия 
до 2020 г.

Сертификат позволяет использовать арматуру 
НЛМК-Калуга не только в строительной индустрии 
Германии, но и в других странах Европы.

«Приоритет всех предприятий Группы НЛМК — 
производство стальной продукции, отвечающей 
самым высоким требованиям. Сертификат, под-
тверждает соответствие арматурного проката 
требованиям DIN 488, гарантирует высокий уро-
вень качества продукции НЛМК-Калуга и открывает 
предприятию новые возможности для расширения 
рынка сбыта», — отметил директор по сортовому 
прокату и метизам Группы НЛМК А. Бураев.

Сортамент НЛМК-Калуга, помимо фасонного про-
ката (стальные уголки 25х4, 75х6, 63х6, 100х7 мм), 
включает арматурный прокат №12, 14, 16, 18, 20, 22 
и 25. До конца текущего года планируется предло-
жить потребителям также стальные уголки 50х5, 
100х8 и 90х7 мм.
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 КУМЗ: 
новый этап развития

Принято считать, что в трудных экономических условиях промышленные предприятия не 
занимаются инвестиционными проектами, предпочитая отложить их до лучших времен. 
Однако в мае на Каменск-Уральском металлургическом заводе (КУМЗ) произошло событие, 
которое в полной мере показало ошибочность подобного суждения.

8 июнь

производство и сбыт

19 мая на Каменск-Уральском ме-
таллургическом заводе была введена 
в эксплуатацию первая очередь нового 
прокатного комплекса. В торжествен-
ной церемонии пуска приняли участие 
представители органов государственной 
власти, потенциальные заказчики новой 
продукции, сотрудники компаний — по-
ставщиков оборудования, проектных 
и строительных организаций.

Проект нового прокатного ком-
плекса КУМЗа по технико-техноло-
гической оснащенности превосходит 
российские и европейские аналоги. Его 
реализация позволит обеспечить по-
ставки изделий из самых современных 
алюминиевых и алюминий-литиевых 
сплавов с качеством, отвечающим всем 
международным стандартам и поже-
ланиям заказчиков, в роли которых 
выступают ведущие российские и за-
рубежные компании из высокотехно-
логичных отраслей.

В 2009 г. проект прокатного ком-
плекса КУМЗа был одобрен Министер-
ством промышленности и торгов-
ли РФ, он вошел в Стратегию развития 
металлургической промышленности 

Российской Федерации на период до 
2020 г.

Строительство прокатного ком-
плекса осуществляется в две очереди. 
В рамках первой очереди возводился 
цех по выпуску тонких листов, осу-
ществлялась установка и ввод в экс-
плуатацию шестивалкового неревер-
сивного рулонного стана холодной 
прокатки с длиной бочки рабочего 
валка 2950 мм, 18-камерных печей 
отжига рулонов массой 25 т, линий 
поперечной резки рулонов на листы 
и продольной резки рулонов на ленты, 
создан шестиуровневый высотный 
автоматизированный склад хранения 
рулонов, смонтированы мостовые 
электрические краны, а также ком-
плекс вспомогательного оборудова-
ния.

Ввод в эксплуатацию оборудова-
ния первой очереди позволит выпу-
скать уникальную по характеристикам 
продукцию из термонеупрочняемых 
сплавов в любых состояниях поставки, 
с безупречным качеством поверхности 
и высокой точностью геометрических 
размеров (с допусками на толщину 

и плоскостность в пределах 1/4 от тре-
бований международных стандартов).

В рамках второй очереди будет по-
строен цех выпуска плит и толстых ли-
стов, цех термомеханической обработ-
ки плит и листов. Окончание второй 
очереди и ввод в эксплуатацию нового 
прокатного комплекса запланированы 
на конец 2016 г. — начало 2017 г.

Основными потребителями про-
дукции нового прокатного комплекса 
станут предприятия из высокотехно-
логичных отраслей. Общая стоимость 
проекта — свыше 30 млрд руб.

«С пуском нового прокатного ком-
плекса КУМЗ получает новый мощный 
импульс развития, завершается важный 
этап радикального обновления ведущих 
производств, обозначенный в стратегии 
предприятия на период 2005—2015 гг., — 
отметил В. Скорняков, председатель 
совета директоров КУМЗа. — Сейчас 
готовится программа преобразования 
КУМЗа до 2025 г., в которой будет зафик-
сирована преемственность стратегиче-
ских задач, связанных с выводом пред-
приятия на лидирующие позиции».

Сегодняшний КУМЗ — это успеш-
ное предприятие с известной торговой 
маркой и хорошей деловой репутацией. 
Оно выпускает различные виды полу-
фабрикатов из алюминия и сплавов на 
его основе. Завод поставляет продук-
цию на рынок России и СНГ, а также на 
экспорт, в том числе в Северную и Юж-
ную Америку, в Европу и Азию. С за-
пуском нового прокатного комплекса 
его возможности для удовлетворения 
потребностей клиентов в России и за 
рубежом только расширятся. 

Обзор подготовил Леонид Хазанов
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Башкирская медь 
приступила 
к подземной добыче
Башкирская медь (предпри-
ятие сырьевого комплекса 
УГМК) начала подземную до-
бычу руды на месторожде-
нии Юбилейное.

Отработка месторожде-
ния Юбилейное открытым 
способом ведется с 2006 г. 
Его общие запасы составляют 
порядка 100 млн т руды, при-
чем большую часть, а именно 
88%, планируется добывать 
подземным способом. Для 
этой цели в 2011 г. началось 
строительство подземного 
рудника.

За четыре года шахтерами 
пройдено 5,67 км горных вы-
работок, в том числе наклон-
ный съезд с борта карьера, 
а также три вертикальных 
ствола — глубиной 42, 409 
и 810 м. В 2014 г. при стро-
ительстве шахты началась 
нарезка горизонтов опыт-
но-промышленного участ-
ка, добыта первая попутная 
руда. В середине марта Баш-
кирская медь получила по-
ложительное заключение 
государственной экспертизы 
на проект: «Вскрытие и отра-
ботка опытно-промышленно-
го участка четвертого и пято-
го залежей месторождения 
Юбилейное». 

«Это действительно важ-
ное, историческое собы-
тие для нашего предприя-
тия, — сказал генеральный 
директор Башкирской меди 
А. Лисица. — Первая руда, 
добытая подземным спосо-
бом, знаменует собой качест-
венно новый этап развития. 
В текущем году завершается 

отработка карьера Юбилей-
ный, и с этого момента основ-
ной поток медно-цинковой 
руды на переработку будет 
поступать с подземного руд-
ника. В 2015 г. подземным 
способом на данном опытно-
промышленном участке пла-
нируется добыть 237 тыс. т 
руды». 

Как отмечают на предпри-
ятии, к 2020 г. планируется 
выйти на уровень добычи 
1,4 млн т руды, что позво-
лит получать около 22 тыс. т 
меди и почти 14 тыс. т цинка 
в концентрате в год. Общие 
запасы четвертого и пято-
го залежей месторожде-
ния Юбилейное составляют 
11,385 млн т медной и мед-
но-цинковой руды.

БоАЗ готовится 
к запуску
Богучанский алюминиевый 
завод (БоАЗ, входит в состав 
Русала) получил разреше-
ние на подачу напряжения 
на заводские электроуста-
новки, питающие производ-
ственные объекты на пред-
приятии. В связи с этим 
на всех установках начаты 
пусконаладочные работы. 
Общий объем инвестиций 
в энергосистему завода — 
6,4 млрд руб.

Производ ство алюминия 
основано на электролизе 
и требует большого коли-
чества электроэнергии, ко-
торую БоАЗ будет получать 
с Богучанской ГЭС (БоГЭС), 
расположенной в 200 км 

от завода, по высоковольт-
ным линиям электропереда-
чи (ЛЭП-500). После выхода 
предприятия на полную мощ-
ность оно будет потреблять 
более 10 млрд кВт·ч в год.

На основании разрешения 
Ростехнадзора специалисты 
предприятия присоединили 
высоковольтные линии за-
вода к под станции «Ангара», 
на которую поступает элек-
троэнергия БоГЭС.

В результате на комплект-
ное распределительное 
устройство с элегазовыми 
выключателями (КРУЭ) БоАЗа 
подано напряжение 220 кВ. 
С КРУЭ напряжение поступи-
ло на главную понизитель-
ную под станцию завода, 
а также на распределитель-
ные пункты. От этих электро-
установок напряжение будет 
подаваться на все объекты 
завода, в том числе в цех 
электролиза — основной по-
требитель энергии на пред-
приятии.

Татпроф готов вы-
полнять заказы для 
коллег по рынку
«В I квартале рынок алю-
миниевого профиля упал 
на 40%. Производ ственные 
экструзионные компании, 
у которых в наличии до двух 
прессов, испытывают значи-
тельные трудности в связи 
с недозагрузкой», — сообща-
ется в пресс-релизе Татпрофа 
(Набережные Челны, Татар-
стан).

Татпроф готов выполнять 
заказы отечественных экс-
трузионных предприятий 
на прессование алюмини-
евых профилей и обещает 

Русал увеличил выручку 
и сократил долг

Выручка Русала в I квартале 2015 г. выросла на 16,7% 
по сравнению с I кварталом 2014 г. — до $2,477 млрд 
в связи с ростом цен на алюминий на LME, увеличени-
ем продаж алюминия, а также более высокими пре-
миями к цене алюминия на LME.

В I квартале 2015 г. себестоимость 1 т в алюми-
ниевом сегменте находилась под давлением суще-
ственного роста цен на электроэнергию, железно-
дорожных тарифов, а также стоимости сырья, 
номинированного в рублях. В то же время влияние 
этих факторов было компенсировано мерами по по-
вышению эффективности, а также существенным 
ослаблением курсов российского рубля и украинской 
гривны по отношению к доллару США. В результате 
себестоимость 1 т в алюминиевом сегменте снизи-
лась на 17,5% — до $1,437 тыс.

Компания сократила чистый долг на $213 млн, что 
в совокупности с хорошими финансовыми результа-
тами позволило снизить коэффициент долговой на-
грузки ниже чем до 3,5:1 по состоянию на 31 марта 
2015 г.

Читайте ежедневные новости на www.metalinfo.ru

Hовости в России
цветные металлы
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прекратить работу с их кли-
ентами после завершения 
экономического кризиса 
в России. Срок выполнения 
заказа — 7—25 дней, мини-
мальный объем по одной но-
менклатуре — 250 кг.

КраМЗ обновляет 
кузнечно-прессовое 
производ ство
В кузнечно-прессовом цехе 
Красноярского металлур-
гического завода (КраМЗ) 
введен в эксплуатацию про-
дольно-фрезерный обраба-
тывающий комплекс нового 
поколения. 

«Это наше детище, на ко-
торое мы возлагаем большие 
надежды, — сказал началь-
ник кузнечно-прессового 
цеха Д. Черняк. — Прошло 
время, когда мы общались 
с заказчиками на языке штан-
генциркуля. Автоматизиро-
ванная компьютерная систе-
ма позволяет производить 
механическую обработку 
с качеством мирового уров-
ня, причем в 4 раза быстрее. 
То есть на изготовление дета-
ли средней сложности вме-
сто месяца будет уходить не-
деля».

Весь цикл обработки 
выполняется одной про-
граммой, благодаря чему 
исключается влияние че-
ловеческого фактора. В те-
стовом режиме фрезерный 
центр будет функциониро-
вать ближайшие месяц-два. 
Затем планируется начать 
производ ство штампов на но-
вом оборудовании в массо-
вом объеме. В основном это 
будут детали авиационного 
назначения.

ВСМПО-АВИСМА от-
ложила разработ-
ку месторождения 
в Тамбовской области
В рассчитанной на 6—8 млрд 
руб. ежегодных вложений 
инвестиционной программе 
корпорации ВСМПО-АВИСМА 
до 2020 г. разработка цир-
кон-рутил-ильменитового 
месторождения Центральное 
(Тамбовская обл.) отложена 
до 2019 г. Планируется вло-
жить сред ства в комплекс 
кольцераскатного стана, 
в новые цеха: механической 
обработки деталей для ави-
ационных двигателей и ме-
ханической обработки кон-
структивных штамповок для 
авиации.

ВСМПО-АВИСМА пла-
нирует уже в текущем году 
начать разработку Волчан-
ского титан-циркониевого 

месторождения (Днепро-
петровская обл., Украина). 
«Получится ли у нас начать, 
зависит от ситуации на Ук-
раине и от позиции местных 
властей», — отмечают в кор-
порации. По данным Росте-
ха, предприятие планирует 
до 2016 г. увеличить выпуск 
титановой губки (исходно-
го сырья для производ ства 
титана) на 10 тыс. т в год. 
Соответ ствующая технологи-
ческая линия уже получила 
заключение государствен-
ной экспертизы, позволяю-
щее приступить к ее строи-
тельству.

КУЗОЦМ увеличива-
ет реализацию про-
дукции
Каменск-Уральский завод 
по обработке цветных метал-
лов (КУЗОЦМ) продемонстри-

ровал рост продаж продукции 
и ключевых финансовых пока-
зателей в I квартале 2015 г. 

В период с января по март 
общий объем реализации 
продукции предприятия вы-
рос на 8,7% по сравнению 
с АППГ — до 4,767 тыс. т. Наи-
большую динамику роста 
продемонстрировали прода-
жи металлических порошков 
и пудр (+30,5%, до 706,5 т), 
латунного проката (+18%, 
до 2,697 тыс. т), медного про-
ката (+1,9%, до 1,04 тыс. т).

Выручка предприятия 
по итогам работы в I квар-
тале увеличилась почти 
в 1,5 раза — до 1,61 млрд руб. 
(+50,5%). Также выро-
сла чистая прибыль — 
до 2,9 млн руб. (+52,6%).

«Рост выручки и чистой 
прибыли в I квартале вы-
зван теми же факторами, что 
и в 2014 г., а именно увеличе-
нием экспорта высокомаржи-
нального медно-никелевого 
проката и металлических по-
рошков и пудр в связи с на-
чалом строительного сезона 
(продукт востребован пред-
приятиями строительной от-
расли). Также повлиял рост 
средних цен реализации 
продукции, вызванный осла-
блением рубля», — расска-
зал генеральный директор 
КУЗОЦМа И. Мочалин.

Отметим, что продажи 
продукции завода росли 
и в начале II квартала. Так, ре-
ализация продукции в апре-
ле увеличилась на 6,25% — 
до 1,7 тыс. т. Росли продажи 
медного (+8,7%), латунного 
(+4,7%), никелевого (+28,6%) 
проката, а также порошков 
и пудр (+14%).

ЧЦЗ увеличил продажи 
на российский рынок

Челябинский цинковый завод (ЧЦЗ) подвел итоги 
операционной деятельности в январе—марте 2015 г.

В I квартале выпущено 44,88 тыс. т товарного 
цинка марки Special High Grade (SHG) и сплавов на его 
основе — на 1% больше, чем в АППГ. 65% металла ре-
ализовано на российском рынке (в I квартале 2014 г. — 
58%).

Предприятие Nova Цинк (оператор свинцово-цин-
кового месторождения Акжал, Республика Казах-
стан), принадлежащее той же группе лиц, что и ЧЦЗ, 
в I квартале 2015 г. произвело 8,89 тыс. т цинка в кон-
центрате — на 1,6% больше по сравнению с I кварта-
лом 2014 г., 1,84 тыс. т свинца в концентрате — на 15% 
больше, чем в АППГ.

«Дочка» ЧЦЗ — Brock Metal (производитель цинко-
вых сплавов для литья под давлением, Великобрита-
ния) в I квартале 2015 г. реализовала 9,603 тыс. т цин-
ковых сплавов — на 38% больше, чем в АППГ.

Читайте ежедневные новости на www.metalinfo.ru

Hовости в России
цветные металлы
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В. ОБОРСКИЙ: 
 «Рынок труб  
сохраняет стабильность»



Трубная Металлургическая Компания (ТМК) – крупнейший в мире ком-
плексный поставщик трубных решений. В интервью журналу «Металло-
снабжение и cбыт» исполнительный директор – первый заместитель 
генерального директора ТМК В. Оборский рассказал о работе на клю-
чевых рынках, о реформировании системы продаж, о взаимодействии 
с потребителями и о развитии системы технического сопровождения 
и сервисных услуг.

Владимир Брониславович, как вы оцениваете 
текущую ситуацию на трубном рынке? Каковы 
ожидания ТМК по итогам 2015 г.?

Российский рынок нефтегазовых труб, кото-
рый является основным для нашей компании, 
сохраняет стабильность, несмотря на негатив-
ную макроэкономическую конъюнктуру, в том 
числе падение цен на нефть. Изменения по ряду 
крупных трубопроводных проектов компен-
сируются не менее значимыми действующими 
и планируемыми проектами. В том числе Газ-
пром приступил к реализации одного из круп-
нейших на сегодня газотранспортных проек-
тов — «Силы Сибири», для которого только 
на первом этапе, до 2018 г., потребуется более 
1,7 млн т труб. Этот мегапроект предусматри-
вает также разработку газовых месторождений 
в Восточной Сибири — Чаяндинского месторо-
ждения в Якутии и Ковыктинского месторожде-
ния в Иркутской области, где будет добываться 
газ для наполнения новой газовой магистрали. 
Для освоения месторождений будут исполь-
зоваться обсадные и насосно-компрессорные 
трубы. 

Результаты I квартала 2015 г. показывают по-
ложительную динамику спроса на российском 
трубном рынке — он вырос на 7% по сравнению 
с тем же периодом 2014 г. Основной драйвер ро-
ста — спрос на трубы большого диаметра (ТБД) 
для магистральных трубопроводов.

Спрос на ТБД будет основным фактором роста 
российского рынка трубной продукции в 2015 г., 
компенсируя снижение потребления в других 
сегментах рынка, в том числе в индустриальном. 
По нашим прогнозам, российский рынок OCTG, 
где идет активное импортозамещение, останется 
относительно стабильным, а доля ТМК на этом 
рынке будет расти.

В США мы ожидаем роста количества действу-
ющих буровых установок и умеренного увеличе-
ния объемов бурения во II полугодии. Хотя потре-
бление OCTG будет увеличиваться, из-за высокого 
уровня запасов у дистрибьюторов восстановление 
спроса и повышение цен на трубную продукцию 
начнется не раньше IV квартала. На европейском 
рынке конъюнктура останется сложной из-за вы-
сокой конкуренции, особенно со стороны произ-
водителей из Восточной Европы.

В целом по итогам года ожидаем сохранения 
объемов реализации и рентабельности на уров-
не 2014 г.

На каких принципах выстраиваются ваши от-
ношения с потребителями?

Наша система продаж полностью ориентиро-
вана на клиента и его потребности. Один из осно-
вополагающих факторов, обеспечивающих такой 
подход, — динамика развития целевых рынков, 
то есть «где» и «кому» мы продаем продукцию. 
Чтобы предоставить наиболее удобный для кли-
ента формат сотрудничества, создаем офисы 
продаж в тех регионах, где требуется активное 
взаимодействие с потребителем. Сейчас 15 наших 
офисов продаж представлены по всему миру: 
в России, СНГ, Европе, Северной Америке, Афри-
ке, Азии и на Ближнем Востоке. Таким образом, 
мы обеспечиваем тесный контакт с клиентом 
на локальном уровне и можем оперативно реаги-
ровать на его потребности. В будущем возможно 
открытие новых офисов продаж или укрупнение 

имеющихся. Также планируем развивать сеть 
торговых агентов на зарубежных рынках.

Второй фактор, значительно влияющий 
на систему продаж, — структура спроса, иными 
словами, «что» необходимо клиенту. Сегод-
ня недостаточно иметь самый современный 
производственный комплекс, развитую систему 
технических продаж и лучшие управленческие 
технологии. Для успеха компании и достижения 
стабильного финансового результата необходимо 
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сохранять домашние рынки, лояльность давних 
клиентов и одновременно завоевывать новые на-
правления.

На современном трубном рынке высок спрос 
на высокотехнологичные виды продукции: тру-
бы с премиальными резьбовыми соединениями, 
теплоизолированные лифтовые трубы (ТЛТ), 
трубы для глубоких скважин с высоким давлени-
ем и содержанием сероводорода, а также новые 
виды продукции, разрабатываемые и испыты-
ваемые совместно с клиентом. Для удовлетворе-
ния этих потребностей в ТМК сформированы 
профессиональные команды технических спе-
циалистов и созданы два центра НИОКР: один 
в России — на базе РосНИТИ, другой — в США, 
в Хьюстоне. В прошлом году мы заключили дого-
вор с Объединенной дирекцией по управлению 
активами и сервисами «Сколково» о создании 
на этой инновационной площадке нового центра 
НИОКР ТМК.

Кроме того, клиенты уделяют все больше 
внимания оценке полной стоимости продукции, 
куда помимо стоимости самого товара входят 
затраты на обслуживание, ремонт, инспекцию, 
подготовку труб и супервайзинг при эксплуата-
ции. Для предоставления этих услуг развиваем 
сеть сервисных центров. Сегодня в ее соста-
ве Threadingand & Mechanical Key Premium LLC 
на Ближнем Востоке, сервисный центр в Эдмон-
тоне (Канада), OFS International в США. В России 
работает сервисное подразделение ТМК Нефте-
газсервис.

Как вы прокомментируете перевод всех служб 
по продажам из Торгового дома в ТМК? Связа-
но ли это с дальнейшим совершенствованием 
взаимодействия с потребителями?

Действительно, с марта 2015 г. ТМК изменила 
порядок реализации продукции. Теперь все про-
дажи будут выполняться через ТМК, а не через 
Торговый дом, как раньше. Для этого все подраз
деления сбыта были переведены в материнскую 
компанию. Уверен, что сокращение корпоратив-

ных структур в цепочке «клиент — коммерческие 
службы — заводы» сократит документооборот, 
количество внутренних процедур, упростит биз-
нес-процессы. Помимо повышения эффектив-
ности продаж (а именно такого результата мы 
ожидаем по итогам организационных преобра-
зований) переход сбытовых функций в ТМК, бе
зусловно, увеличит привлекательность компании 
и на рынке капиталов. 

Стоит подчеркнуть, что данные изменения 
не затронут обязательств Торгового дома перед 
клиентами по подписанным ранее контрактам. 
Все обязательства будут выполнены. 

Как развивается практика взаимодействия 
с вашими ключевыми потребителями — нефте-
газовыми компаниями? 

Среди наших клиентов за рубежом практи-
чески все лидеры нефтегазовой отрасли: Exxon, 
Shell, Saudi Aramco, Eni. В адрес российских 
компаний — Роснефти, Сургутнефтегаза, Газ-
пром нефти, ЛУКОЙЛа, Башнефти, Славнеф-
ти, Татнефти в 2015 г. будет поставлено суммар-
но около 1 млн т. Отдельно отметим крупный 
контракт с Роснефтью на поставку в этом году 
430 тыс. т продукции. 

Наша цель — стратегическое долгосроч-
ное партнерство. Правильность такого подхо-
да подтверждается тем, что на протяжении всей 
истории ТМК нам удавалось укреплять позиции 
на российском рынке. В 2014 г. в сегменте бес-
шовных OCTG мы занимали более 60%, в сегмен-

14 июнь

производство и сбыт



те бурильных труб — более 64%, нефтегазопро-
водных — около 65%. 

В некоторых случаях, например, с Газпромом, 
помимо долгосрочного договора мы сформу-
лировали четкий механизм определения цены, 
который делает прозрачным эффект колебания 
курсов валют, цен на металл и других внешних 
факторов. 

Значительных результатов нам удалось до-
стичь и в глобальных продажах высокомаржи-
нальных труб с премиальными соединениями. 
При падении премиального рынка России по-
чти на 30% доля поставок ТМК выросла с 53% 
в 2013 г. до 61% в 2014 г. Одновременно на рынке 
Северной Америки мы стали лидерами этого сег-
мента с долей 12%. 

Таким образом, прозрачная система сбыта, 
долгосрочные отношения, использование фор-
мулы цены, развитие программ научно-техни-
ческого сотрудничества — все это способствует 
укреплению наших отношений и их развитию 
в среднесрочной и долгосрочной перспективе. 

Как нефтегазовые компании расценивают сер-
висное предложение ТМК по сопровождению 
спусков труб?

С момента создания ТМК стремилась стать 
интегрированным поставщиком комплексных 
решений на мировых трубных рынках. Мы пони-
мали, что потребитель заинтересован не толь-
ко в качественных трубах, поставленных точно 
в срок, но и в скважинном оборудовании, аксес-
суарах, во всем спектре сопутствующих услуг. Со-
провождение спусков трубных колонн — важная 
часть нашего предложения и востребованный 
у клиентов сервис. Благодаря в том числе сервис-
ным услугам мы нарастили объемы продаж пре-
миальной продукции: по итогам прошлого года 
они превысили 400 тыс. т — это вчетверо больше, 
чем, скажем, в 2008 г., когда мы развивали преми-
альное направление уже с учетом вошедших в со-
став компании предприятий ТМК IPSCO.

Основное преимущество данного сервиса за-
ключается в том, что квалифицированный пер-
сонал ТМК, знающий технические особенности 
трубной продукции, позволяет клиенту сэконо-
мить время и избежать поломок при спуске ко-
лонны. В прошлом году специалисты ТМК Неф-
тегазсервиса сопроводили спуск более 100 тыс. м 
труб. Услуги были предоставлены не только 

в России (Саратовнефтегазу, Татнефти), но и в Уз-
бекистане (Лукойл-Узбекистану), в Казахстане 
(Жаикмунаю, Smart OIL), в Индонезии (VICO). 
Привлечение сотрудников ТМК позволило обес-
печить герметичность соединений в 100% случа-
ев. Этот убедительный результат свидетельствует 
об эффективности предоставляемого сервиса.

Данное направление развивается и в этом 
году. За первые три месяца 2015 г. уже произве-
ден контроль спуска порядка 50 тыс. м трубных 
колонн, что соответствует 50% прошлогоднего 
результата.

Какая работа для вас приоритетна — с конеч-
ным потребителем или с его подрядчиками?

Формат взаимодействия диктуется рынком 
и конкретным проектом. В России, как правило, 
нефтегазовые компании контролируют практи-
чески все работы подрядных организаций, обес-
печивая их основным объемом труб. Поэтому 
в большинстве случаев закупка материально-тех-
нических ресурсов и вся работа осуществляются 
напрямую через нефтяную компанию.

За рубежом проект нередко реализуют боль-
шое количество специализированных компаний, 
вовлеченных в отдельные фазы проекта. Здесь 
работа выстраивается как через подрядчиков, 
обладающих большой степенью самостоятель-
ности в выборе технологий и материалов, так 
и через потребителей, которые квалифицируют 
и согласовывают работу поставщиков труб. 

В любом случае наша задача — обеспечить 
включение продукции ТМК в проект на самых 
ранних стадиях. Мы предлагаем клиенту, его про-
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ектировщикам и подрядчикам наиболее подходя-
щие для целей проекта технические решения. 

Как компания взаимодействует с потребителя-
ми на спотовом рынке? Каково соотношение 
поставок металлотрейдерам и напрямую ко-
нечным потребителям? 

Продажи на спотовом рынке продукции для 
машиностроения, которую мы относим к отра-
слевой, нацелены на конечных потребителей, сег-
ментированных на подотрасли. В сегменте свар-
ных труб для ЖКХ и стройиндустрии работаем 
преимущественно с крупными трейдерами, име-
ющими складские мощности на региональном 
рынке и отлаженную систему взаимодействия 
с муниципалитетами по поставкам продукции 
в рамках госзакупок. Здесь порядка 90% поста-
вок приходится на металлоторговые компании, 
и только 10% мы поставляем конечным потреби-
телям.

Продажи трейдерам осуществляем в том чи-
сле через нашу дилерскую сеть, которую активно 
развиваем. На сегодня 122 металлотрейдера, дей-
ствующие в регионах России и в СНГ, являют-
ся официальными представителями ТМК. Эта 
система эффективно работает, дилерская сеть 
обеспечивает компании необходимый уровень 
продаж на региональных рынках. Широкий гео-
графический охват официальных представителей 
позволяет нам более детально изучить рыночную 
ситуацию в регионах и своевременно реагиро-
вать на ее изменение.

Насколько ощутима на региональном рынке 
конкуренция со стороны трубных мини-заво-
дов? Что компания может противопоставить 
в качестве конкурентных преимуществ?

Мы видим, что таких небольших предприя-
тий, ориентированных на конкретные потреб-
ности местных рынков в сегменте сварных труб 
малого диаметра, становится больше, сегодня их 
порядка 66. При этом вводятся новые мощно-
сти, а также модернизируются старые. Учитывая 
профицит на рынке производственных мощно-
стей, а также снижение спроса в сегменте труб 
промышленного назначения в связи с замед-
лением темпов строительства и производства 
в машиностроительной отрасли, отметим, что 
конкуренция на региональном рынке, безуслов-
но, возрастает. У мини-заводов в силу их не-

больших масштабов есть свои плюсы. Но и мы 
обладаем неоспоримыми преимуществами — 
прежде всего это высокое качество и узнаваемый 
на рынке бренд. Кроме того, как и во всех наших 
продажах продукции для разных сфер, здесь мы 
также берем за основу клиентоориентированный 
подход. Стараемся быть гибкими в производ
стве, в ценообразовании, а также в сервисе. В том 
числе организуем доставку продукции любого 
уровня сложности с точки зрения логистики, осу-
ществляем комплектацию поставок, включаю-
щих 25 и более позиций по видам труб. Разви-
ваем программы лояльности с официальными 
представителями. Взаимовыгодное сотрудниче-
ство — наша цель.

Как сегодня работает единый бренд ТМК?
ТМК — глобальная компания, которая постав-

ляет продукцию и услуги более чем в 80 стран 
мира под единым международным брендом 
«ТМК». Именно поэтому мы уделяем большое 
внимание репутации компании и качеству про-
дукции, стремимся обеспечить соответствие 
каждого завода нашим высоким внутренним 
стандартам. 

Мы разработали и внедряем корпоративные 
стандарты ТМК-1 и ТМК-2, которые устанав-
ливают повышенные требования к технологии 
производства и качеству продукции. В этом году 
стартуют первые поставки труб по этим стан-
дартам. Мы стремимся к тому, чтобы со време-
нем стандарты ТМК-1 и ТМК-2 стали признан-
ными и узнаваемыми среди клиентов во всем 
мире.

Помимо этого, стараемся проходить ква-
лификацию как единая структура. Например, 
в феврале мы были квалифицированы одной 
из крупнейших нефтедобывающих компаний 
Ирака — Missan Oil Company (MOC) в качестве 
одобренного поставщика OCTG с использова-
нием российских исходных материалов. Эта ква-
лификация позволяет всем нашим российским 
заводам участвовать в тендерах МOC на поставку 
трубной продукции для проектов нефтедобычи 
в Ираке. Клиенты уже воспринимают нас как еди-
ного международного производителя.

Какие регионы нефтегазодобычи в мире наи-
более интересны, в каких проектах компания 
участвует или планирует участвовать?
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