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На российском рынке аб-
солютный рекорд в ухо-

дящем году был достигнут в раз-
витии продаж крупнофасованных 
масел. Эффективное управление 
дилерской сетью, активное продви-
жение программы импортозаме-
щения на крупнейших предприяти-
ях позволило реализовать 100 тыс. 
тонн продукции, что на 12% превы-
шает рекордный результат 2010 г. 
Рекордным за всю историю 
Компании стал уходящий год и по 
продажам фасованной продукции 
на экспорт. Объем реализации со-
ставил 37 тыс. т, что на 23% вы-
ше показателя рекордного 2008 г. 
Выдающийся результат  – рост на 
84%  – достигнут в сфере продаж 
судовых масел.
Общий объем продаж масел и про-
чей профильной продукции (вклю-
чая автохимию) в 2011 г. составил 
1,3 млн т  – на уровне максимума 
2010 г. Сохранение этого показа-
теля в условиях драматического па-
дения котировок и снижения спроса 
на масляную продукцию в течение 
последних двух месяцев уходящего 
года само по себе уже является не-
плохим результатом. 
По итогам года отмечается каче-
ственный рост продаж в Средней 
Азии и Казахстане, а также в 
Белоруссии. В Средней Азии реа-
лизация мелкой фасовки увеличи-
лась на 13%, крупной  – на 26%, 
а в Казахстане соответственно  – 
на 39% и 42%. В Белоруссии рост 

продаж фасованных масел соста-
вил 27% к результатам 2010 года.
Активными темпами продолжилось 
освоение рынков Восточной Европы, 
Турции, стран Ближнего Востока. 
Рост продаж в 2011 году в каждом 
из этих регионов измеряется двух-
значными величинами  – от 20 до 
50%. Впервые были осуществлены 
поставки продукции «ЛУКОЙЛ» в 
Монголию и Афганистан. 
В прошедшем году успешно осу-
ществлялась реализация базовых 
масел «ЛУКОЙЛ» как традицион-
ным, так и новым зарубежным по-
требителям. При этом значительно 
расширена сеть поставок базовых 
масел в наиболее мобильной та-
ре – флекси-танках.

Новые продукты 
и одобрения
Еще одним безусловным показа-
телем успешного развития «ЛЛК-
Интернешнл» стала активная 
работа в области научно-техни-
ческого развития. В рамках рас-
ширения ассортимента в 2011 
г. разработано в общей сложно-
сти 38 новых продуктов под брен-
дом «ЛУКОЙЛ». Начато, в част-
ности, производство специальных 
масел для сельскохозяйственной 
техники серии ЛУКОЙЛ ВЕРСО 
(соответствуют требованиям веду-
щих мировых производителей, John 
Deer, Massey Fergusson, Case New 
Holland, VOLVO), турбинного мас-
ла ЛУКОЙЛ ТОРНАДО (одобрено 

SIEMENS) и масел для прокатных 
станов ЛУКОЙЛ ИНТЕГО.
Кроме того, завершена разработ-
ка линейки премиальных мотор-
ных масел ЛУКОЙЛ ГЕНЕЗИС, 
появились новые энергосбере-
гающие масла серии ЛУКОЙЛ 
АВАНГАРД Профессионал 5W-30 
и 5W-40 (соответствуют требова-
ниям Мercedes Вenz, MAN, Scania, 
VOLVO, Cummins, MTU), разрабо-
таны новые масла для автомати-
ческих и механических коробок 
передач легковых и грузовых ав-
томобилей ведущих мировых про-
изводителей. Выход этих масел на 
рынок запланирован на 2012 год, 
что позволит конкурировать с ми-
ровыми производителями смазоч-
ных материалов в наиболее мар-
жинальном премиальном сегменте.
Все новые масла «ЛУКОЙЛ», по-
ступающие на рынок, имеют офи-
циальные одобрения отечествен-
ных и зарубежных производителей 
оборудования. За истекший год 
получено 49 одобрений, в том чис-
ле от Mercedes Benz, VW, BMW, 
Renault, Deutz, VOLVO, ZF, Massey 
Fergusson и др., а их общее коли-
чество превысило 350 штук. На 
сегодняшний день «ЛУКОЙЛ» яв-
ляется первым и единственным 
производителем масел в России, 
выпускающим моторное масло в 
соответствии с самыми современ-
ными американскими (API SN) и 
европейскими (АСЕА А3/В4) спе-
цификациями.
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Еще один год  
успешного развития

2011 год по многим показателям стал рекордным для масляного 
бизнеса ОАО «ЛУКОЙЛ». Существенных успехов на российском и за-
рубежных рынках в юбилейный для Компании год удалось достичь 
во многом благодаря правильно выбранной стратегии развития, а 
также слаженной работе высокопрофессионального коллектива 
«ЛЛК-Интернешнл».
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Производственный 
и кадровый потенциал
Разработка и рост продаж но-
вых продуктов в 2011 г. сопро-
вождались развитием производ-
ственных мощностей Компании. 
В апреле запущен в эксплуата-
цию новый цех смешения масел на 
нефтеперерабатывающем заводе 
«Петротел» (Румыния), а в мае  – 
установка смешения и затарива-
ния масел в Тюменском филиале 
ЛЛК. Мощность первой очереди 
высокотехнологичного комплекса 
в Румынии составляет 30 тыс. тонн 
фасованных масел в год, оборудо-
вание по фасовке позволяет выпу-
скать свыше 120 видов продукции. 
Ввод в строй новой установки блен-
динга в Тюмени увеличил мощности 
филиала с 36,6 тыс. т в год до 60 
тыс. т, а ассортимент расширен до 
почти 140 наименований.
К важным итогам года следует от-
нести и поступательное развитие 
ООО «ИНТЕСМО»  – совместно-
го предприятия ОАО «ЛУКОЙЛ» и 
РЖД. СП полным ходом ведет строи-
тельство крупнейшего в России за-
вода по производству пластичных 
смазок и в текущем году приступи-
ло к первым коммерческим постав-
кам продукции.

Не менее важным, чем строительство 
новых производственных мощностей, 
является развитие кадрового потен-
циала Компании, во многом и опре-
деляющего успех развития бизнеса. 
Прошедший год характеризуется на-
чалом системной работы по подго-
товке и привлечению высокопрофес-
сиональных молодых специалистов, 
предусматривающей тесное сотруд-
ничество с ведущими отечественны-
ми вузами  – РГУ нефти и газа име-
ни Губкина, Тюменским и Уфимском 
государственными нефтегазовыми 
университетами, Полоцким государ-
ственным университетом. 

Ставка  
на качественный рост
Дальнейшие планы «ЛЛК-Интернешнл» 
предусматривают продолжение раз-
вития производственных мощностей, 
как в части модернизации устано-
вок смешения масел (на заводах в 
Нижнем Новгороде и Волгограде) 
так и в сфере наращивания вы-
пуска базовых масел III группы (в 
Волгограде) и начала производства 
групп II, II+ (в Перми). Стратегия 
Компании на рынке России преду-
сматривает качественное изменение 

производственного портфеля, пред-
усматривающее постепенное сни-
жение доли масел ГОСТ и рост про-
даж высокоэффективных фирменных 
масел. В перспективе производство 
готовых и базовых масел будет пол-
ностью сбалансировано. 
Количественный рост производствен-
ных показателей ЛЛК будет происхо-
дить преимущественно за счет расши-
рения международного присутствия, 
как в странах СНГ, так и в дальнем за-
рубежье. «В наших ближайших пла-
нах укрепление лидерства в России 
и расширение экспансии за счет вы-
хода на наиболее емкие рынки сбы-
та  – в Западную Европу и страны 
Юго-Восточной Азии, в том числе 
Китай,  – отмечает генеральный ди-
ректор «ЛЛК-Интернешнл» Максим 
Дондэ. – Уверен, что обеспеченность 
собственным сырьем, надежная про-
изводственная база, научно-техни-
ческий потенциал Компании, опыт 
построения продаж, одобрения про-
изводителей оборудования на нашу 
продукцию – все это будет помогать 
маслам «ЛУКОЙЛ» в ближайшие 
годы чувствовать себя уверенно как 
на российском, так и на мировом 
рынке».

Уходящий год стал рекордным по объему экспорта фасованной продукции
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В форуме приняло уча-
стие свыше 300 участни-

ков  – региональные и иностран-
ные дилеры, а также сотрудники 
«ЛЛК-Интернешнл». В Турцию при-
ехали бизнесмены из многих горо-
дов России, а также представители 
Армении, Белоруссии, Казахстана, 
Латвии, Литвы, России, Таджикистана, 
Турции, Туркменистана, Узбекистана, 
Украины и Финляндии.
30 сентября стало днем пленар-
ных заседаний. После приветствен-
ного слова генерального дирек-

тора ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
Максима Дондэ с докладами высту-
пили руководители Общества и ди-
леры.
Выступление первого заместителя 
генерального директора Алексея 
Филиппова было посвящено ре-
зультатам работы дилерской сети 
и планам развития на российском 
рынке в 2012 году. Был отмечен 
рост продаж в крупной таре, а 
также некоторое снижение объе-
мов продаж в мелкой и средней. 
Дилерских сертификатов лишились 

15 компаний: девять  – среди ра-
ботающих одновременно в сегмен-
тах В2В и В2С, четыре – в сегменте 
В2В, одна – в сегменте В2С. 
В 2011 году была изменена систе-
ма мотивации. Ретро-бонус за тер-
риториальность был переведен в 
скидку с сохранением общей до-
ходности. Это позволило сократить 
кассовый разрыв, увеличить опера-
тивную прибыль, вовлечь в бизнес 
дополнительные денежные сред-
ства, а также проводить локальные 
маркетинговые акции. Был также 
упразднен бонус за закупку целе-
вых групп, но введена мотивация на 
продукцию массовых групп. 
А.Филиппов коснулся и соблюде-
ния территориального бизнеса  – 
в  2011 году был усилен контроль 
в этой сфере. В результате мони-
торинга соблюдения территори-
альности дилерами в розничных 
торговых точках силами агентства 
«ЛУКОМ-А» в течение года было 
зафиксировано 251 нарушение бо-
лее чем у 50% дилеров. В результа-
те 17 компаний полностью либо ча-
стично не получили ретро-бонусы.
Что же касается планов на 2012 
год, то они более чем амбициоз-
ны. В будущем году объемы продаж 
в мелкой и средней таре планирует-
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Дилерская конференция  
в Турции: итоги и планы

С 29 сентября по 2 октября 2011 года в турецком Белеке прошла оче-
редная, седьмая по счету, конференция дилеров смазочных масел 
под брендом нефтяной компании ЛУКОЙЛ. В течение нескольких 
дней шел продуктивный диалог лидера российской отрасли масел 
с руководителями крупнейших компаний-продавцов в России и за 
рубежом.

C приветственным словом к дилерам 

обратился генеральный директор 

ООО «ЛЛК-Интернешнл»  

Максим Дондэ
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ся нарастить на 15% (до 94,7 тыс. 
тонн), крупной фасовки  – на 14% 
(до 85 тыс. тонн), автохимии  – на 
58% (до 15 тыс. тонн). В целом же 
запланировано реализовать 194,7 
тыс. тонн продукции мелкой и сред-
ней фасовки, что на 17,3% выше 
показателя 2011 года.
Достижению поставленных задач 
должны способствовать усилия в 
нескольких направлениях. В дис-
трибуции планируется активная 
борьба с переливами, достижение 
максимального покрытия и присут-
ствия. Маркетинг предполагает про-
грамму действий, нацеленную на 
изменение восприятия потребите-
лей, мотивацию торгового персона-
ла, разработку маркетинговых про-
грамм для дилеров. Подразделение 
технической поддержки намере-
но использовать уже наработанные 
методы взаимодействия с дилера-
ми, товаропроизводителями и по-
требителями. Ценообразование бу-
дет сбалансировано по отношению 
к ценам конкурентов с учетом всех 
сравнительных преимуществ и не-
достатков. Продолжится работа с 
ОЕМ и СТО. 
Большая роль во взаимоотношени-
ях между Обществом и дилерами 
сохранится у Дилерского совета. 
Основными задачами этого пред-
ставительного органа являются об-
суждение требуемых изменений в 
системе дистрибуции, совместное 

рассмотрение инициатив и меро-
приятий, направленных на продви-
жение масел «ЛУКОЙЛ», изучение 
текущей ситуации и тенденций на 
рынке смазочных материалов, а так-
же разрешение спорных вопросов. 
Совет состоит из 10 постоянных пред-
ставителей крупнейших дилерских 
компаний, выбранных на Дилерской 
комиссии ООО «ЛЛК-Интернешнл», 
а также максимум 5 приглашенных 
участников. Заседания созываются 
ежеквартально либо по мере необ-
ходимости. 
Начальник Управления маркетин-
га Сергей Залманов рассказал о 
деятельности своего направления в 
2011-2012 годах. 
Так, уже в октябре 2011 года стар-
товала осенняя промо-кампания 
«ЛЮКС + 1», в которой принима-
ют участие 6700 АЗС «ЛУКОЙЛ» 
и розничных торговых точек. Акция 
сопровождается мощной медий-
ной поддержкой, осуществляемой 
на телевидении, радио, в печатных 
СМИ, интернете, а также с помо-
щью наружной рекламы. 
В мероприятии «принимают уча-
стие» три продукта  – моторные 
масла ЛУКОЙЛ ЛЮКС 5W-40 API 
SN/CF (новый продукт), а также 
ЛЮКС 10W-40 API SL/CF и ЛЮКС 
5W-30 API SL/CF (это масло одоб-
рено Ford и Renault). При приобре-

тении 4-литровой канистры акцион-
ного товара покупатель получает 
литр такого же масла бесплатно.
План маркетинговых и PR мероприя-
тий на 2012 год предусматривает 
проведение различных исследова-
ний, формирование коммуникаци-
онной стратегии, разработку креа-
тивных концепций, дизайн этикеток, 
дизайн канистр, доработку стан-
дартов фирменного стиля с целью 
их дальнейшего внедрения, разра-
ботку методических рекомендаций, 
доработку сайта Общества, а так-
же подготовку материалов для раз-
мещения публикаций в СМИ.
В области продуктового маркетин-
га запланированы исследования 
рынка, формирование продукто-
вой стратегии, участие в создании 
новых продуктов для их дальнейше-
го вывода на рынок, введение в ас-
сортимент новых видов упаковки, 
вывод из ассортимента устаревших 
продуктов, доработка и разработ-
ка новой продуктовой литературы, 
разработка методических рекомен-
даций по продвижению продукции в 
торговых точках (с доведением ее 
до конечных продавцов), а также 
формирование немасляного про-
дуктового предложения.
Трейд-маркетинг будет включать 
мотивационные мероприятия, на-
правленные на покупателей, а так-

В седьмой дилерской конференции приняло участие свыше 300 участников
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же на руководителей торговых 
предприятий и непосредственных 
продавцов; разработку стандар-
тов POS-материалов и организа-
цию постоянного присутствия таких 
материалов в точках продаж; раз-
работку стандартов фирменной 
одежды для торгового персонала, 
ее производство и раздачу; выпуск 
сувенирной продукции; доработку 
стандартов мерчендайзинга и дове-
дение их до дилеров.
Если же говорить об ивент-марке-
тинге, то план работы предусматри-
вает участие в выставках, конфе-
ренциях и семинарах, организацию 
мероприятий для лиц, принимаю-
щих решения, и потребителей, а 
также спонсорство. В целом список 
такого рода событий насчитывает 
около 20 пунктов. 
Презентация заместителя начальни-
ка Управления научно-технического 
развития Андрея Ясновского была 
посвящена вопросам технической 
поддержки. Профильным отделом из 
11 человек проводится огромная ра-
бота. Так, до 45% рабочего времени 

сотрудники проводят в командиров-
ках, география которых – свыше 40 
российских и около 15 зарубежных 
городов.
Ежегодно отделом изучается свы-
ше четырех тысяч запросов с сайта 
«ЛЛК-Интернешнл». Свыше 700 со-
трудников компаний-дилеров приня-
ли участие в семинарах, а общее ко-
личество тренингов превысило 50. 
В год обрабатывается свыше 650 
протоколов испытаний. По ито-
гам 2010 года получено более сот-
ни одобрений на продукцию под 
марками «ЛУКОЙЛ» и TEBOIL. 
Обработано около 30 претензий по-
требителей, из которых лишь четыре 
были признаны обоснованными. 
Доклад начальника Службы бе
зопасности Геннадия Куранова был 
посвящен системе контроля соблю-
дения территориального принципа 
дистрибуции. Ежемесячно в обще-
стве получают данные о более чем 
1000 канистр, купленных на тер-
ритории Российской Федерации. В 
случае выявления нарушения тер-
риториального принципа в адрес 

дилера направляется письмо-пре-
дупреждение, а в случае получения 
трех таких писем следует вызов на 
Дилерскую комиссию для решения 
вопроса о лишении статуса дилера 
либо о невыплате квартального рет
ро-бонуса. 
Помимо пленарных заседаний и 
совещаний по более узким на-
правлениям бизнеса, программа 
включала неформальное общение 
участников и коллективные меро-
приятия тимбилдинга.
Участники дилерской конференции 
были «разбиты» на шесть команд, 
членов которых можно было отличить 
по разноцветным косынкам  – кто-то 
использовал их как банданы, другие 
повязывала на шею либо на запястье. 
Этапы тимбилдинга позволяли каж-
дому найти занятие по интересам, 
«площадка» национального пар-
ка «Анталья» давала широкое по-
ле для полета мысли организаторов 
мероприятий. Достаточно сказать, 
что автобусы, на которых была ор-
ганизована доставка участников 
от гостиницы, были оставлены в не-
скольких километрах от отправной 
точки тимбилдинга. Добираться до 
нее нужно было либо на «лэнд-ро-
верах», либо на… всем знакомых 
тяжелых грузовиках «Урал», обору-
дованных скамейками и тентами. 
Кто-то облюбовал небольшое про-
точное озерцо и горную речку, где 
при удаче можно было наловить 
форелей. Тут же были поставлены 
мангалы, на которых кипятили чай, 
а рыбу запекали в фольге  – фоль-
гу и соль выдали в небольшом ка-
фе по соседству (там происходил 
обед для команд), а лавровый лист 
добыли непосредственно на месте с 
«профильных» кустарников. Другие 
пошли в горы, где наслаждались не-
тронутой природой, пением птиц и 
горными речушками. 
Итогом дня стало представление су-
дейской коллегии набора фотогра-
фий, каждая из которых должна бы-
ла зафиксировать выполнение того 
или иного задания. А так как тим-
билдинг живет по олимпийским за-
конам – главное не победа, а уча-
стие – то в выигрыше оказались все.

Программа форума включала 

неформальное общение участников 

и коллективные мероприятия 

тимбилдинга



7

Прошедшая нынешней 
осенью конференция, 

генеральным спонсором ко-
торой традиционно выступает 
ОАО «ЛУКОЙЛ», стала еще бо-
лее масштабной, чем в прошлом 
году. Число делегатов превыси-
ло 420 человек, представивших 
в общей сложности более 160 
компаний из 24 стран мира. За 
семь лет своего существования 
форум превратился в наиболее 
статусное отраслевое мероприя-
тие не только российского, но и 
европейского масштаба. 

Открывая конференцию, гене-
ральный директор ООО «ЛЛК-
Интернешнл» Максим Дондэ отме-
тил, что 2011 год для российской 
экономики и отрасли смазочных 
материалов был достаточно благо-
получным. Предварительные итоги 
демонстрируют рост ВВП, транс-
портных перевозок и промышлен-
ного производства, особенно в от-
раслях – крупнейших потребителях 
смазочных материалов – металлур-

гии, машино- и автомобилестрое-
нии. «Основные показатели рын-
ка масел стабилизировались после 
кризиса двухлетней давности, при 
этом все активнее набирает силу 
ключевой тренд последних лет  – 
увеличение доли современных ма-
сел за счет сокращения гостовских. 
Номенклатура продукции отечест-
венных компаний продолжает рас-
ширяться и российские производи-
тели все активнее конкурируют с 

К успеху через сотрудничество

ф
о

р
у

м

8-11 ноября в Москве состоялась II Московская международ-
ная неделя смазочных материалов, в рамках которой проведены 
VII  Международная конференция «Производство и рынок смазоч-
ных материалов», II Международная конференция «Пластичные 
смазки» и II специализированная выставка «Сервис и оборудование 
для рынка смазочных материалов». В ходе пленарных заседаний и 
встреч «без галстуков» представители ведущих участников рынка в 
очередной раз получили возможность обсудить текущее состояние 
и важнейшие тенденции развития отрасли, технологические вызо-
вы и их влияние на бизнес смазочных материалов. Ключевым сло-
вом, звучавшим на форуме в этом году, стало слово «сотрудничество».

В течение форума работала выставка  

«Сервис и оборудование для рынка смазочных материалов»
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иностранными по поставкам высо-
коэффективных масел для совре-
менного промышленного оборудо-
вания», – отметил глава ЛЛК.
Спрос на масла с высокими функ-
циональными свойствами задает 
один из главных векторов развития 
для компании «ЛУКОЙЛ», опре-
деляет направления модернизации 
производственных мощностей, как 
по получению базовых масел, так и 
по   блендингу и фасовке товарных 
масел. В докладе на конференции 
глава «ЛЛК-Интернешнл» предста-
вил достижения и планы Компании 
по укреплению лидерства в России и 
расширению экспансии на зарубеж-
ные рынки, а начальник Управления 
научно-технического развития 
Общества Андрей Стерхов подроб-
но рассказал об основных направ-
лениях разработки новых товарных 
масел «ЛУКОЙЛ».
Восстановление оборотов рос-
сийского рынка смазочных ма-
териалов до уровня 2007 г. от-
метила и генеральный директор 
ООО «ИнфоТЭК-Консалт» Тамара 
Канделаки. При этом спрос на авто-
мобили к настоящему времени уже 
превысил докризисный уровень, и 
она полагает, что если не произой-
дет ничего неожиданного, то к 2020 
году число машин на душу населе-
ния в России увеличится до 364 шт./
тыс. чел., а автопарк страны суще-
ственно омолодится. Комментируя 
планы «ЛУКОЙЛа» и других рос-
сийских компаний по модерниза-
ции производств базовых масел, 
Тамара Канделаки обратила внима-
ние на их значимость для глобально-

го рынка смазочных материалов.
По ее прогнозу, в случае осущест-
вления проектов в намеченные сро-
ки к 2020 г. производство базовых 
масел в бывшем СССР вырастет 
по сравнению с 2010 г. более чем 
на 34%. При этом выпуск II, II+ и 
III групп вырастет в 13 раз на фо-
не снижения производства I группы 
примерно на 1/4. «На внутреннем 
рынке по мере запуска новых про-
ектов произойдет замещение им-
портируемых базовых масел высо-
кого качества и вырастет спрос на 
качественные базовые масла, свя-
занный с ожидаемыми изменениями 
в структуре спроса на готовые мас-
ла. А на глобальном рынке снизится 
российское предложение группы I и 
вырастут поставки групп II и III»,  – 
полагает Тамара Канделаки.

Мировой рынок:  
вызовы времени 
На мировом рынке также наблюда-
ется восстановление объемов реа-
лизации смазочных материалов. По 
данным спонсора-партнера конфе-
ренции, компании Evonik Industries (в 
прошлом RohMax), кризисное паде-
ние уже сменилось ростом и до 2014 
года потребление вырастет ориенти-
ровочно на 1,2 млн тонн. «Плохая 
новость заключается в том, что мы 
уже видим начало нового экономи-
ческого спада во многих странах 
Европы, а хорошая – спад не будет 
такими драматичным, как раньше», – 
отметил в своем выступлении Уве 
Брюкнер, руководитель Evonik Oil 
Additives по продажам и работе с 
клиентами в европейском регионе.

Согласно докладу начальника де-
партамента компании Infineum по 
связи с индустрией и OEM Брайана 
Крайтона, основной прирост объе-
мов продаж автомобилей в бли-
жайшие четыре года будет прихо-
диться на Китай, Индию, Россию, 
Центральную и Восточную Европу. 
Наименьшие средние темпы роста 
продаж в период 2008-2015 гг. ожи-
даются в ЕС (в Восточной Европе – 
3%, в Западной  – 2%), Северной 
Америке (3%) и Японии (0%). При 
этом в Азии (исключая Японию) 
среднегодовые темпы роста ожи-
даются на уровне 10%, в Африке и 
на Ближнем Востоке – 8%, в Южной 
Америке – 7%, в России – 4%. 
По словам Крайтона, экономиче-
ский спад приводит к ускорению 
изменений в мировой автомобиль-
ной промышленности, связанных с 
повышением требований к топлив-
ной экономичности и уровню вы-
бросов углекислого газа. OEM-
производители большее внимание 
уделяют малолитражным автомо-
билям, альтернативным трансмис-
сиям, гибридам и электромобилям. 
С учетом все более тяжелых усло-
вий эксплуатации оборудования, 
необходимости увеличения меж-
сервисных интервалов и повыше-
ния надежности масел, для отрасли 
смазочных материалов это означа-
ет новые технологические вызовы. В 
ближайшие пять лет эксперты ожи-
дают драматических изменений в 
подходах к качествам масел и вве-
дения новых спецификаций для мо-
торных и судовых масел, а также 
для гидравлических жидкостей.
В данной ситуации производите-
ли смазок, с одной стороны, полу-
чают шанс разработать продукты, 
позволяющие удовлетворить по-
ставленные требования, повысив 
таким образом свою конкуренто-
способность и расширив бизнес. В 
то же время, появление экономич-
ных приводов, вовсе обходящих-
ся без смазки или требующих лишь 
небольшого ее количества, в долго-
срочной перспективе ставит под во-
прос само существование индуст-
рии в нынешнем виде.
Согласно доклада руководителя 
подразделений Evonik Oil Additives 
по работе с OEM-производителями 
и технической службы (Европа) 
Кристофа Винчерца, если в 2012 

Олег Парамонов представил перспективы развития ООО «ИНТЕСМО»



9

году альтернативные приводы (ги-
бриды, электромобили, газовые 
и многотопливные двигатели) бу-
дут иметь 11,5% проданных авто-
мобилей (9,4 млн из 82 млн), то 
в 2020  г.  – уже 19% (19,2 млн из 
103 млн). Снижения доли традици-
онных двигателей в последующие 
десятилетия ожидают и другие ве-
дущие производители присадок  – 
Chevron Oronite и Infineum. «Чем 
скорее и чем более напористо про-
изводители смазок представят про-
дукты, позволяющие экономить топ-
ливо в существующих приводах, 
тем более вероятно существование 
этих технологий в будущем  – а в 
связи с этим и самих смазочных ма-
териалов», – полагает Винчерц.

Сотрудничество –  
залог успеха
В качестве возможных решений за-
дачи повышения топливной эко-
номичности и снижения выхлопов 
углекислого газа эксперты выде-
ляют переход на масла с низкой 
вязкостью и снижение фрикцион-
ных характеристик. Менеджер по 
маркетингу автомобильных масел 
Chevron Oronite Ксавье Вилалон 
в связи с этим отметил ключевую 
роль присадок и критически важное 
значение инвестиций в новые тех-
нологии, а специалист по эксплуа-
тационным характеристикам про-
дукции ExxonMobil Chemical Сэнди 
Рейд-Петерс – широкие возможно-
сти использования синтетических 
базовых масел. «Благодаря таким 
свойствам, как высокая окисли-
тельная, термическая и гидролити-
ческая устойчивость, возможность 
управления формированием отло-
жений, низкая летучесть, низкие ко-
эффициенты сцепления и хорошие 
низкотемпературные показатели, 
масла на основе полиальфаолефи-
нов обладают всеми возможностя-
ми для того, чтобы помочь в реше-
нии растущего количества задач, 
которые встают перед смазочными 
материалами»,  – отметил в своем 
выступлении Рейд-Петерс.
 Брайан Крайтон из Infineum в свою 
очередь полагает, что наиболее 
рентабельным способом повыше-
ния эффективности автомобилей 
является постепенное усовершен-
ствование трансмиссий, т.к. при 
большей эффективности гибрид-

ных, электрических двигателей и 
топливных элементов с точки зре-
ния выбросов, коробки передач 
для данной техники весьма доро-
гостоящи. В своем докладе он при-
вел долгосрочный прогноз развития 
трансмиссий и отметил, что появле-
ние улучшенных коробок передач 
откроет возможности для создания 
дополнительной ценности для раз-
работчиков жидкостей, участников 
рынка и производителей комплекс-
ного оборудования. Обязательным 
условием достижения максималь-
ной выгоды для всех сторон станут 
сотрудничество и совместные раз-
работки технических средств/жид-
костей на ранних этапах.
В течение нескольких сессий кон-
ференции участникам традицион-
но были представлены интересные 
доклады о дальнейших направле-
ниях развития техники, тенденциях 
и новых разработках в сфере про-
изводства присадок, базовых и то-
варных масел. Особое внимание 
уделено перспективам малотон-
нажного выпуска смазочных мате-
риалов и аутсорсингу производства 
масел, исследовательским методам 
и оборудованию.

Пластичные смазки:  
время объединяться
Завершилась неделя смазоч-
ных материалов днем, посвящен-
ным тенденциям и проблемам ин-
дустрии пластичных смазок. На 
II Международной конференции 
«Пластичные смазки» выступили 
представители ведущих участников 
рынка, в числе которых был и Олег 
Парамонов, генеральный директор 
ООО «ИНТЕСМО»  – совместного 
предприятия «ЛЛК-Интернешнл» и 
ОАО «РЖД».
Одним из важнейших итогов этой 
встречи стало создание рабочей 
группы по разработке учредитель-
ных документов Международной 
ассоциации производителей пла-
стичных смазок и специальных 
продуктов России и Украины. 
Создаваемая Ассоциация будет 
способствовать скорейшему реше-
нию проблем индустрии пластичных 
смазок, ее инновационному раз-
витию, а также консолидированно 
представлять интересы отрасли в 
органах государственной власти и 
других организациях.
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Страны Средней Азии весь-
ма привлекательны с точ-

ки зрения развития бизнеса смазоч-
ных материалов, в первую очередь 
по причине схожести структуры ав-
томобильного парка и состояния 
промышленного оборудования с 
рынком Российской Федерации, а 
также благодаря большому потен-
циалу наращивания присутствия в 
регионе. Высокое качество продук-
ции «ЛУКОЙЛ» вполне способно 
удовлетворить потребности данного 
региона, но в то же время развитие 
бизнеса на этом рынке является не-
простой задачей, т.к. в данном ре-
гионе полностью отсутствуют сбыто-
вые предприятия Группы «ЛУКОЙЛ», 
а конкуренция со стороны других 
производителей смазочных мате-
риалов постоянно растет. 
Тем не менее, комплекс системных 
мероприятий, направленных на из-
менение продуктовой линейки и 
развитие зарубежной дилерской 
сети, а также индивидуальный под-
ход к рыночной специфике каждой 
страны позволили уже к осени те-
кущего года достичь существенно-
го роста объема реализации масел 
«ЛУКОЙЛ» в среднеазиатском ре-
гионе. Ключом к успеху послужила 
постепенная переориентация про-
даж с минеральных масел на полу-
синтетические и синтетические сма-
зочные материалы, в большей мере 
отвечающие современным требо-
ваниям рынка. В рамках данного 
подхода была соответствующим об-

разом оптимизирована дилерская 
сеть, в результате чего в числе парт-
неров «ЛЛК-Интернешнл» остались 
только компании, действительно 
умеющие продвигать дорогой и ка-
чественный продукт.
Дальнейшему изменению каче-
ственного состава участников 
дилерской сети будет способ-

ствовать начавшееся внедрение 
единого стандарта требований к 
дилеру. «Мы сильная компания, у 
нас сильный бренд и качественный 
продукт, мы даем дилеру хороший 
заработок и считаем, что можем 
требовать от него качественных из-
менений в работе,  – отмечает за-
меститель начальника Управления 
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и Развитие «ЛЛК-Интернешнл»  

в Средней Азии:
преимущества  
системного подхода

Одним из приоритетных регионов для развития бизнеса смазочных 
материалов президент ОАО «ЛУКОЙЛ» Вагит Алекперов определил 
Среднюю Азию, и к настоящему времени ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
удалось достичь здесь существенных успехов, несмотря на тяже-
лые условия работы в регионе и высокую рыночную конкуренцию. 
Системный подход к развитию бизнеса обеспечил двузначные тем-
пы роста реализации и качественное изменение структуры продаж.

Е. Горбунов около карьерного самосвала Euclid R-170,  

принадлежащего компании «Казхром», Донской ГОК, г. Актобе,  

во время проведения испытаний масла ЛУКОЙЛ АВАНГАРД ЭКСТРА
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продаж на экспорт ООО «ЛЛК-
Интернешнл» Роман Милаш.  – К 
сожалению, пока не все компа-
нии должным образом работают с 
розничными каналами, в т.ч. име-
ют в штатной структуре необходи-
мое количество торговых предста-
вителей, пользуются качественным 
транспортом, предлагают своевре-
менные логистические услуги и т.д.».
Базовым рынком для развития дея-
тельности Компании в Средней 
Азии стал Казахстан, где по итогам 
девяти месяцев текущего года объем 
продаж масел в мелкой и средней 
таре увеличен на 45%, а в крупной – 
на 62%. В Киргизии, Узбекистане, 
Туркменистане и  Таджикиста- 
не продажи увеличились соответ-
ственно на 37% и 19%.

Первые успехи
При работе с сектором B2B 
в Казахстане ООО «ЛЛК-
Интернешнл» ориентируется, пре-
жде всего, на поставку современ-
ных высокоэффективных смазочных 
материалов в рамках программы 
импортозамещения (замена им-
портных аналогов смазочными ма-
териалами отечественного про-
изводства). Появление в составе 
технического парка промышленных 
предприятий данного региона боль-
шого количества современных ма-
шин и оборудования иностранного 
производства требует высококаче-
ственных смазочных материалов, а 
потребитель заинтересован, прежде 
всего, в качестве по разумной цене. 
Реализация программы импортоза-
мещения на крупнейших предприя-
тиях  – один из основных способов 
завоевать доверие потребителя на 
рынке в целом. Для подтверждения 
высоких характеристик смазочных 
материалов «ЛУКОЙЛ» и возмож-
ности их применения вместо про-
дукции зарубежных производителей 
были инициированы эксплуатаци-
онные испытания на оборудовании 
крупнейших промышленных потре-
бителей Казахстана.
Первым успехом Компании в 2010 
году стало положительное решение 
АО «НК «Казахстан темир жолы» о 

замене в тепловозах производства 
General Electric масла Shell Caprinus 
HPD-40 на отечественный аналог 
ЛУКОЙЛ М-14Д2. В текущем году 
успешно проведены испытания сма-
зочных материалов «ЛУКОЙЛ» на 
оборудовании крупнейшего казах-
ского сельскохозяйственного пред-
приятия ТОО «Иволга-Холдинг» и 
одного из крупнейших добываю-

щих предприятий страны  – АО 
ТНК «Казхром» (Группа компаний 
ENRC). «Успешно проведенные ис-
пытания в очередной раз подтвер-
дили тот факт, что масла под брен-
дом «ЛУКОЙЛ» соответствуют по 
своим эксплуатационным свой-
ствам лучшим импортным аналогам 
и могут применяться в самой совре-
менной технике»,  – сообщил стар-

Рекламная акция «Масло ЛУКОЙЛ ЛЮКС Синтетическое 4+1»  

в гипермаркете METRO г. Астана

Замена масла  

на станции  

технического обслуживания  

в г. Актау
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ший менеджер отдела технической 
поддержки Евгений Горбунов.
Реализованные проекты позво-
лили cформировать положитель-
ный имидж смазочных материалов 
«ЛУКОЙЛ» в глазах ключевых про-
мышленных предприятий страны и 
заложили фундамент для дальней-
шего укрепления позиций Компании 
в индустриальном секторе.

С акцентом  
на премиум-масла
Работая в Казахстане, ООО «ЛЛК-
Интернешнл» уделяет внимание 
не только работе с крупными про-
мышленными предприятиями, но и 
активно наращивает присутствие в 
розничном секторе. Это достигает-
ся за счет развития сотрудничества 
с крупнейшими гипермаркетами 
страны и станциями технического 
обслуживания (СТО), а также про-
ведения специальных акций.
Первым крупным ритейлером 
Казахстана, разместившим на сво-

их полках масла «ЛУКОЙЛ», ста-
ла сеть МЕТРО, с которой «ЛЛК-
Интернешнл» уже не первый год 
успешно сотрудничает на террито-
рии России, Украины и Турции. ЛЛК 
была приглашена к переговорам о 
поставках продукции «ЛУКОЙЛ» 
в гипермаркеты МЕТРО в 2010 го-
ду и сегодня продукция Компании 
представлена уже в пяти торговых 
центрах (два в Алматы и по одному 
в Астане, Шымкенте и Караганде). 
Действующая схема сотрудниче-
ства с МЕТРО позволяет проводить 
промоакции с маслами «ЛУКОЙЛ» 
по единому сценарию одновре-
менно во всех гипермаркетах се-
ти. Весной текущего года иниции-
рована акция, дающая покупателю 
возможность приобрести 5-ти ли-
тровую канистру масла ЛУКОЙЛ 
ЛЮКС 10W40 SL/CF по цене 4-х 
литровой, а осенью – аналогичное 

мероприятие по маслу ЛУКОЙЛ 
ЛЮКС 10W40 SM/CF. Обе ак-
ции были нацелены на привлечение 
внимания покупателей к полусинте-
тическим и синтетическим маслам 
ЛУКОЙЛ ЛЮКС. После успешно-
го появления масел «ЛУКОЙЛ» на 
полках МЕТРО в свой постоянный 
ассортимент их ввела и вторая по 
величине торговая сеть страны  – 
«Magnum» (два торговых центра в 
Алматы и один в Караганде).
Активное сотрудничество «ЛЛК-
Интернешнл» с автосервисами в 
республике развивается при помо-
щи Программы «Развитие продаж 
фирменных масел «ЛУКОЙЛ» в 
СТО», стартовавшей в марте 2011 
года. Программа предусматривает 
бесплатную передачу в пользова-
ние автосервисов высококачествен-
ного оборудования для экспресс-
замены моторного масла и набора 
инструментов для смены масляных 
фильтров (производитель  – италь-
янская фирма Alfa Lub). Станции 
технического обслуживания отно-
сятся к наиболее перспективно-
му каналу сбыта, т.к. именно здесь 
предпочитает менять моторное мас-
ло все большее число автовладель-
цев. В странах Средней Азии люди 
пока еще с недоверием относятся 
к маслам, расфасованным в боч-
ки, и часто приезжают на сервис со 
своей канистрой. Но, учитывая су-
щественные экономические преи-
мущества крупной тары и гаран-
тии качества оказываемой услуги 
(пломбировка бочек, сертификация 
СТО, фирменное оборудование и 

Поддержка промо-акции «Перейди на новый уровень»  

в Мангистаусской области

А. Сухотерин, директор ТОО «Казахстанская топливная компания»
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спецодежда «ЛУКОЙЛ»), со време-
нем менталитет потребителей, бе
зусловно, будет меняться.
 «Основное отличие нашей про-
граммы от предложений других про-
изводителей масел в том, что мы не 
требуем от партнеров применения 
на СТО только масел ЛУКОЙЛа, 
а лишь настаиваем на выполнении 
договорных объемов потребления 
нашей продукции. Тем самым мы 
даем станциям технического об-
служивания возможность охватить 
широкие массы автомобилистов, – 
рассказывает старший мене-
джер проекта «ЛЛК-Интернешнл» 
Андрей Обухов. – При этом услуга 
по замене масла будет предостав-
лена автомобилистам квалифици-
рованно, технологично, быстро, с 
соблюдением всех экологических 
норм, а время ее оказания сокра-
щается в 2-3 раза».
На первом этапе – с марта по сен-
тябрь – программой было охвачено 
30 сервисных станций и результаты 
их работы уже подтвердили правиль-
ность подхода. При нормативе за-
купки масел в 400 литров на каждый 
комплект оборудования фактиче-
ские продажи во 2-м и 3-м кварталах 
2011 года составили в среднем 529 
литров, из которых около 22% при-
шлось на масла ЛУКОЙЛ ЛЮКС. 
При этом в СТО зафиксировано так-
же увеличение реализации масел в 
потребительской канистре. В 2012 
году в программу предполагается 
включить еще 40 новых станций, в 
настоящее время проводится аудит 
претендентов на соответствие стан-
дартам качества «ЛУКОЙЛ». 

На стимулирование продаж пре-
миальной продукции была на-
правлена и проведенная осе-
нью в Мангистаусской области 
Казахстана акция «Перейди на 
новый уровень». Для этого потре-
бителям была предоставлена воз-
можность приобрести в розничных 
торговых точках масло ЛУКОЙЛ 
ЛЮКС 10W40 SL/CF по цене 
ЛУКОЙЛ СУПЕР 10W40 SG/CD, 
а масло ЛУКОЙЛ СУПЕР 10W40 
(15W40) SG/CD по цене ЛУКОЙЛ 
СТАНДАРТ 10W40 (15W40) SF/
CC. Владельцы автомобилей с ди-
зельным двигателем могли купить 5 
литров масла ЛУКОЙЛ АВАНГАРД 
(Ультра и CF-4/SG) по цене, сни-
женной до уровня 4-х л. Помимо 
традиционных маркетинговых ме-
тодов (печатные материалы, радио-
реклама и пр.) для поддержки дан-
ной акции неподалеку от Актау был 
организован специальный ралли-
кросс с участием машин популяр-
ной гонки «Париж-Дакар». Событие 
собрало около 1,5 тыс. человек, а 
каждый участник заездов получил 
призы от генерального спонсора – 
ООО «ЛЛК-Интернешнл».
Впечатляющие достижения ООО 
«ЛЛК-Интернешнл» в Республике 
Казахстан были бы невозможны без 
совместной слаженной работы с 
сотрудниками АО «Петрокоммерц 
Казахстан» – официального дистри-
бьютора ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
в регионе. Программа импорто-
замещения, программа развития 
СТО, рекламные и промо-акции 

и другая маркетинговая поддерж-
ка  – все важнейшие инициати-
вы ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
претворяются в жизнь при актив-
ном участии АО «Петрокоммерц 
Казахстан». «Всесторонняя марке-
тинговая и техническая поддержка 
участников дилерской сети, полный 
спектр логистических услуг  – фак-
торы успеха бренда «ЛУКОЙЛ» 
в Казахстане»,  – считает заме-
ститель генерального директора 
АО «Петрокоммерц Казахстан» 
Дмитрий Сухотерин.
Значительных результатов до-
бились и дилеры ООО «ЛЛК-
Интернешнл» в Казахстане. Так, по 
итогам 9 месяцев 2011 года фак-
тические продажи фасованных ма-
сел конечным потребителям уве-
личились на 24% по сравнению с 
аналогичным периодом 2010 го-
да. Необходимо особо выделить 
ТОО «Казахстанская топливная 
компания»  – наиболее активно-
го дилера Республики Казахстан 
в 2011 году, получившего на VIII 
Международной дилерской кон-
ференции по маслам «ЛУКОЙЛ» 
заслуженную награду  – Диплом 
ООО «ЛЛК-Интернешнл» за каче-
ственное развитие продаж фирмен-
ных фасованных масел «ЛУКОЙЛ».

В самом сердце  
Средней Азии
В Киргизии «ЛЛК-Интернешнл» 
также придерживается комплекс-
ного подхода, предусматривающе-
го развитие и в сегменте продаж 

Открытие фирменного магазина в г. Бишкек
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промышленным предприятиям (уже 
выиграны тендеры на поставку ма-
сел на ТЭЦ г. Бишкек и в аэропорт 
«Манас»), и в рознице. Помимо 
использования казахского опыта 
Компания реализует ряд уникаль-
ных проектов, адаптированных к 
местным условиям. К таковым от-
носится, например, строительство 
в Бишкеке первого в Средней Азии 
монобрендового магазина фир-
менных масел «ЛУКОЙЛ», совме-
щенного с пунктом замены масел.
Оформленный в корпоративном 
стиле ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
и ОАО «ЛУКОЙЛ» двухэтажный 
комплекс расположился у самого 
входа на рынок «Дордой»  – круп-
нейший оптово-розничный рынок 
Центральной Азии с территорией 
100 га и годовым оборотом более 
4 млрд. долларов США. Помимо, 
собственно, приобретения продук-
ции «ЛУКОЙЛ», в магазине клиент 
может заменить масло в двигателе и 
купить все необходимые расходные 
материалы (фильтры, промывоч-
ное масло и т.д.), а с 2012 года – 
и продукцию автомобильной химии 
марки «ЛУКОЙЛ» (антифризы, то-
солы и стеклоомыватели), уже по-
лучившую высокую оценку на рос-
сийском рынке. Если автомобилист 
решит залить «свое» масло, а не то-
вар, купленный в магазине, ему так-
же не откажут.
Магазин начал работу в июне те-
кущего года и, судя по предвари-
тельным результатам, выгодное 
расположение, наличие постов 
по замене масла и ориентация на 
единый бренд «ЛУКОЙЛ» полно-
стью оправдали себя. Если за весь 

2010 год в Киргизии было прода-
но 9 тонн высокомаржинальных 
моторных масел ЛУКОЙЛ ЛЮКС, 
то только за три квартала текуще-
го года объем реализации данной 
продукции достиг 65 тонн! Кроме 
того, за счет совмещения с пунк-
том замены масел, качественно 
повысился уровень оказания услуг 
клиенту, что существенно повыси-
ло лояльность к бренду и продук-
ции «ЛУКОЙЛ».
Этот нестандартный имиджевый шаг 
существенно повышает доходность 
бизнеса моторных масел сегмента 
PVL за счет оказания дополнитель-
ных услуг, и в ближайшее время его 
успех будет тиражирован. Компания 
«ТТС Трейдинг» – официальный ди-
лер ООО «ЛЛК-Интернешнл» в 
Киргизии  – планирует построить в 
Бишкеке еще один монобрендовый 
магазин. Входящие в состав фир-
менного комплекса пункты замены 
масла послужат также эталоном для 
киргизских СТО, с которыми ООО 
«ЛЛК-Интернешнл» будет разви-
вать сотрудничество по аналогии 
с Казахстаном. Первые постав-
ки оборудования по экспресс-за-
мене масла в адрес автосервисов 
Киргизии состоятся уже в текущем 
году. «Реальный качественный шаг 
в регионе можно сделать, толь-
ко работая в слаженном тандеме с 
профессиональными партнерами. 
Инициатива создания уникальных 
для Средней Азии маркетинговых 
решений, исходящая от дилера, на-
шла поддержку в нашей компании, 
и за короткий срок нам удалось со-

здать эффектную площадку для про-
движения продукции «ЛУКОЙЛ», – 
считает менеджер отдела продаж 
готовых масел Виктор Титов.

Выбранным курсом
Системный подход, доказавший 
свою эффективность в Казахстане и 
Киргизии, ООО «ЛЛК-Интернешнл» 
намерено использовать и в других 
странах региона. Развитие бизне-
са в Узбекистане, Таджикистане и 
Туркменистане также предполага-
ет выезд специалистов Компании 
на место, разработку и внедре-
ние специальных программ, учиты-
вающих особенности той или иной 
страны. Основные усилия при этом 
в ближайшее время будут направ-
лены на реализацию новых проек-
тов по импортозамещению и разви-
тие модели взаимодействия с СТО, 
успешно зарекомендовавшей себя 
в Казахстане. Кроме того, в планах 
Компании – начало сотрудничества 
с основными автопроизводителями 
региона, прежде всего с узбекским 
GM Uzbekistan.
«К сегодняшнему дню нам удалось 
вывести масла «ЛУКОЙЛ» на ка-
чественно новый, более высокий 
уровень восприятия потребителями 
стран Средней Азии. Мы заложили 
хороший фундамент для будущих 
достижений и не планируем оста-
навливаться в развитии бизнеса на 
территории данного региона», – от-
мечает заместитель генерального 
директора «ЛЛК-Интернешнл» по 
коммерческим вопросам Алексей 
Стрельченко.

Фирменный пункт замены масла в г. Ташкент
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Качество масел «ЛУКОЙЛ» – 
зависит ли от места 
производства?

История возникновения не-
доверия к масляной про-

дукции одних заводов и «народной 
любви» к другим уходит корнями 
еще в советское время, когда неф-
теперерабатывающие предприятия 
находились в государственной соб-
ственности и были относительно не-
зависимы друг от друга. Формально 
они были обязаны производить про-
дукцию в соответствии с едиными 
ГОСТами, но по факту их техноло-
гические политики несколько отли-
чались, что приводило в т.ч. к откло-
нениям в качестве масел.
К настоящему времени ситуация 
в этой сфере изменилась карди-
нальным образом. Прежде все-
го, на всех нефтеперерабатываю-
щих предприятиях, вошедших после 
приватизации в структуру ОАО 
«ЛУКОЙЛ», система управления 
качеством была централизована. 
Теперь контроль за соблюдением 
рецептур осуществляется из еди-
ного центра принятия решений  – 
Главного управления по нефтепере-
работке ОАО «ЛУКОЙЛ». На всех 
заводах «ЛУКОЙЛ» внедрена ме-

Одним из самых активно используемых источников информации 
о смазочных материалах в настоящее время стал Интернет. Именно 
здесь автовладельцы все чаще ищут характеристики масел, обсужда-
ют различные аспекты их использования. Как это ни удивительно, 
на некоторых интернет-форумах до сих пор можно встретить вы-
сказывания о том, что продукция одного из заводов «ЛУКОЙЛ» по 
качеству лучше, чем масла другого. При сегодняшнем подходе к кон-
тролю качества расхождение эксплуатационных характеристик од-
ной и той же марки масла, произведенной на разных предприятиях 
Группы, практически не возможно. 

Исследования качеств масел 

«ЛУКОЙЛ» проводятся как 

собственными силами, так и в 

европейских лабораториях ISP и APL
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ждународная система менеджмен-
та качества ISO 9001, предусма-
тривающая единые требования для 
каждого масляного производства 
Компании, а исследования качеств 
масел проводятся как собственны-
ми силами, так и в европейских ла-
бораториях ISP и APL. 

По международному 
стандарту
Начиная с 2005 года, когда масля-
ные производства «ЛУКОЙЛ» бы-
ли объединены под управлением 
ООО  «ЛЛК-Интернешнл», работа 
по унификации рецептур перешла 
на новый уровень. Общество взяло 
курс на лучшие мировые стандарты 
ведения глобального масляного биз-
неса, предусматривающие идентич-
ность качественных характеристик 
масла вне зависимости от места 
его производства. Достижение дан-
ной цели обеспечивается использо-
ванием единой для всех заводов ре-
цептуры, единого пакета присадок 
и базовых масел стандартного ка-
чества. Для соблюдения всеми неф-
теперерабатывающими заводами 
«ЛУКОЙЛ» целевых характеристик 
базовых компонентов был разрабо-
тан и введен в действие специальный 
корпоративный нормативный доку-
мент, устанавливающий единые тре-
бования к базовым маслам.
«Сырье для производства базо-
вых масел, поступающее на неф-
теперерабатывающие заводы, 
действительно отличается по каче-
ственным характеристикам, содер-
жанию серы и т.д. Но благодаря 
внутренним нормативным докумен-
там мы обеспечиваем единое ка-
чество базовых масел,  – поясняет 
начальник отдела стандартизации 
«ЛЛК-Интернешнл» Валентин 
Немец.  – Например, на отдельных 
предприятиях для этого осуществля-
ется более глубокая переработка».
Эффективность унификации тре-
бований к качеству базовых ком-
понентов масел при этом вполне 
подтверждена не только при изго-
товлении продукции для российско-
го рынка. Базовые масла ЛУКОЙЛ 
поставляются на зарубежные про-
изводства смазок Компании в 
Финляндии, Турции, Румынии, где 
из них вот уже несколько лет произ-
водят товарные масла для европей-
ских потребителей. 

Подтверждено 
испытаниями
Ну а наиболее красноречивым 
подтверждением качества масел 
«ЛУКОЙЛ» являются, безусловно, 
более трехсот одобрений и допу-
сков, полученных от производите-
лей оборудования. В их числе как 
ведущие автоконцерны (Mercedes, 
BMW, Porsche, Ford, Volkswagen, 
Renault, Volvo, MAN и др.), так и 
крупнейшие производители ин-
дустриальной техники (Siemens, 
Denison, Rexroth, ZF, MTU и др.). 
Показательно, что производи-
тели оборудования сегодня уже 
не различают место производ-
ства масла «ЛУКОЙЛ»  – Пермь, 
Волгоград, Нижний Новгород 
или Тюмень – одобрения выдают-
ся на масло производства «ЛЛК-
Интернешнл» и распространяются 
на все заводы.
Помимо использования единых тре-
бований к рецептурам и компо-
нентам масел, данный результат 
достигнут за счет прогрессивного 
подхода к разработке новых про-
дуктов и плановой (раз в три-четы-
ре года) корректировке рецептур 
масел, уже поставленных на про-
изводство. Теперь даже если какую-
либо марку планируется произво-
дить только на одном предприятии, 
в разработку рецептур вовлекают-
ся базовые масла всех российских 
нефтеперерабатывающих заво-
дов «ЛУКОЙЛ»  – Волгоградского, 
Нижегородского и Пермского. 
Эксплуатационные испытания но-
вой рецептуры на соответствие тре-
бованиям производителей техники 
и спецификациям, таким образом, 
подтверждают, что качество основ 
позволяет при добавлении приса-
док обеспечивать единый уровень 
качественных характеристик товар-
ных масел для всех масляных про-
изводств Компании. 
«Потребитель масла «ЛУКОЙЛ» не 
должен заботиться о том, где имен-
но оно произведено. Благодаря 
единой политике в отношении ре-
цептур и компонентов масел поку-
патель может быть уверен, что вне 
зависимости от места приобретения 
качество нашей продукции будет 
одинаковым»,  – отмечает началь-
ник управления научно-техниче-
ского развития «ЛЛК-Интернешнл» 
Андрей Стерхов.
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Развитие бизнеса  
пластичных смазок:  
курс на лидерство

Проект создания совре-
менного производства 

пластичных смазок осуществля-
ется ООО «ЛЛК-Интернешнл» в 
сотрудничестве с ОАО «РЖД», 
одним из самых крупных железно-
дорожных перевозчиков в мире. 
Практической реализацией строи-
тельства занимается совместное 
предприятие двух компаний – ООО 
«ИНТЕСМО».
Основной целью СП является обес-
печение нужд РЖД в современ-
ных, безопасных и экологичных 
смазках. На первом этапе будет 
освоено производство всей суще-
ствующей номенклатуры желез-
нодорожных смазок (буксовые, 
редукторные, колесо-рельс, для 
тормозного оборудования, смаз-
ки спецназначения), что позволит 
заместить поставки действующего 
производителя данной продукции – 
Кусковского завода консистентных 
смазок. Последующее развитие 
предполагает разработку и поста-
новку на производство новых ви-
дов высокоэффективных смазок, 
отвечающих более строгим эколо-
гическим требованиям и способных 
принести РЖД существенный эконо-
мический эффект за счет большего 
пробега и, соответственно, интер-
вала между заменами.
Кроме того, ООО «ИНТЕСМО» на-
мерено стать лидером и в других 
сегментах рынка пластичных сма-
зок, предлагая свою продукцию 

широкому кругу промышленных и 
розничных потребителей. С перво-
го дня работы новый завод будет 
производить самые востребован-
ные виды смазок: ЛИТОЛ, солидол, 
УНИОЛ, ИП, ШРУС, ЛС, графит-
ные, канатные и многие другие ви-
ды смазок. Стратегическим направ-
лением развития ассортимента при 
этом станет импортозамещение. На 
основе анализа существующих на 
рынке импортных смазок компания 
будет разрабатывать аналоги, по-
лучать допуски от производителей 
оборудования и обеспечивать ввод 
в эксплуатацию на предприятиях и 

у розничных потребителей. Помимо 
получения одобрений, работа СП 
с крупными конечными потребите-
лями будет традиционно включать 
эксплуатационные испытания сма-
зок, послепродажное обслужива-
ние, а также выезд технических 
специалистов. Для эффективного 
взаимодействия с розничными точ-
ками на территории всей страны 
предполагается организовать про-
фессиональную дистрибуцию про-
дукции с привлечением товаропро-
водящей сети «ЛЛК-Интернешнл», 
способной эффективно реализовы-
вать инициативы СП (акции, спец-

В самое ближайшее время ОАО «ЛУКОЙЛ» выйдет в лидеры рынка 
пластичных смазок. Строительство крупнейшего в России завода 
по производству данной продукции идет полным ходом и его за-
пуск в эксплуатацию состоится в 2012 г. При этом уже в текущем 
году Компания приступила к самостоятельному производству и по-
ставкам пластичных смазок, добившись в этом направлении суще-
ственных успехов.

В текущем году ООО «ИНТЕСМО» запустило собственное производство 

пластичных смазок на мощностях «ЛУКОЙЛ-Волгограднефтепереработка»
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предложения) и укреплять имидж 
«ИНТЕСМО» как современной и 
высокотехнологичной компании.
«На сегодняшний день в России нет 
производителей, чья продукция мог-
ла бы конкурировать по качеству 
со смазками, которые будет про-
изводить «ИНТЕСМО»,  – полага-
ет коммерческий директор СП Олег 
Мосин.  – Благодаря современно-
му импортному оборудованию, вы-
сокой квалификации специалистов 

и сырью только лучшего качества 
«ИНТЕСМО» станет бесспорным ли-
дером, устанавливающим высочай-
шую планку в области производства 
и продаж смазок».

Строительство в разгаре
В инвестиционную фазу проект ООО 
«ИНТЕСМО» перешел весной про-
шлого года (см. Масла@ЛУКОЙЛ 
№24) и в настоящее время совмест-
ное предприятие ведет активное 
строительство производственных 
мощностей. Определена и выкуп-
лена промышленная площадка од-
ной из установок ООО «ЛУКОЙЛ–
Волгограднефтепереработка», в 
процессе тендерного отбора выбра-
ны проектирующая организация, по-
ставщик основного оборудования, 
строительно-монтажные организа-
ции, демонтировано старое обору-
дование и подготовлены к ремонту 
все здания и сооружения будущего 
завода. До конца года планируется 
закончить все тендерные процеду-
ры, сконцентрировавшись на строи-
тельно-монтажных работах и прием-
ке поставляемого оборудования.
Для всестороннего изучения зару-
бежного опыта в области разрабо-
ток и производства современных 
смазок компания «ИНТЕСМО» в 
2011 г. стала членом Европейского 
института пластичных сма-
зок (European Lubricating Grease 
Institute) – влиятельной международ-
ной организации, объединяющей 
ведущих разработчиков, произво-
дителей и продавцов смазочных 
материалов. Это позволит пред-
приятию в перспективе работать 

по программе импортозамещения 
с ОЕМ на заводах в России и с ди-
лерскими станциями технического 
обслуживания. Кроме того, специа-
листы СП подробно ознакомились 
с технологией производства пла-
стичных смазок во время поездки в 
США на аналогичные предприятия.
Одним из ключевых достижений 
прошедшего года генеральный ди-
ректор совместного предприятия 
Олег Парамонов считает создание 

команды единомышленников, высо-
коклассных профессионалов, знаю-
щих свое дело людей, пользующих-
ся уважением и авторитетом в кругу 
работников смазочной отрасли. «У 
нас сегодня работают люди, имею-
щие достаточный опыт в плане про-
изводства смазок. Сплоченный кол-
лектив компании составляют теперь 
представители таких городов как 
Пермь, Тюмень, Ростов-на-Дону, 
Москва и Волгоград,  – отмеча-
ет он.  – Это залог успеха нашего 
предприятия в будущем».

Первые коммерческие 
успехи
Помимо нового строительства в те-
кущем году ООО «ИНТЕСМО» за-
пустило собственное производство 
пластичных смазок на арендо-
ванных мощностях «ЛУКОЙЛ-
Волгограднефтепереработка», 
а также приступило к поставкам 
смазок производства других за-
водов. Это позволило сотрудни-
кам получить необходимые про-
фессиональные навыки, увеличить 
доходы предприятия, и, кроме то-
го, потеснив конкурентов, вый-
ти на 100%-е обеспечение ОАО 
«РЖД» редукторными смазками 
собственного производства. Усилия 
в данном направлении обеспечили 
«ИНТЕСМО» также выход на новых, 
в т.ч. зарубежных потребителей. 
Среди них – АО «НК «Казахстан те-
мир жолы», ОАО «Металлинвест», 
отечественные тепловозостроитель-
ные предприятия.
По итогам девяти месяцев 2011 
года объем выпуска смазок и ма-

сел железнодорожной темати-
ки составил более 3300 т, объе-
мы продаж – более 3800 т, в т.ч. 
около 600 т на экспорт. «До конца 
года стоит задача поднять объе-
мы еще как минимум на треть и 
мы уверены в своих силах выпол-
нить эту задачу»,  – говорит Олег 
Парамонов.

Перестроение на марше
Первый коммерческий опыт, поми-
мо прочего, открыл возможности 
по более широкому охвату потреб-
ностей железнодорожных перевоз-
чиков в смазочных материалах, 
нежели было заложено в планах 
при создании СП. Оперативно от-
корректировав планы, компания 
«ИНТЕСМО» расширила ассорти-
мент продукции строящегося про-
изводства и инициировала выпуск 
новых позиций на имеющихся мощ-
ностях. В 2011 году, еще до запу-
ска основного производства, будет 
начато изготовление еще трех на-
именований смазок, а общий объ-
ем выпуска продукции будет дове-
ден до 1000 т в месяц.
На этапе формирования техниче-
ского задания по поставке обору-
дования, кроме того, был расширен 
спектр фасовочного оборудования, 
что позволит обеспечить фасовкой 
не только основного потребителя – 
РЖД, но и порядка 25% ассорти-
мента ориентировать для поставки 
через дилеров «ЛЛК-Интернешнл» 
в потребительской таре. Для удоб-
ства как B2B, так и B2C потреби-
телей новое техническое задание 
предполагает использование всего 
спектра упаковки, существующе-
го сегодня на мировом рынке: тубы 
пластиковые 200 грамм, евротубы 
400 гр, жестяная и пластиковая та-
ра 500 гр, 1000 гр, 5, 10 и 20 кг. 
Вся тара будет литографирована в 
соответствии со стилем «ЛУКОЙЛ» 
и ориентирована на конечного по-
требителя.
«Экономическим эффект от дея-
тельности совместного предприя-
тия в этом году подтвердил правиль-
ность стратегии ОАО «ЛУКОЙЛ» 
по развитию бизнеса в сфере пла-
стичных смазок. В перспективе, 
при наращивании ассортимента 
и объемов производства, данный 
тренд сохранится», – уверен глава 
«ИНТЕСМО» Олег Парамонов. 

На сегодняшний день в России нет производителей, чья 
продукция могла бы конкурировать по качеству со смаз-
ками, которые будет производить «ИНТЕСМО»
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Хорошая «незамерзайка» – 
безопасная «незамерзайка»

Связано это прежде всего 
с тем, что дешевая «неза-

мерзайка» изготавливается из кон-
трафактного, а потому и недорого-
го, но крайне ядовитого метанола 
(метилового спирта). Всего несколь-
ко миллилитров метанола, попав-
ших в организм человека, могут вы-
звать необратимые последствия, а 
30 миллилитров этого вида спир-
та вызывают мгновенную смерть. 
Использование метилового спирта 
в стеклоомывающих жидкостях было 
законодательно запрещено еще в 
2000 г., но, тем не менее, до сих пор 
находятся недобросовестные пред-
приниматели, которые пренебрега-
ют требованиями безопасности. 
В отличие от дешевых стеклоомы-
вающих жидкостей, подобных тем, 
что продаются вдоль трасс в балло-
нах по пять литров за 100 рублей, 
серьезные производители уже давно 
используют пусть и более дорогие, 
но зато безопасные для здоровья 
компоненты. Их продукция облада-
ет сразу несколькими преимущест-
вами, которые вполне оправдывают 
более высокую стоимость. 
Прежде всего, это использова-
ние неагрессивных компонентов. 
Составляющие такой стеклоомы-
вающей жидкости не вредят лако-
красочному покрытию автомобиля, 
не оставляют пленок и разводов на 
лобовом и заднем стекле, что дости-
гается благодаря наличию ПАВов – 
поверхностно-активных веществ. 

В дешевых жидкостях их часто не 
бывает вообще, с грязью борет-
ся исключительно все убивающий 
метанол. Компании, дорожащие ре-
путацией, обычно создают свою ре-
цептуру, позволяющую, например, 
дольше сохранить рабочие качества 
автомобильных стеклоочистителей.
Ну а главное преимущество «правиль-
ных» стеклоомывающих жидкостей 
состоит в том, что они содержат изо-
пропиловый спирт, который не ока-
зывает вредного влияния на здоровье 
человека. Правда, изопропил обла-
дает неприятным резким «ацетонным» 
запахом, но именно этот фактор мо-
жет говорить о том, что вы купили не 
подделку  – изопропил как раз и яв-
ляется сырьем для производства аце-
тона. Для того, чтобы нейтрализовать 
неприятный «аромат», используются 
специальные отдушки, например, при-
дающие запах персика или яблока. В 
компании «ЛУКОЙЛ» после длитель-
ных исследований пристрастий потре-
бителей стали использовать отдушку, 
благоухающую арбузом.
Кроме того, смешение изопропило-
вого спирта с водой до необходимой 
пропорции на заводах «ЛУКОЙЛ» 
производится при температуре +80 
градусов по Цельсию. В результа-
те наиболее зловонные вещества  – 
альдегиды и кетоны в большинстве 
своем испаряются. Одновременно в 
незамерзающую жидкость вводится 
моноэтиленгликоль, который пони-
жает температуру застывания и улуч-
шает разбрызгивание на морозе. 

Жидкость от «ЛУКОЙЛ» может по-
хвастаться не только ароматным 
содержимым, гарантированно очи-
щающим стекло при температуре 
воздуха, указанной на упаковке, 
но и практичной формой – особой 
канистрой, обеспечивающей удоб-
ство пользования и защиту от под-
делок. Она обладает специаль-
ной крышкой, взглянув на которую, 
можно сразу понять, вскрывалась 
емкость или нет. Форма и материал 
канистры в свою очередь гаранти-
руют то, что она не треснет в багаж-
нике, как это легко может произой-
ти с ненадежной тарой дешевых 
«незамерзаек». А под крышкой ка-
нистры скрывается специальный но-
сик-лейка, с помощью которого лег-
ко заливать жидкость прямо в бачок 
омывателя, а не на двигатель или 
одежду.
Выбор «правильной», безвредной 
зимней стеклоомывающей жидкости 
весьма важен, поскольку здесь речь 
идет не просто о комфорте. Чистое 
стекло автомобиля – залог безопас-
ности на дороге. И это главный аргу-
мент в пользу ответственного подхо-
да к выбору «незамерзайки». 

С приходом холодов российские автовладельцы традиционно заме-
няют воду в бачках омывателей стекол на специальные, незамерзаю-
щие жидкости. В придорожных торговых точках можно без труда 
найти подобную продукцию от самых разнообразных производи-
телей и по чрезвычайно низкой цене. Однако обеспечить безопас-
ность для здоровья водителя и технического состояния автомобиля 
может далеко не каждая из них. 
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«ЛУКОЙЛ»  
И «ГРУППА ГАЗ»  
РАЗВИВАЮТ 
СОТРУДНИЧЕСТВО

13 октября 2011 года в 
Нижнем Новгороде Президент 
ОАО «ЛУКОЙЛ» Вагит Алекперов 
и Президент «Группы ГАЗ» Бу 
Андерссон подписали соглашение 
о сотрудничестве. В соответствии 
с документом «Группа ГАЗ» будет 
закупать горюче-смазочные мате-
риалы (ГСМ) и продукты нефтехи-
мии, производимые предприятиями 

«ЛУКОЙЛа», по формулам цены, 
основанным на рыночных марке-
рах. Продукция «ЛУКОЙЛ» будет 
использоваться «Группой ГАЗ» при 
первой заливке автомобилей на 
конвейере, а также будет рекомен-
доваться к применению на техни-
ке «Группы ГАЗ» при послепродаж-
ном обслуживании автомобилей. 
Для обеспечения перспективных 
потребностей своих предприятий 
«Группа ГАЗ» будет информировать 
организации «ЛУКОЙЛ» о необхо-
димости разработки новых видов 
масел и продукции автохимии.
«ЛУКОЙЛ», со своей стороны, обес-
печит поставки качественных ГСМ и 
продуктов нефтехимии, в том числе 
моторных и трансмиссионных масел 
для первой заправки автомобилей 
и обеспечения работы технологиче-
ского оборудования «Группы ГАЗ». 
Компания будет также проводить на-
учно-исследовательские и опытно-

конструкторские работы по созда-
нию и производству перспективных 
смазочных материалов, соответ-
ствующих международным стандар-
там и потребностям «Группы ГАЗ». 

В ТЮМЕНСКОМ И 
УФИМСКОМ НЕФТЕГАЗОВЫХ 
УНИВЕРСИТЕТАХ ПРОШЛИ 
ДНИ «ЛЛК-ИНТЕРНЕШНЛ»

В Тюменском государственном неф-
тегазовом университете встреча 
руководства и сотрудников ООО 
«ЛЛК-Интернешнл» с профессор-
ско-преподавательским составом и 
студентами прошла 25 октября 2011 
года, а в Уфимском государственном 
нефтяном университете – 25 ноября.
С мультимедийной презентацией 
«Масла «ЛУКОЙЛ»: вчера, сего-
дня, завтра» перед собравшими-
ся выступил генеральный директор 
«ЛЛК-Интернешнл» Максим Дондэ, 
доклады сделали также начальник 
управления научно-технического 
развития Андрей Стерхов, началь-
ник управления по персоналу и об-
щим вопросам Ольга Прошутинская 
и заместитель начальника управле-
ния научно-технического развития 
Андрей Ясновский. Своим взглядом 
на перспективы для новых сотрудни-
ков в Компании и впечатлениями о 
своей работе поделились молодые 
специалисты «ЛЛК-Интернешнл».
В ходе мероприятий с каждым из двух 
вузов были подписаны соглашения о 
сотрудничестве, а по окончании офи-
циальной церемонии общение про-
должилось в неформальной обстанов-
ке. Наиболее интересными темами 
обсуждения стали возможности тру-
доустройства молодежи на предприя-
тия «ЛЛК-Интернешнл», кадровый 
рост молодых сотрудников, а также 
багаж знаний, необходимый для то-
го, чтобы стать специалистом совре-
менного сложного высокотехнологи-
ческого и наукоемкого производства. 

МАСЛА «ЛУКОЙЛ» ПОЛУЧИЛИ 
НОВЫЕ ОДОБРЕНИЯ

Моторное масло ЛУКОЙЛ ЛЮКС 
Синтетическое 5W-40 одобрено 
австрийской компанией AUSTRO 
ENGINE и рекомендовано для при-
менения в выпускаемых ей авиаци-
онных двигателях. AUSTRO ENGINE 
с 2007 года занимается разработ-
кой и выпуском роторных двигате-
лей Ванкеля и поршневых авиацион-
ных двигателей для авиации общего 
назначения и беспилотных летатель-
ных аппаратов. 
Гидравлические масла ЛУКОЙЛ 
ГЕЙЗЕР СТ и ЛУКОЙЛ ГЕЙЗЕР ЛТ 
классов вязкости ISO 22-100 полу-
чили одобрения австрийского кон-
церна PALFINGER. Данные масла 
рекомендуются к применению на 
автомобильных кранах-манипулято-
рах, гидроманипуляторах, навесном 
оборудовании, железнодорожных 
кранах-манипуляторах, железно-
дорожных подъемных площадках, 
установках для инспекции мостов, 
грузоподъемных бортах и гидрав-
лических крюковых погрузчиках. 
PALFINGER является крупнейшим в 
мире производителем кранов-мани-
пуляторов, занимая около 30% рын-
ка такого рода продукции.
Моторные масла ЛУКОЙЛ 
АВАНГАРД ЭКСТРА и ЛУКОЙЛ 
АВАНГАРД УЛЬТРА SAE 10W-
40, 15W-40 получили одобре-
ния Тутаевского моторного завода 
(ТМЗ). Двигатели ТМЗ устанавли-
ваются на автомобили МАЗ, само-
свалы и погрузчики БелАЗ, сельско-
хозяйственные колесные тракторы 
производства Петербургского трак-
торного завода, кормоубороч-
ные комплексы производства 
«Гомсельмаш», тракторы и трубо-
укладчики, производимые предприя-
тием «Промтрактор». Кроме того, 
моторы ТМЗ стоят на автомобилях 
«КАМАЗ-Мастер». 






