
Ред.: Азад Камалович, ваша
компания уже год как работает на
рынке нефтесервисных услуг. Как
стартовали и как прошла интег-
рация новых активов?

А.Б.: Нефтесервисные активы,
которые мы приобрели у «Газ-
пром нефти» и «Славнефти»
(«ЯмалСервисЦентр», Сервисная
буровая компания, Сервисная
транспортная компания, «КРС-
Сервис» и «Мегион-Сервис»), —

это предприятия со своей истори-
ей, они хорошо известны в регио-
не как серьезные компании с
мощными производственными
базами в Ноябрьске, Муравленко,
Мегионе. 

К нам перешли контракты неф-
тяных компаний, и на протяжении
трех лет с момента покупки пред-
приятий нам обеспечены гаранти-
рованные объемы услуг с после-
дующим продлением еще на два

года. Плюс в октябре текущего го-
да Сервисная буровая компания
выиграла еще 14 тендеров «Газ-
промнефть-Ноябрьскнефтегаза»,
получив дополнительный объем
работ. Т.е. на ближайшие годы мы
обеспечены заказами. 

Кроме того, получили опреде-
ленную синергию благодаря кон-
солидации в рамках холдинга ма-
шиностроительного и нефтесер-
висного бизнеса. 

В ближайшее время мы инве-
стируем в развитие сервисного
блока 17 млрд рублей. 

Ред.: На что конкретно будут
потрачены эти средства?

А.Б.: На модернизацию про-
изводства и обновление техники.
В первую очередь, парка буровых
установок, цементировочного
оборудования и оборудования
для КРС.

Начали с бурового парка Сер-
висной буровой компании (СБК),
который естественным образом
устарел и технически, и морально.
Во второй половине 2012-го — пер-
вой половине 2013 года планируем
закупить нефтесервисное оборудо-
вание — высокотехнологичные мо-
бильные буровые установки ново-
го поколения грузоподъемностью
120 и 160 тонн, буровые насосные
блоки с трехпоршневыми буровы-
ми насосами марки F1600L и с ре-
гулируемыми частотными приво-
дами, цементовозы.

Ред.: Каким производителям
отдаете предпочтение?

А.Б.: Переговоры о поставках
мы ведем с китайскими произво-
дителями. Буквально на днях я
вернулся из командировки в эту
страну. Вместе с управляющим
СБК выбрали буровые насосы и
станции частотного регулирова-
ния. Это — современное оборудо-
вание, которое позволит нам при-
менять передовые технологии в
бурении, подбирать более эф-
фективный режим бурения с уве-
личением механической скорости
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Холдинг «РУ-Энерджи Групп»,
специализирующийся на производстве и
продаже нефтегазопромыслового и бурового
оборудования, в прошлом году начал собирать
нефтесервисные активы и купил четыре
предприятия «Газпром нефти» и «дочку»
«Славнефти». Но на этом группа не намерена
останавливаться и сейчас вынашивает
амбициозные планы по вхождению в клуб
российских ВИНК: изучает возможность
заняться добычей нефти, присматриваясь к
лицензионным участкам. 

«РУ-Энерджи Групп» оказывает сервисные услуги крупнейшим
добывающим компаниям на территории Ямала, Югры и
Тюменской области. По словам президента группы Азада
БАБАЕВА, чтобы не отставать от зарубежных компаний,
отечественным сервисникам нужны значительные финансовые
вливания в модернизацию оборудования и развитие технологий.
Но без изменения существующей ценовой политики ситуация в
российском нефтесервисе останется в пользу западных
конкурентов, считает глава холдинга. 
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АЗАД БАБАЕВ:
НА РЫНКЕ НАСТУПИЛО ВРЕМЯ ЗАКАЗЧИКА
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на 15–20%, сократить сроки
строительства скважин и избе-
жать в дальнейшем аварийных
ситуаций.

При этом хочу отметить, что
мы покупаем в Китае оборудова-
ние, которого на российском рын-
ке практически нет, либо если оно
есть, но возможности производи-
телей ограничены. 

Нам нужны, к примеру, 40 буро-
вых насосов. Из-за границы часть
из них нам поставят уже до конца
этого года, часть — в январе-
феврале следующего года. Если
бы мы обратились на российский
завод, то это же самое количество
насосов получили бы в течение по-
лутора лет. 

А у нас нет времени столько
ждать. Мы хотим скорее получить
первую прибыль от эксплуатации
нового оборудования, чтобы запу-
стить следующий этап програм-
мы модернизации, на второе по-
лугодие 2013-го — первую поло-
вину 2014 года. Всего за три года
парк СБК пополнится 20 новыми
буровыми станками. 

В этом году мы также обнови-
ли флот цементирования сква-
жин Сервисной транспортной
компании, заменив девять фло-
тов старого фонда. Планируем
закупить для СТК еще две едини-
цы флота, для того чтобы в 2013
году выйти на новые тендеры с
новой техникой. 

Ред.: Какие направления неф-
тесервиса холдинг считает приори-
тетными для себя? Будете ли по-
купать новые сервисные активы?

А.Б.: Да, будем. В частности,
сейчас ведем переговоры с ком-
панией «Славнефть» о покупке
еще нескольких сервисных акти-
вов. Наши партнеры из нефтяной
компании пока думают над нашим
предложением, поэтому не буду
говорить, о каких предприятиях
идет речь. Скажу лишь одно: если
сделка состоится, то производ-
ственные мощности «РУ-Энерджи
Групп» значительно вырастут.

А приоритетом для нас являет-
ся буровой блок. Ежегодный при-
рост российского рынка КРС и бу-
рения составляет в среднем 13%.
Поэтому мы намерены расширять
объемы производства в бурении,
зарезке боковых стволов и капи-
тальном ремонте скважин. 

В прошлом году Сервисная бу-
ровая компания побила собствен-
ный рекорд по проходке — общий
объем бурения составил почти
1,18 млн метров горных пород. В
этом году СБК впервые вышла на
миллионную отметку по проходке
уже в августе. 

Ред.: В настоящее время век-
тор нефтедобычи смещается на
восток страны… Планирует ли
«РУ-Энерджи» выйти в этот ре-
гион? 

А.Б.: Безусловно, мы готовы
предложить любые сервисные
услуги, которые наши предприя-
тия оказывают нефтяникам в За-
падной Сибири. 

Кроме того, мы активно изуча-
ем зарубежные рынки. В частно-
сти, ведем переговоры с Азер-
байджаном, Казахстаном, Ира-
ком, Сирией. 

Недавно холдинг подписал со-
глашение с иранской компанией
MarSAhmadTrade. Ее директор по
внешнеэкономической деятель-
ности Ахмад Абеди будет зани-
маться продвижением наших
услуг по нефтесервису и нефте-
газового оборудования на нефтя-
ном рынке Ирана. 

Ранее российские ВИНК де-
лали попытки начать работу в
этой стране, но что-то не срос-
лось. Мы тоже решили попробо-
вать, посмотрим, что из этого по-
лучится…

Ред.: Планирует ли «РУ-
Энерджи» расширить ассорти-
мент услуг?

А.Б.: Мы уже это сделали. За
прошедший с момента покупки
предприятий год в Ноябрьске за-
работал цех обслуживания и ин-
женерного сопровождения внут-
рискважинного оборудования
Сервисной транспортной компа-
нии. Это подразделение позво-
ляет нам выполнять работы лю-
бой сложности «под ключ» для
капитального ремонта и освоения
скважин, для бурения.

В «ЯмалСервисЦентре», круп-
нейшей ремонтной базе в Запад-
ной Сибири, открыт Центр прока-
та противовыбросового оборудо-
вания и запущен в производство
блок гребенки и оборудование
устья скважин. В частности, спе-
циалисты конструкторского отде-

ла ЯСЦ создали несколько видов
ОУС с различной комплектацией,
для того чтобы заказчик имел
возможность выбирать.

По поводу Центра проката про-
тивовыбросового оборудования
могу сказать, что это просто на-

ходка для тех, кто не любит ждать
и не терпит долгих согласований
в процессе работы. И это далеко
не все. Не расширяя перечень
оказываемых услуг, сегодня

практически невозможно полу-
чить заказы на работу.

Ред.: Считается, что в текущих
жестких ценовых условиях вы-

держать конкуренцию с иностран-
ными участниками нефтесервис-
ного рынка могут лишь крупные
компании, у которых есть возмож-

ность привлекать значительные
финансовые ресурсы…

А.Б.: Действительно, зарубеж-
ные компании находятся на шаг
впереди — у них другие финансо-
вые возможности, другие оборот-
ные средства. Но, на мой взгляд,
отечественные предприятия не
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ПОЛИТИКА И УПРАВЛЕНИЕ

Мы покупаем в Китае оборудование,
которого на российском рынке нет,
либо если есть, то возможности —
особенно по времени поставки —
ограничены

Мы будем заниматься продвижением
наших услуг по нефтесервису и
нефтегазового оборудования, в том
числе, на нефтяном рынке Ирана

Отечественные предприятия, 
«РУ-Энерджи» в частности,
не уступают иностранным
конкурентам ни в бурении, ни в КРС,
ни в цементировании скважин

На рынке наступило время заказчика,
которого, к сожалению, не всегда
интересует вопрос качества
сервисных услуг и технологий
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уступают иностранным конкурен-
там ни в бурении, ни в КРС, ни в
цементировании скважин. Есть
лишь некоторые виды работ, ко-
торые западные компании де-
лают лучше, поэтому, я уверен, у
нас есть шанс догнать их. 

Другое дело, что сейчас на рын-
ке наступило время заказчика, ко-
торого, к сожалению, не всегда ин-
тересует вопрос качества сервис-
ных услуг и технологий, а волнует
только снижение себестоимости
работ. И сегодня он устанавливает

цену: «хочешь — работай, не хо-
чешь — не работай».

Достаточно сказать, что рост
цен на нефть не отразился на рас-
ценках на нефтесервисные услу-
ги — в России они остались на до-
кризисном уровне. И если рента-
бельность нефтедобычи сегодня
не ниже 20–26%, то сервисники
работают с рентабельностью не
выше 5–8%. Рентабельность ре-

монта скважин вообще находится
на уровне 2–3%...

И как результат, 65% россий-
ского нефтесервисного рынка за-
нимают иностранные компании и
только 35% — отечественные.

Ред.: Какой выход из этой си-
туации? И наступит ли когда-ни-
будь время подрядчика?

А.Б.: Прежде всего, нужно из-
менить существующую ценовую

политику, например, ввести такое
понятие, как минимально допу-
стимая цена на сервисные рабо-
ты в зависимости от особенно-
стей месторождений, инфра-
структуры и т.д. Финансовую ста-
бильность также может дать
практика долгосрочных контрак-
тов с нефтяниками.

Если цены на нефтесервис-
ные услуги не вырастут, то Рос-
сию в ближайшие два-три года
ждет дефицит в этом секторе.
Т.е. без серьезных финансовых
вливаний отечественные сервис-
ники сегодня просто не выживут.
Ведь ни для кого не секрет, что в
последние 20 лет российские бу-
ровые компании использовали в
основном буровые установки,
выпущенные в советский период.
Даже самые крупные из них на
сегодняшний день имеют в
своем парке более 50% старых
установок. 

Последний массовый выпуск
отечественных буровых прошел
в 1987–1990 годах. Учитывая,
что максимально разрешенный
срок эксплуатации установки с
учетом всех продлений — 25 лет,
в ближайшие два-три года пред-
стоит массовое списание буро-
вых установок, имеющихся на
балансе компаний. В зависимо-
сти от объема вложенных за эти
годы инвестиций, под списание
должно попасть от 50% до 100%
парка… 

Ред: Как «РУ-Энерджи» уда-
лось запустить программу модер-
низации техники и оборудования?

А.Б.: Мы смогли заключить
контракты на закупку импортного
оборудования после снижения по-
шлин. Поэтому, я считаю, что
вхождение России в ВТО — это
своего рода спасение для сервис-
ных компаний, которые получили
возможность приобрести обору-
дование за рубежом по более
низким ценам. К сожалению, рос-
сийский рынок необходимое нам
оборудование в нужном количе-
стве и качестве предложить пока
не может.

Хотя, с другой стороны, отмена
барьеров позволит иностранным
участникам более активно выхо-
дить на российский рынок, что
опять же ударит по отечествен-
ным сервисникам…

Ред.: «РУ-Энерджи» постави-
ла перед собой цель стать вер-
тикально интегрированной ком-
панией. Как намерены реализо-
вать ее? 

А.Б.: Наш холдинг начинался с
производства нефтяного обору-
дования — с 1999 года в Тюмени
работает завод «Нефтепром-
маш», крупнейшее в регионе
предприятие по производству
нефтегазопромыслового и буро-
вого оборудования. Затем мы
сформировали нефтесервисный
блок и сейчас оказываем нефтя-
никам в Западной Сибири почти
весь спектр сервисных услуг. 

И вот теперь хотим приобрести
лицензионные участки — в на-
стоящее время участвуем в не-
скольких тендерах. Надо начи-
нать с малого, чтобы перейти к
большему, поэтому к тем про-
ектам, которые нам предлагают,
стараемся подходить очень вни-
мательно.

Уверен, новое направление
деятельности даст толчок к даль-
нейшему развитию холдинга: мы
обеспечим дополнительным
объемом работ свои нефтесер-
висные предприятия и новыми за-
казами заводы по производству
оборудования. 

Ред.: Как вы оцениваете бли-
жайшие перспективы развития
российского нефтесервиса?

А.Б.: Добыча нефти в России
растет, это означает, что и объем
сервисных услуг будет расти — в
целом на 12–15% в год.

При этом, как недавно отметил
министр энергетики Александр
Новак, одной из главных задач
российского ТЭК на ближайшие
10–15 лет станет повышение
коэффициента извлечения нефти
из нефтяных пластов. 

Сегодня КИН в России со-
ставляет порядка 37%, хотя в
развитых странах он достигает
65–70%. Чтобы добыть вот эти
30% разницы, недропользовате-
лям необходимо регулярно про-
водить на скважинах нефтесер-
висные работы.

А это говорит о том, что рабо-
ты у нас будет более чем доста-
точно…

В ближайшее время мы инве-
стируем в развитие сервисного
блока 17 млрд рублей. 
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Работа нам гарантирована, но если
рентабельность нефтедобычи сегодня

не ниже 20–26%, то сервисники
работают с рентабельностью не выше

5–8% — очень мало

ВТО — это своего рода спасение для
сервисных компаний, получивших

возможность приобрести
оборудование за рубежом по более

низким ценам

Мы хотим приобрести лицензионные
участки, причем добычу вести

планируем совместно с инвесторами:
своя добыча — свой сервис




