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Сегодня компания «ЛЛК-
Марин» представлена 

двумя операционными офиса-
ми. Первый, российский, работа-
ет с момента основания компании  
(1 декабря 2008 г.) в Санкт-Пе-
тербурге. Второй был открыт в ию-
не этого года в Гамбурге – круп-
нейшем порте Германии и третьем 
по величине в Европе. Очевидно, 
что по мере расширения деятель-
ности «ЛЛК-Марин», которое 
идет достаточно быстрыми тем-
пами, будет возникать необходи-
мость открытия дополнительных 
офисов в более удаленных регио
нах. Ведь построение цепочки  
по производству, хранению, до-
ставке и реализации масел на меж-
дународном рынке требует посто-
янного оперативного контроля и 
управления. 
В начале этого года руководство 
ОАО «ЛУКОЙЛ» одобрило раз-
работанные «ЛЛК-Марин» стра-
тегию бизнеса судовых масел 
«ЛУКОЙЛ» и десятилетний план 
развития компании. Главная цель 
их реализации – присутствие судо-
вых масел под брендом «ЛУКОЙЛ» 

во всех наиболее важных регионах 
глобального рынка. Один из пер-
вых шагов, который был предпринят 
на пути достижения поставленной 
цели, – дополнение линейки судо-
вых масел «ЛУКОЙЛ НАВИГО» 

до международного стандарта.  
Во многом благодаря этому ша-
гу удалось добиться использования 
масел «ЛУКОЙЛ НАВИГО» более 
чем на сотне судов 24 компаний 
из России, Германии, Финляндии, 

Проект по созданию и запуску специализированной компании  
по производству и реализации судовых масел «ЛЛК-Марин» стал 
одним из наиболее успешных за всю историю существования  
«ЛЛК-Интернешнл». Успешность старта «ЛЛК-Марин» могут про-
иллюстрировать всего три цифры. В мае 2009 г. судовые масла  
«ЛУКОЙЛ НАВИГО» были представлены всего в трех российских 
портах. В сентябре 2009 г. эти масла можно было приобрести уже 
в 49 портах 13 европейских государств, а к концу года они будут 
продаваться в 122 крупнейших портах 24 стран Европы, Амери-
ки, Азии и Ближнего Востока. Таким образом, всего за полгода  
«ЛЛК-Марин» удалось вывести бренд «ЛУКОЙЛ» на глобальный ры-
нок судовых масел, который десятилетиями контролировался пя-
теркой мировых мейджеров.
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Кипра, Азербайджана, Эстонии,  
Латвии, Турции. Список этих стран 
постоянно пополняется. Одним из 
главных факторов, от которого бу-
дет зависеть дальнейшее расши-
рение списка компаний-потреби-
телей масел «ЛУКОЙЛ НАВИГО», 
является обеспечение надежного 
сервиса во всех основных регио-
нах мирового судоходства. Если в 
Европе эта задача уже почти ре-
шена, то обеспечение сервиса в 
Северной Америке, Азии и стра-
нах Персидского Залива – зада-
ча, над которой «ЛЛК-Марин» 
работает в настоящее время. По 
результатам уже проведенных пе-
реговоров во всех названных ре-
гионах определены партнерские 
заводы по смешению судовых ма-
сел «ЛУКОЙЛ».
Выстраивая свою политику продви-
жения на мировые рынки, «ЛЛК-
Марин» уделяет огромное внима-
ние поддержанию партнерских 
отношений с крупнейшими миро-
выми производителями судовых 
двигателей. Главное направление 
сотрудничества – получение от них 
одобрения на использование ма-
сел «ЛУКОЙЛ НАВИГО», это од-
но из необходимых условий для 
деятельности на международном 
рынке. Прежде всего, речь идет  
о лидерах сегмента: MAN/B&W 
и Wartsila, которые контролируют 
более половины  рынка судовых 
дизелей. От каждой из этих ком-
паний «ЛЛК-Марин» летом этого 
года (досрочно) получила одоб-
рение на использование масел 
«ЛУКОЙЛ НАВИГО» в производи-
мых ими двигателях.
Суммарная мощность сило-
вых установок, работающих  
на маслах «ЛУКОЙЛ НАВИГО»,  
достигает 1,2 млн. л.с. 
Масла «ЛУКОЙЛ НАВИГО» 

используются на различных су-
дах последнего поколения  
2007-2009 годов постройки, сре-
ди которых контейнеровозы, пас-
сажирские и грузопассажирские 
паромы, ледоколы и танкеры ледо-
вого класса.
Для ведения успешной междуна-
родной деятельности любой ком-
пании необходимо наличие на-
дежных партнеров. «ЛЛК-Марин» 
успешно работает с такими ком-
паниями как Oronite (Chevron), 
Petronas, Petrochina, Fuchs Oil, 
Seatec и др., что позволяет предо-
ставлять своим клиентам глобаль-
ный сервис в полном соответствии 
с международными отраслевыми 
стандартами.
Существующая динамика разви-
тия бизнеса масел «ЛУКОЙЛ» 
свидетельствует о том, что ком-
пания «ЛЛК-Марин» в ближай-
шие годы может стать одним  
из ведущих игроков на рынке су-
довых масел. «На мой взгляд, глав-
ное, что удалось сделать, – созда-
на профессиональная, опытная 
международная команда, наце-
ленная на глобальное продвиже-
ние бренда «ЛУКОЙЛ НАВИГО», 
что в сочетании с поддержкой, 
которую оказывает руководство 
Компании, даeт нам всe необхо-
димое для реализации задач, пос-
тавленных акционерами. Пришло 
время привести в соответствие 
международный вес, статус, тех-
нологические и производствен-
ные возможности ЛУКОЙЛа и ре-
альную долю бренда «ЛУКОЙЛ  
НАВИГО» на глобальном рын-
ке судовых масел. Мы знаем, 
как это сделать, и обязательно 
сделаем!» – подводит промежу-
точные итоги деятельности компа-
нии Виктор Журавский, генераль-
ный директор «ЛЛК-Марин».

Контрактные суда «ЛЛК-Марин»
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Суть эксплуатационных ис-
пытаний заключается в 

проведении лабораторных тестов 
масла, работающего в конкрет-
ной технике в течение всего пери-
ода службы данного смазочного 
материала. При этом оценивают-
ся все основные параметры фи-
зико-химических свойств масла и 
проводится определение содер-
жания металлов-индикаторов из-

носа, элементов присадок, компо-
нентов охлаждающих жидкостей, 
топлива, загрязнителей. При по-
мощи лабораторных анализов 
масла выявляются возможные из-
менения вязкостных характерис-
тик, параметры, свидетельствую-
щие о старении масла, показатели 
срабатывания пакета присадок, 
и, что немаловажно, процессы, 
которые происходят с техникой –  

двигателем внутреннего сгорания, 
гидравлическим оборудованием, 
редукторными системами и транс-
миссиями.
Мониторинг позволяет и произ-
водителю, и потребителю мас-
ла в режиме реального времени  
контролировать то, как в процес-
се эксплуатации ведут себя сма-
зочные материалы «ЛУКОЙЛ» на 
конкретном оборудовании. «Таким 
образом, при продвижении про-
дукции мы основываемся не только 
на нашем знании свойств и качеств 
продукта. Также мы показываем 
потребителям реальные процес-
сы, происходящие с техникой при  
эксплуатации масел «ЛУКОЙЛ», – 
заключает Юрий Колядин, менед-
жер ООО «ЛЛК-Интернешнл». 
– Мониторинг, в данном случае, 
является одним из самых надеж-
ных инструментов убеждения пар-
тнеров по замещению импортных 
смазочных материалов на масла 
«ЛУКОЙЛ». 
Программы мониторинга реали-
зуются при помощи независимых  
испытательных центров. Именно 
они обладают всем необходимым 
перечнем специального лабора-
торного оборудования, которое 

Разработка и внедрение новых видов смазочных материалов для 
коммерческого транспорта и промышленного оборудования, соот-
ветствующих самым современным международным требованиям и 
стандартам, позволили ООО «ЛЛК-Интернешнл» активно предлагать 
масла «ЛУКОЙЛ» в качестве импортозамещающей продукции. Однако 
потребители традиционно с настороженностью относятся к перехо-
ду с зарубежных смазочных материалов на отечественные – сказыва-
ются многолетние стереотипы. С целью завоевания доверия покупа-
телей и наглядной демонстрации высокого качества отечественных  
смазочных материалов разработана и с начала 2009 г. успешно  
реализуется программа мониторинга работы масел «ЛУКОЙЛ».

Эксплуатационные испытания 
масел «ЛУКОЙЛ»: 
Ломая сложившиеся стереотипы

Производственные мощности НЛМК, одного из партнеров «ЛЛК-Интернешнл» 
по программе импортозамещения
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позволяет измерять физико-хими-
ческие свойства смазочных мате-
риалов, а также проводить спек-
трометрический анализ наличия 
тех или иных частиц в работаю-
щем масле. Независимые испыта-
тельные центры, включенные в про-
граммы, расположены в Москве и 
Екатеринбурге и по вооруженнос-
ти необходимым оборудованием  
являются лучшими в РФ. Их услу-
гами помимо «ЛЛК-Интернешнл» 
пользуются многие другие произ-
водители масел, в том числе пред-
ставительства западных компа-
ний. «Мы сознательно привлекаем 
именно независимые авторитет-
ные испытательные центры, а не 
лаборатории «ЛУКОЙЛ», чтобы 
полностью исключить любые сом-
нения в объективности и досто-
верности результатов», – поясняет  
Юрий Колядин.

Первые итоги
На данный момент реализуется не-
сколько программ по испытанию и 
мониторингу моторных, гидравли-
ческих и трансмиссионных масел 
«ЛУКОЙЛ». Общий результат ис-
пытаний – за все время проведения 
программ мониторинга продукция 
«ЛУКОЙЛ» на оборудовании пот-
ребителя работает прекрасно. 
Более того, помимо мониторин-

га эксплуатации, проводятся ре-
сурсные испытания масла, позво-
ляющие в ряде случаев продлить 
срок его службы. Испытания про-
демонстрировали надежную и ста-
бильную работу техники на про-
дуктах «ЛУКОЙЛ», а зачастую и 
прогнозируемое увеличение срока 
службы оборудования. «Тесты по-
казали, что наши масла являются 
либо прямыми аналогами приме-
няемых потребителями импортных 

материалов, либо превосходят их.  
Например, они более устойчивы 
по щелочному числу, что опреде-
ляет высокий ресурс моторного 
масла и дает возможность увели-
чения интервала до замены. Гид-
равлические масла «ЛУКОЙЛ 
ГЕЙЗЕР» демонстрируют более 
высокую чистоту, что также ска-
зывается на сроке службы масла 
и общем ресурсе гидравлических 
систем. Моторные масла серии  

Мониторинг работы масел особенно актуален для тяжелой техники горно- 
обогатительных комбинатов

На автотехнике Стойленского ГОКа проведено восемь циклов испытаний, продемонстрировавших стабильную работу 
масел «ЛУКОЙЛ»
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«ЛУКОЙЛ АВАНГАРД» имеют очень 
стабильные вязкостные параметры, 
хорошие моющие и диспергирую-
щие свойства, – комментирует ито-
ги проведенных испытаний Юрий 
Колядин. – Таким образом, пере-
ход с импортных масел на отечест-
венные кроме экономии средств на 
приобретение смазочных материа-
лов позволяет дополнительно сни-
зить расходы – в первую очередь, 
за счет сокращения времени про-
стоя техники и на всех видах техни-
ческого обслуживания».

Масла для  
горнодобывающей техники
Особенно актуален мониторинг ра-
боты масел перед их промышленным 
применением в импортной технике 
горно-обогатительных комбинатов 
(ГОК). На этих предприятиях эксплу-
атируется тяжелая дорогостоящая 
специальная техника, и выход из 
строя даже одного двигателя может 
повлечь за собой огромные убыт-
ки. В связи с этим, испытание масел 
перед внедрением в массовую экс-
плуатацию является для ГОКов обя-
зательным, даже если тестируемая 
продукция (как в случае с маслами 
«ЛУКОЙЛ») имеет одобрения от 
производителей техники.
За прошедшее с начала реализа-
ции программы мониторинга вре-
мя «ЛЛК-Интернешнл» удалось до-
стичь значительных результатов в 

продвижении масел для тяжелой 
техники горно-добывающей отрас-
ли. К настоящему времени успеш-
но проведены испытания и осу-
ществлен переход на масла серии 
«ЛУКОЙЛ АВАНГАРД» на ГОК 
«Черниговец» и ГОК «Ванадий». 
В завершающей стадии находят-
ся аналогичные работы на Стой-
ленском ГОК (холдинг НЛМК). Там 
испытывается масло «ЛУКОЙЛ 
АВАНГАРД ЭКСТРА» в карьерных 
самосвалах «БЕЛАЗ» с дизельны-
ми двигателями Cummins. Работы 
ведутся в рамках соглашения о со-
трудничестве и техническом пар-
тнерстве, заключенного в марте 
этого года.
На данный момент на Стойленском 
ГОК проведено восемь полных цик-
лов испытаний, продемонстриро-
вавших стабильную работу масел 
«ЛУКОЙЛ», отсутствие признаков 
износа двигателя, активное проти-
водействие масла процессам окис-
ления и старения. В тяжёлом режи-
ме эксплуатации масло «ЛУКОЙЛ 
АВАНГАРД ЭКСТРА» сохраняет 
свои рабочие характеристики, име-
ет хороший «запас прочности».
Для анализа проб масла использу-
ется лаборатория Международного 
Испытательного Центра ГСМ, рас-
положенного в Москве. Лаборато-
рия обладает самым широким спек-
тром контрольно-диагностического 
оборудования, способного контро-

лировать множество различных па-
раметров масла, осуществляя тем 
самым безразборную диагностику 
оборудования. «Безразборная диа-
гностика демонстрирует владельцу 
техники процессы, происходящие с 
оборудованием, дает возможность 
спрогнозировать возможные неис-
правности, увидеть, насколько ста-
бильна работа агрегата, – поясняет 
Юрий Колядин. – Это очень точ-
ный инструмент диагностики, так 
как металлы-индикаторы износа 
мы можем контролировать в мил-
лионных долях (мг/кг), что являет-
ся очень точным показателем на-
личия износа узла». 
Сотрудничество с НЛМК не огра-
ничивается испытанием моторных 
масел для горнорудной техники. 
В июне 2009 г. на оборудовании 
металлургического холдинга на-
чаты испытания гидравлических 
масел «ЛУКОЙЛ ГЕЙЗЕР». Па-
раллельно «ЛЛК-Интернешнл» 
осуществляет процедуры получе-
ния одобрений производителей 
оборудования на применение 
масел «ЛУКОЙЛ». К настоящему 
времени получено одобрение от 
фирм Bosch-Rexroth, Paul Wurth, 
идет согласование с компани-
ями Moog и SMS-Siemag. Эти 
предприятия являются основны-
ми производителями гидравли-
ческого оборудования, насосов,  
устройств, которые управляют 
производственными процессами.
Таким образом, первые резуль-
таты реализации программы мо-
ниторинга масел свидетельствуют 
о правильности выбранной стра-
тегии и ее эффективности с точки 
зрения замещения зарубежных 
масел отечественной продукци-
ей. Темпы реализации эксплу-
атационных испытаний, взятые  
«ЛЛК-Интернешнл», позволя-
ют с уверенностью прогнози-
ровать, что в ближайшее время 
список покупателей продукции 
«ЛУКОЙЛ» будет расширяться. А 
многолетние партнеры, такие как 
НЛМК, получат дополнительные 
возможности по закупке масел  
«ЛУКОЙЛ» благодаря расшире-
нию ассортимента в рамках про-
граммы импортозамещения.

В рамках сотрудничества с НЛМК  
начаты испытания гидравлических 
масел «ЛУКОЙЛ ГЕЙЗЕР»
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Адам Ахриев: «Самый трудный 
этап формирования  
индустриальной дилерской сети 
завершен»

Осенью прошлого года на страницах журнала Масла@ЛУКОЙЛ  
были анонсированы планы ООО «ЛЛК-Интернешнл» по  
расширению каналов сбыта и внедрению принципиально но-
вых подходов к логистике продукции, некоторые из которых 
к настоящему времени уже воплощены в жизнь. О реализа-
ции этих планов в части создания индустриальной дилерской 
сети по России в интервью нашему журналу рассказывает Адам  
Ахриев, начальник отдела индустриальной дилерской сети Уп-
равления продаж на внутреннем рынке «ЛЛК-Интернешнл». 

Масла@ЛУКОЙЛ | На каком 
этапе находится сейчас формиро-
вание индустриальной дилерской 
сети?

Адам Ахриев | Решение о форми-
ровании сети было принято в кон-
це прошлого года. Уже в январе 
2009 г., после выбора партнеров 
из перечня соискателей на статус 
индустриального дилера, она на-
чала реальную работу. В насто-
ящее время сеть насчитывает 95 
компаний. Можно с увереннос-
тью сказать, что первый, самый 
трудный этап формирования ин-
дустриальной дилерской сети за-
вершен. Совместными усилиями 
нам удалось определить емкость 
и потенциал развития региональ-
ных рынков масел, распределить 
территориальную ответствен-
ность и наметить ближайшие пер-
спективы продвижения продукции  
«ЛУКОЙЛ».

Масла@ЛУКОЙЛ | Какие цели и 
задачи поставлены перед дилерс-
кой сетью?

Адам Ахриев | Основная цель со-
здания сети – увеличение объемов 
продаж масел в промышленной 
упаковке в регионах, не охвачен-
ных инфраструктурой «ЛУКОЙЛ». 
Главным направлением увеличе-

ния объемов сбыта в этом сегмен-
те является замещение импортных 
смазочных материалов маслами-
аналогами нашего производства.
Для повышения лояльности диле-
ров и мотивации к достижению 
поставленных целей реализует-
ся ряд специальных мероприятий. 
Это, в частности, обучение ассор-
тиментной линейке, технике про-
даж, а также мотивация торгового 
персонала дилеров, проведение 
дилерских советов, внедрение 
«программного» подхода к про-
дажам, техническая поддержка 
дилерских продаж (консультации 
по применению, анализы и пр.) и 
регулярное информирование ди-
леров о клиентах, потенциаль-
но готовых покупать небольшие 
объемы, а также о модернизации 
предприятий.
Существенным подспорьем для 
дилеров является помощь в ор-
ганизации и эффективном веде-
нии бизнеса со стороны торговых 
представителей «ЛЛК-Интер-
нешнл», основанная на знании 
местного рынка и четком взаимо-
действии с партнером. Совмест-
ная работа дилера и представи-
теля компании позволяет более 
полно использовать возможности 
каждого из них, правильно пла-
нировать деятельность двух ком-
паний, при необходимости свое-

временно ее корректировать и 
оценивать результаты.

Масла@ЛУКОЙЛ | | Какие резуль-
таты достигнуты дилерской сетью к 
настоящему времени?  

Адам Ахриев | Результаты рабо-
ты сети индустриальных дилеров 
позволяют определенно говорить 
об успешности начинания. Глав-
ный показатель результативнос-
ти сети – объем реализации – вы-

Адам Ахриев, 
Начальник отдела индустриальной 
дилерской сети Управления  
продаж на внутреннем рынке  
«ЛЛК-Интернешнл»
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рос за время ее существования 
в два раза. Более того, форми-
рование сети и рост объемов ре-
ализации позволили в целом по  
«ЛЛК-Интернешнл» избежать рез-
кого падения продаж крупнофа-
сованных масел, связанного с 
кризисными явлениями. За счет 
проникновения в те регионы и на 
те предприятия, где ранее не были 
представлены масла «ЛУКОЙЛ», 
наши объемы реализации сегод-
ня сохранены приблизительно на 
уровне 2008 г., а в некоторые ме-
сяцы превышают их.
Создание сети позволило рас-
ширить перечень регионов про-
даж, повысить конкурентоспособ-
ность индустриальной продукции 
под брендом «ЛУКОЙЛ», сокра-
тить сроки вывода наших новых 
фирменных масел на рынок и ка-
чественно улучшить продукто-
вую линейку. Кроме того, наличие 

разветвленной дилерской сети 
обеспечило гибкость при рабо-
те с разными потребительскими 
группами.
К положительным результатам мож-
но отнести и успешно продвигаю-
щийся процесс импортозамеще-
ния. Достигнуты договоренности с 
рядом стратегических крупномас-
штабных предприятий о поставках 

масел «ЛУКОЙЛ», позволившие 
потеснить наших отечественных и 
зарубежных конкурентов.
Следует также учитывать, что до-
стигнутые на текущий момент по-
казатели пока не в полной мере 
отражают имеющийся потенци-
ал дилерской сети. Процессы им-
портозамещения, работа с новы-
ми предприятиями, испытания и 
пр. занимают немало времени и 
принесут свои плоды несколько 
позже. С учетом ведущейся ди-
лерами по всей России работы в 
данном направлении, мы ожида-
ем дальнейшего увеличения про-
даж масел «ЛУКОЙЛ» через ин-
дустриальную дилерскую сеть в 
2010 г.

Масла@ЛУКОЙЛ | Вы упомянули 
об успешном опыте индустриальных 
дилеров в деле импортозамещения. 
Можно ли привести примеры? 

Адам Ахриев | Одним из удачных 
примеров в данном случае является 
ООО «Автолад» из Санкт-Петер-
бурга, которому удалось заклю-
чить договоры на поставку масел  
«ЛУКОЙЛ» с российско-финс-
ким ООО «Рамирент Машине-
ри», лидирующим предприяти-

Совместная работа представителей 
ЛЛК и дилеров позволяет  
увеличивать объемы продаж  
масел «ЛУКОЙЛ» в бочках

«Компетентность и квалификация специалистов 
«ЛЛК-Интернешнл» вполне могут считаться этало-
ном качественного и доступного донесения до ди-
леров всей полноты информации по интересующим 
вопросам. Исчерпывающие знания о продукте не раз поз-
воляли заключать контракты с самыми несговорчивыми и 
требовательными клиентами. На проводимых сотрудниками 
«ЛЛК-Интернешнл» конференциях освещаются все нюансы 
производства и специфика продукта. Даже если появляют-
ся какие-либо проблемы, мы твердо уверены – специалисты  
«ЛЛК-Интернешнл» всегда помогут нам с ними спра-
виться!», – Игорь Гурьянов, коммерческий директор  
ООО «Великоросс» (дилер по Южному федеральному ок-
ругу).

Мнение дилера 
ООО «Великоросс»

«Особо хочется отметить работу регионального пред-
ставителя в Северо-Западном регионе Игоря Парфено-
ва, организовавшего проведение регулярных технических 
семинаров для менеджеров отдела продаж ООО «Авто-
лад». Например, по итогам одного из последних тренин-
гов-семинаров семь предприятий дополнительно пере-
шли на масла «Авангард» и «Гейзер», благодаря чему 
планируется увеличить продажи этой продукции на 30%.  
Проводятся также совместные встречи с представи-
телями промышленных и транспортных предприятий  
Санкт-Петербурга и Ленинградской области, совмест-
ные командировки для проведения переговоров по импор-
тозамещению с региональными клиентами. Данные ра-
боты позволяют повышать квалификацию специалистов 
компании «Автолад», увеличивать объемы продаж продук- 
ции  «ЛУКОЙЛ» в бочках и расширять перечень клиентов 
компании, в том числе, за счет крупных потребителей», – 
Игорь Милютин, генеральный директор ООО «Автолад» 
(дилер по Северо-Западному региону РФ).

Мнение дилера 
ООО «Автолад»
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ем в сфере аренды дорожной и 
строительной техники (замене-
на продукция Total). Кроме то-
го, достигнуты договоренности с  
Лужским абразивным заводом, од-
ним из крупнейших абразивных за-
водов в мире (заменена продукция 
ТНК-ВР), с ООО «А.Д.Д. Сервис», 
отечественным лидером в сфе-
ре аренды генераторов и электро-
станций (заменены Statoil и Shell), с 
крупнейшим производителем лиф-
тов и эскалаторов ООО «ОТИС-
Лифт» (заменена продукция Esso-
Nuto).
В 2009 г. ООО «Северный Аль-
янс», дилер «ЛЛК-Интернешнл» 
по ЯНАО и ХМАО, заключи-
ло контракты на поставку масел 
«ЛУКОЙЛ» с такими крупней-
шими нефтегазодобывающими 
и сервисными компаниями как 

«РН-Бурение» (Нефтеюганс-
кий и Губкинский филиалы), до-
черние компании «Газпрома» и  
«Газпром нефти», а также с му-
ниципальными предприятиями 
г. Ноябрьск, Муравленко, Тар-
ко-Сале, Губкинский, Нижне-
вартовск, Новый Уренгой. Сма-
зочные материалы «ЛУКОЙЛ» у 
ООО «Северный Альянс» приоб-
ретают иностранные компании 
Schlumberger, Weatherford, CWS 
International, Newco Well Service, 
C.A.T. oil Drilling.
Есть и другие свежие примеры ус-
пешного привлечения индустри-
альными дилерами новых потре-
бителей масел «ЛУКОЙЛ». Так, 
компанией ООО «Анонс» достиг-
нуты договоренности о пробных 
поставках в октябре этого года 
на ОАО «ВМЗ» и ОАО «Русполи-

мет», а ЗАО «Промэкспорт» на-
чаты поставки на ОАО «Мордов-
цемент», ООО «Чайка Сервис», 
ООО «РосКомТранс» и Горьков-
скую железную дорогу. В самое 
ближайшее время ожидается по-
лучение одобрений и начало пос-
тавок нашей продукции через 
этих дилеров на, соответственно, 
целлюлозно-бумажный комби-
нат «Волга», ОАО «ЗМЗ» и ОАО 
«Кранэкс».

Масла@ЛУКОЙЛ | Каковы планы 
в отношении развития индустриаль-
ной дилерской сети? 

Адам Ахриев | В настоящее вре-
мя «ЛЛК-Интернешнл» находит-
ся в процессе внедрения новой 
бизнес-схемы продаж в адрес 
дилеров, которая заработает в 
2010 г. Новая схема позволит со-
кратить сроки поставок и улуч-
шить информационный обмен с 
дилерами, что, в итоге, обеспечит 
«ЛЛК-Интернешнл» преимущест-
во перед конкурентами.

Основная задача дилеров – продвигать масла в регионах, не охваченных  
инфраструктурой «ЛУКОЙЛ»

«ЛЛК-Интернешнл» проводит обучающие семинары для сотрудников отделов 
продаж индустриальных дилеров

«Став дилером ЛУКОЙЛа, ЗАО 
«Промэкспорт» получило возмож-
ность перейти на новый этап свое-
го развития. Благодаря организации 
совместных переговоров специа-
листов «Промэкспорта» и «ЛЛК-Ин-
тернешнл» с потребителями масел, 
удается достигать значимых догово-
ренностей о сотрудничестве. Очень 
удобно планировать продажи, зная, 
что все виды смазочных материа-
лов сосредоточены на региональ-
ном складе в Нижнем Новгороде. Мы 
ежедневно получаем информацию о 
динамике складских остатков. Спе-
циалисты «ЛЛК-Интернешнл», кроме 
того, активно помогают нам строить 
новую систему реализации смазоч-
ных материалов, организованную по 
отраслевому принципу», - Дмитрий 
Кабакин, заместитель генерального 
директора ЗАО «Промэкспорт», (ди-
лер на территории Нижегородской 
области).

Мнение дилера  
ЗАО «Промэкспорт»
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Британская компания 
OATS имеет многолет-

ний опыт работы в сфере смазоч-
ных материалов, к настоящему 
времени ее программное обес-
печение использует большинс-
тво мировых производителей ма-
сел, в том числе такие гранды как 
ExxonMobil, Shell, Chevron, Total. 
Программа включает в себя ба-
зы данных по применению сма-
зочных материалов в различных 
видах техники, производимой за 
рубежом, – практически во всех 
легковых и значительном коли-
честве грузовых автомобилей, 
индустриальном и технологичес-
ком оборудовании. Сформиро-
вав запрос по конкретной техни-
ке с указанием производителя, 
модели, года выпуска и моди-
фикации, пользователь получа-
ет рекомендации по применению 
смазочных материалов (марке 
масла, вязкостным характерис-
тикам, объему заливки масел, 
срокам замены), основанные 
на требованиях производителей 
соответствующей техники. Ре-
комендации могут быть получе-
ны в режиме online через Интер-
нет, либо с использованием базы 
данных на жестком носителе.
Опыт тестового использо-
вания базы данных OATS в  
«ЛЛК-Интернешнл» свидетель-

ствует, что программа удобна в 
работе и ее применение прино-
сит ощутимую пользу в деле рас-
ширения сбыта масел «ЛУКОЙЛ» 
по программе импортозамеще-
ния. Теперь, выяснив наличие у 
потенциального клиента той или 
иной техники, дилеры (торговые 
представители) могут получить от 
специалиста «ЛЛК-Интернешнл» 
рекомендации по применению на 
этом оборудовании конкретных 
масел «ЛУКОЙЛ». Это позволя-
ет начинать переговоры с потен-
циальным потребителем уже имея 
конкретное предложение для тех-
нического парка данного потре-
бителя, учитывающее возмож-
ности применения тех или иных 
масел в зависимости от условий 
эксплуатации, нагрузок, темпе-
ратурных интервалов. «Наличие 
такого предложения значительно 
облегчает общение с клиентом, 
так как потребитель видит компе-
тентного продавца, который готов 
к разговору и понимает, какой 
именно продукт должен исполь-
зоваться в данной технике» - от-
мечает Юрий Колядин, менеджер  
ООО «ЛЛК-Интернешнл». 
Кроме того, при помощи про-
граммы OATS специалисты  
«ЛЛК-Интернешнл» могут коррек-
тировать ошибки служб эксплу-
атации потребителей, не всегда 

владеющих информацией о реко-
мендациях по применению масел 
в той или иной технике. Оказыва-
емая консультационная помощь в 
виде четких рекомендаций по кон-
кретным смазочным материалам, 
необходимым для данной техники, 
также способствует повышению ав-
торитета поставщика. Рекоменда-
ции «ЛЛК-Интернешнл», таким об-
разом, позволяют потребителям не 
только начать использование рос-
сийских смазочных материалов с 

Одним из мощных инструментов, используемых производителя-
ми масел в маркетинговой деятельности, является международная 
консультационная база данных по смазочным материалам OATS. 
ООО «ЛЛК-Интернешнл» использует эту программу с лета 2009 г.,  
и ее применение уже начало давать первые позитивные результаты. 
В ближайшее время используемая программа будет существенно 
улучшена, а количество использующих ее сотрудников сбытовой 
сети «ЛЛК-Интернешнл» увеличено.

База данных OATS:
Теперь на службе ОАО «ЛУКОЙЛ»

Юрий Колядин,  
менеджер ООО «ЛЛК-Интернешнл»
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повышенными эксплуатационными 
и защитными свойствами, но и из-
бежать ряда проблем в эксплуата-
ции, например, трудностей с запус-
ком техники в зимний период, или 
досрочного выхода оборудования 
из строя.
Несмотря на короткий промежу-
ток времени, прошедший с мо-
мента начала использования 
программы OATS, применение 
базы данных уже позволило тор-
говым представителям и диле-
рам «ЛЛК-Интернешнл» провести  
более десятка результативных 
переговоров с потребителями,  
ранее скептически относившихся 
к отечественной продукции и ис-

пользовавшими импортные мас-
ла. В следующем году совместно 
с компанией OATS предполага-
ется адаптация программы к пот-
ребностям «ЛЛК-Интернешнл» 
и начало ее применения в тор-
говой сети. В базу, в частности, 
будут добавлены данные по обо-
рудованию, фактически использу-
емому в России, но не представ-
ленному сегодня в программе. 
Будет введена возможность вы-
дачи рекомендаций по примене-
нию конкретных видов продукции  
«ЛУКОЙЛ» для той или иной тех-
ники, представленной в базе 
OATS. Сейчас рекомендации вы-
даются в обезличенном виде об-

щего краткого описания масла 
без указания производителя и 
марки масла, только со ссылкой 
на стандарт.
В перспективе, как запланирова-
но, возможность пользования об-
новленной программой получат 
региональные торговые предста-
вители «ЛЛК-Интернешнл», что 
позволит производить подбор им-
портозамещающей продукции для 
потенциальных клиентов макси-
мально оперативно, повысит быс-
троту и точность рекомендаций. 
В итоге весь комплекс мер будет 
способствовать дальнейшему уве-
личению числа покупателей ма-
сел «ЛУКОЙЛ». 

Изготовитель JOHN DEERE

Модель Crawler: 755C Series II

Двигатель DT

Год

Применение Рекомендация Емкость (л)

Двигатель (DT) E2/CF-415W-40 (g) 22

Трансмиссия От гидравлики

Гидравлика CD+SF10W-40 (i) 175

Охлажитель AS 58

Точки смазки GrLiEM3-5% 2

Конечные передачи (каждая) GL-585W-140 17

Коробка разделителя GL-580W-90/85W-140 2.8

Расточка под уплотняющую манжету конечной передачи CD+SF10W-40 (i)

Ролики GL-580W-90

Передняя промежуточная шестерня GL-580W-90

Пример общего вида  рекомендаций OATS по применению  
смазочных материалов для экскаватора John Deere
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Масла «ЛУКОЙЛ» поя-
вились на рынке сма-

зочных материалов Турции око-
ло трех лет назад, в то время как 
крупнейшие мировые произво-
дители масляной продукции при-
сутствуют здесь уже несколько  
десятилетий. Поэтому изначаль-
но задача перед «ЛЛК-Евразия»  
стояла сложная – за короткий 
срок завоевать свою нишу на вы-
сококонкурентном рынке Турции. 
Дополнительную сложность при-
давал еще и тот факт, что «играть 
на чужом поле», как известно, 
всегда намного сложнее. Методов 
развития продаж, годами отраба-
тывавшихся в России, здесь было 
недостаточно. 
В этих условиях для решения пос-
тавленной задачи была разрабо-
тана комплексная программа по 
развитию дилерской сети – ос-
новному инструменту активиза-
ции продаж. Эта программа ба-
зируется на глубоком понимании  

национального рынка, построе-
нии тесных взаимоотношений с 
автопроизводителями и привлече-
нии к сотрудничеству лучших ди-
лерских организаций региональ-
ного рынка. 
Следует заметить, что на рынке 
Турции масла «ЛУКОЙЛ» имеют 
абсолютно равные возможнос-
ти, как и любые другие импор-
тные масла. Чисто российского 
стереотипа противопоставления 
импортных масел и российских 
здесь не существует. Действуя в 
условиях равных возможностей,  
«ЛЛК-Евразия» сделала став-
ку на более тесное взаимодейс-
твие с дилерами. Работа про-
водится в рамках внедренной в  
«ЛЛК-Евразия» в июле этого  
года специальной Программы  
поддержки дилеров. Она осу-
ществляется по трем важнейшим 
направлениям деятельности на  
рынке смазочных материалов: 
продажи, логистика и маркетинг. 

Для повышения эффективности 
совместной работы специалиста-
ми «ЛЛК-Евразия» была разрабо-
тана специальная программа обу-
чения дилеров на турецком языке. 
Большое внимание в процессе 
обучения уделяется проведению 
профильных семинаров для пред-
ставителей дилерских организа-
ций. В этом году было проведено 
шесть семинаров на различные 
маркетинговые, производствен-
ные и технические темы. На сле-
дующий год запланировано также 
несколько семинаров и значи-
тельное расширение обучающих 
программ, которые будут носить 
уже более практический харак-
тер. Предусмотрено обучение и 
для конечных потребителей. Ле-
том этого года в Стамбуле уже  
прошли обучение более 40 кор-
поративных клиентов.
Один из важнейших результа-
тов реализации Программы на 
начальном этапе – привлечение  

Развитие дилерской сети на территории Турции – один из главных 
акцентов деятельности «ЛЛК - Евразия» с момента создания компа-
нии в конце 2008 г. С учетом того, что рынок смазочных материалов 
Турции отличается высокой степенью конкуренции, за прошедший 
год в этом направлении была проделана большая аналитическая и 
практическая работа. Ее результатом стало формирование дилерс-
кой сети по реализации смазочных материалов из 14 центров, пок-
рывающей более 70% территории страны.

Высокая конкуренция – 
Не препятствие для масел  
«ЛУКОЙЛ»

«Высокая конкуренция –  
не  препятствие»
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к сотрудничеству дилеров ведущих 
мировых компаний – Shell, Total, 
Fici, – что позволило в кратчай-
шие сроки достичь высокого уров-
ня качественной дистрибьюции во 
многих регионах. В среднем, еже-
месячные объемы продаж за пос-
ледние полгода увеличились почти 
в три раза. 
Сотрудничество «ЛЛК-Евразия» и 
дилеров, помимо оказываемой им 
поддержки, подразумевает так-
же и наличие достаточно жестких 
требований по выполнению пла-
нов и обязательств. За их соблю-
дением следят региональные ме-
неджеры «ЛЛК-Евразия», которые 
отчитываются о результатах сво-
ей деятельности на еженедельной 
основе. Специально разработан-
ная система отчетности позволяет 
оперативно отслеживать эффек-
тивность работы каждого менед-

жера и своевременно вносить 
корректировки в согласованные 
планы. 
На сегодняшний день  
«ЛЛК-Евразия» удалось заключить 
контракты с 45 СТО практичес-
ки всех ведущих мировых автопро-
изводителей в различных городах 
Турции. В их числе производители 
и легкового транспорта, и грузовых 
автомобилей: Ford, BMC, Mercedes, 
Renault, Toyota, Man, Iveco, Mitsubishi 
и др. Эти СТО охватывают все круп-
нейшие города страны: Стамбул, 
Измир, Анкара, Измит, Конья, Ма-
ниса, Мерсин и др.
Не менее активно, чем в сег-
менте моторных масел, про-
двигается развитие продаж  
«ЛЛК-Евразия» в секторе индус-
триальных смазочных материа-
лов. На сегодняшний день база по-
тенциальных покупателей масел  
«ЛУКОЙЛ» насчитывает более пяти 
сотен компаний. Алгоритм работы 
в индустриальном сегменте тот же, 
что и в российской практике. В пер-
вую очередь, работа ведется над 
проведением совместных испыта-
ний масел «ЛУКОЙЛ» с крупными 
производителями двигателей и аг-
регатов с целью получения от них 
необходимых одобрений. 
Параллельно «ЛЛК-Евразия» учас-
твует в тендерах, проводимых раз-
личными государственными ком
паниями и организациями, на 
поставки смазочных материа-
лов и технических жидкостей.  
«ЛЛК-Евразия» выиграло целый 
ряд тендеров, включая тендеры Уп-
равления Водными Ресурсами (Ада-
на), Государственной горнорудной 
компании ЭТИ, муниципалитетов 
Синджан, Енимахалле и других го-
сударственных учреждений.
В области судовых масел 
«ЛЛК-Евразия» активно со-
трудничает с другой дочерней 

компанией «ЛЛК-Интернешнл» – 
«ЛЛК-Марин». Совместными уси-
лиями компании ведут подготов-
ку производства судовых масел 
на территории Турции для обес-
печения потребностей «ЛЛК-Ма-
рин» по глобальным контрактам 
(более подробно о деятельности  
«ЛЛК-Марин» читайте статью 
«Окно в Европу» на стр. 2). Летом 
этого года уже были организова-
ны и осуществлены первые пос-
тавки судовых масел «ЛУКОЙЛ  
НАВИГО» в адрес турецких судо-
ходных компаний.
Таким образом, можно констатиро-
вать, что «ЛЛК-Евразия» на старто-
вом этапе успешно справилась с за-
дачей по выводу масел «ЛУКОЙЛ» 
во все сегменты рынка смазочных 
материалов Турции. Активными 
темпами развиваются продажи и в 
других странах региона ответствен-
ности компании. Экспортное под-
разделение «ЛЛК-Евразия» орга-
низовало поставки на крупнейшие 
рынки ближнего востока и Юго-
Восточной Азии: в Ливан, Израиль, 
Алжир, Ирак, Иорданию, Пакис-
тан, Индию, Тайвань. В ближайших 
планах компании – наращивание 
объемов экспортных поставок. 

На сегодняшний 
день «ЛЛК-Евразия» 
удалось заключить 
контракты с 45 СТО 
практически всех ве-
дущих мировых ав-
топроизводителей в 
различных городах 
Турции. В их чис-
ле производители и 
легкового транспор-
та, и грузовых авто-
мобилей: Ford, BMC, 
Mercedes, Renault, 
Toyota, Man, Iveco, 
Mitsubishi и др.

Таким образом, мож-
но констатировать, 
что «ЛЛК-Евразия» 
на стартовом этапе 
успешно справилась 
с задачей по выводу 
масел «ЛУКОЙЛ» во 
все сегменты рынка 
смазочных материа-
лов Турции. 

Участники семинаров для представителей дилерских организаций
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На территории Республи- 
ки Беларусь инвестици-

онная программа по продвижению 
масел «ЛУКОЙЛ» для легково-
го автотранспорта в независимые 
станции технического обслужива-
ния автомобилей (СТО) стартова-
ла в январе 2009 г. 
Несмотря на непосредствен-
ную близость к России, белорус-
ский рынок смазочных материалов  
несколько отличается от российс-

кого из-за ряда факторов. Во-пер-
вых, эта страна – транзитная, что 
определяет насыщенность транс-
портных потоков и, как следствие, 
высокий спрос на масла для гру-
зового транспорта. Во-вторых, 
весь парк легковых автомобилей 
состоит из импортных моделей – 
как подержанных, так и достаточ-
но новых. Эти особенности фор-
мируют как специфику спроса  
на масла (более высокие специфи-

кации), так и особенности обслу-
живания автомашин – в основном,  
на станциях техобслуживания.
Для многих СТО предоставление 
комплектов оборудования для за-
мены масел является важнейшим ус-
ловием программы, так как многие 
из них до сих пор производят заме-
ну масла кустарным способом. Вла-
дельцы бизнеса опасаются инвести-
ровать средства в дорогостоящее 
оборудование, а в данном случае 
риск берет на себя ЛЛК. 
Практически везде программа вы-
звала большую заинтересован-
ность у владельцев СТО и, что 
немаловажно, у их клиентов –  
автовладельцев. Если в январе 
2009 г. на момент старта у диле-
ров «ЛУКОЙЛ-Белоруссия» в стра-
не не было станций-партнеров  
ЛУКОЙЛа, то всего через полгода 
их насчитывалось уже 36. Законо-
мерным стал и тот факт, что увели-
чились объемы реализации масел 
«ЛЮКС» и «АВАНГАРД» через  
СТО – на 145 тонн в пересчете на 
годовое потребление.
Говоря о наиболее значимых ре-
зультатах реализации программы, 
старший менеджер проекта Андрей 
Обухов делает акцент на одном из 
наиболее символических момен-
тов: «Ряд СТО, работавших пре-
жде в рамках контрактов с такими  
зарубежными масляными компани-

На сегодняшний день как на российском, так и на зарубежном опы-
те масляных компаний неоднократно подтверждено, что СТО яв-
ляются наиболее эффективным и перспективным каналом сбыта 
продукции. Уже три года «ЛЛК-Интернешнл» активно работает над 
укреплением своих позиций именно в этом канале сбыта. Получен-
ные положительные результаты стали основой для распростране-
ния программы продвижения масел «ЛУКОЙЛ» через СТО на тер-
риторию соседних государств. Первой в их числе стала Республика 
Беларусь. 

Белорусские СТО
Входят в орбиту ЛУКОЙЛа
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ями как Shell, BP, Total, рассмотрев 
наше предложение, приняли реше-
ние отказаться от давнего сотруд-
ничества с ними в пользу работы 
с ЛУКОЙЛом. Учитывая, что речь 
идет о станциях, уже имеющих ус-
тойчивую клиентскую базу, нара-
ботанную годами, и обладающих 
авторитетом для своих потребите-
лей-автовладельцев, это, безуслов-
но, придает факту дополнительную 
значимость».
Данная программа проводилась 
«ЛЛК-Интернешнл» совместно с 
официальным дистрибьютором ЛУ-
КОЙЛа на территории Республики 
– ИП «ЛУКОЙЛ-Белоруссия». Ак-
тивное участие в проведении про-
граммы принимали сотрудники отде-
ла реализации масел и фасованной 
продукции: начальник отдела  
Андрей Морозов, ведущий специа-
лист Алексей Налегач, специалисты 
Виктор Бодров и Виктор Самец. 
Дальнейшая реализация програм-
мы позволит еще 80 станциям тех-
нического обслуживания стать парт
нерами ЛУКОЙЛа.
Решению поставленной задачи бу-
дут содействовать и маркетинговые 

акции. Первая стартует в октябре в 
Минске и Минской области: «За-
лей масло «ЛУКОЙЛ ЛЮКС» и по-
лучи скидку на топливо «ЛУКОЙЛ» 
в подарок». Замысел акции заклю-
чается в том, что при замене масел  
«ЛУКОЙЛ ЛЮКС» клиент техни-
ческого центра получает в пода-
рок дисконтную карту «Ликард», 
которая дает скидку на топливо  
«ЛУКОЙЛ» на АЗС компании в РБ, 
РФ и Украине. Благодаря опыту, по-
лученному в ходе реализации про-

граммы, и целенаправленной мар-
кетинговой поддержке, у компании 
есть все необходимое для реше-
ния поставленной задачи – занять 
существенную долю рынка СТО  
в Беларуси.

«Ряд СТО, работав-
ших прежде в рам-
ках контрактов с та-
кими зарубежными 
масляными компа-
ниями как Shell, BP, 
Total, рассмотрев 
наше предложение, 
приняли решение 
отказаться от дав-
него сотрудничес-
тва с ними в поль-
зу сотрудничества 
с ЛУКОЙЛом», –  
Андрей Обухов.

Андрей обухов,  
Старший менеджер проекта



16

В июне текущего го-
да компания «ЛЛК-

Интернешнл» приступила к 
экспериментальному примене- 

нию инструментов мерчендайзин-
га при продаже масел «ЛУКОЙЛ» 
на автозаправочных станциях. Ра-
бота ведется в рамках новой схемы 

взаимодействия с ООО «ЛУКОЙЛ- 
Центрнефтепродукт», согласно ко-
торой «ЛЛК-Интернешнл» будет 
обеспечивать магазины при АЗС 
центрального региона России (око-
ло 120 станций) смазочными мате-
риалами и техническими жидкостями 
«ЛУКОЙЛ», а также сопутствующи-
ми товарами для автодела сторон-
них производителей (автокосмети-
ка, автохимия, щетки и т.д.).
К настоящему времени «ЛЛК-
Интернешнл» совместно с ООО  
«ЛУКОЙЛ-Центрнефтепродукт» 
созданы планограммы располо-
жения смазочных материалов для 
разных типов АЗС. В стадии раз-
работки и утверждения находятся 
схемы расположения стеклоомы-
вающих жидкостей и сопутствую-
щих товаров. Для завоза продук-
ции в торговые точки, контроля 
полноты ассортимента и соот-
ветствия расположения товара 
на полках утвержденным планог-
раммам, по итогам тендера бы-
ла выбрана специализированная 
сервисная компания – логисти-
ческий оператор, имеющая опыт 
аналогичных работ с сетями АЗС 
других крупных нефтяных компа-
ний (ТНК-ВР, «Газпром нефть», ВР 
и др.). 
Эксперимент по использова-
нию схемы сотрудничества с эле-

Внедряя лучшее
«ЛЛК-Интернешнл» расширяет 
применение мерчендайзинга для 
увеличения продаж масел «ЛУКОЙЛ»

За последнее десятилетие понятие «мерчендайзинг» прочно вошло 
в наш обиход, а его применение – в практику многих российских 
компаний. Не обошли вниманием эту современную технологию 
розничной торговли и в ООО «ЛЛК-Интернешнл». В России мерчен-
дайзинг доказал свою эффективность применительно к реализации 
смазочных материалов «ЛУКОЙЛ» в крупных сетях гипермаркетов, и 
с лета текущего года этот позитивный опыт внедрен на фирменных 
АЗС «ЛУКОЙЛ». В Румынии и других европейских странах мерчен-
дайзинг помогает успешно конкурировать как с именитыми брен-
дами, так и с местными производителями. 
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Дословно «мерчендайзинг» означает «умение продвигать» (образо-
вано от английского merchandise – «продвигать на рынке»). Более 
точно мерчендайзинг следует определить как комплекс меропри-
ятий, проводимых в торговом зале и направленных на увеличение 
продаж. Другими словами, это система мероприятий, проводимых в 
торговой точке и направленных на то, чтобы покупателю было удоб-
но, приятно и выгодно совершать покупку. К таким мероприятиям от-
носятся: постоянное поддержание полного ассортимента продукции 
в торговой точке, осуществление выкладки продукции согласно раз-
работанным планограммам (схемам внешнего вида полки), специ-
альное оформление полок при проведении промо-акций.
За рубежом первоначальная инициатива по внедрению идей мер-
чендайзинга исходила от наиболее организованных розничных про-
давцов, которыми являлись супермаркеты. Опыт крупных магазинов 
наглядно продемонстрировал, что если уделять внимание поддержа-
нию ассортимента, выкладке и удобству расположения товара, пра-
вильной группировке по ценам и качеству, визуальному позицио-
нированию по отношению к товарам конкурентов, то существенно 
увеличиваются объемы реализации. С течением времени метод до-
казал свою эффективность и стал маркетинговым инструментом для 
розничных торговых точек вне зависимости от их формата. 
В Россию идеи мерчендайзинга были занесены такими мультинацио-
нальными корпорациями как Coca-Cola, PepsiCo, Philip Morris и др.

СПРАВКА
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ментами мерчендайзинга, как  
ожидается, будет завершен в1-ом 
квартале 2010 г. После анализа 
результатов будет принято реше-
ние о целесообразности тиражи-
рования новой схемы на другие 
регионы с перспективой охвата 
всей территории РФ.

Основываясь  
на позитивном опыте

Следует отметить, что внедрение 
современных методов стимулиро-
вания продаж на АЗС не является 
первым опытом применения мер-
чендайзинга масел «ЛУКОЙЛ» в 
РФ. «ЛЛК-Интернешнл» уже по-
лучила положительные результа-
ты от внедрения аналогичных под-
ходов в крупных торговых сетях 
(МЕТРО, АШАН, «Лента», «Кару-
сель»).
«Пилотная программа мерчен-
дайзинга в сетях гипермаркетов 
была запущена осенью 2007 г. и 
по итогам продемонстрировала 
15%-ный прирост продаж, – рас-
сказывает Лана Першина, менед-
жер отдела продаж на внутрен-
нем рынке Управления дилерской 
сети «ЛЛК-Интернешнл». – Реа-
лизация полномасштабной про-
граммы мерчендайзинга в сетях, 
действующей и сегодня, позволи-
ла сохранить достигнутые резуль-
таты и увеличить прирост продаж 
до 20%. Контроль наличия полно-
го ассортимента масел на полках 
сетей, выкладку по утвержденным 
планограммам, мониторинг и со-
провождение промо-акций (вы-
кладка продукции в специальных 
местах торговых залов) осущест-
вляют сотрудники специализи-
рованного мерчендайзингового 
агентства».
«Качественным показателем ре-
ализации программы мерчен-
дайзинга в сетях стало повы-
шение лояльности к продукции  
ЛУКОЙЛ», – продолжает  
Першина. –  На фоне постоянной 
маркетинговой активности, про-
дукция «ЛУКОЙЛ» всегда пред-
ставлена в полном ассортимен-
те, и особое внимание уделено 
выкладке – как при регулярных 
продажах, так и при проведении 
акций. Данные факторы всегда 
положительно влияют на объемы 

реализации и отличают продук-
цию от конкурентов. В результате 
масла «ЛУКОЙЛ» стали единст

венным российским брендом, 
представленным в крупнейших се-
тях гипермаркетов России: МЕТ-
РО, «Лента», «О'КЕЙ» и «Кару-
сель» наряду с таким брендами 
как Shell, Mobil, Сastrol».

Мерчендайзинг  
в Румынии: конкурируя 

по-европейски
Впечатляющих результатов  
использование мерчендайзин-
га позволило добиться и на ев-
ропейском рынке – несмотря на 
то, что работать здесь приходит-
ся в условиях жесточайшей кон-
куренции как с крупными миро-
выми грандами (Castrol, Shell, 
Mobil, Total), представленными 
на рынке в течение многих лет, 
так и с местными производите-
лями. Масла «ЛУКОЙЛ» появи-
лись в Румынии только в 2000 г. 
Их производство ведется «ЛЛК  
Лубрикантс Румыния» на базе  
НПЗ «Петротел-ЛУКОЙЛ» в Пло-

Лана Першина,  
менеджер ОТДЕЛА ПРОДАЖ НА ВНУТРЕН-
НЕМ РЫНКЕ  «ЛЛК-Интернешнл»

Выкладка масел у входа в магазин  на АЗС «ЛУКОЙЛ» в Болгарии
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ешты. Со временем, по мере вы-
хода ЛУКОЙЛа на другие зару-
бежные рынки, масла «ЛУКОЙЛ» 
начали реализовываться в Сербии, 
Болгарии, Венгрии, Македонии, 
Хорватии, Черногории и на Кипре. 
Сегодня уже можно говорить о том, 
что масла «ЛУКОЙЛ» постепенно 
занимают свою нишу на рынках 
этих стран, тесня местных произво-
дителей, таких как Lubrifin и Petrom 
(Румыния), Prista Oil и Lubrica (Бол-
гария), MOL (Венгрия).
Используя сеть автозаправочных 
станций «ЛУКОЙЛ Румыния» и 
применяя современные подходы 
к размещению и выкладке товара 
в магазинах, в текущем году уда-
лось увеличить объем реализации 
масел в Румынии на 15% по срав-
нению с 2008 г. Похожая динами-
ка наблюдается на рынках Сер-
бии, Болгарии и Македонии, где 
также развита собственная роз-
ничная сеть АЗС, созданы и уком-
плектованы профессиональными 
сотрудниками отделы по реали-
зации масел. Объемы реализа-
ции фирменных фасованных ма-
сел в этих странах увеличились в 
среднем на 10%. Растут продажи 
в Хорватии и Черногории, на рын-
ки которых ЛУКОЙЛ вышел в на-
чале 2008 г.
Немаловажную роль в увеличении 
объема продаж на европейском 
рынке сыграли такие факторы как 
переход «ЛЛК Лубрикантс Румы-
ния» на цветные канистры с совре-
менным дизайном и яркими этикет-
ками, расширение ассортимента 
масел, а также обучение персона-

ла современным методам торгов-
ли. Например, после перехода на 
новый дизайн канистр и расшире-
ния ассортимента наиболее вос-
требованными стали высококачес-
твенные масла серий «АВАНГАРД» 
и «ЛЮКС», рост объемов продаж 
которых за восемь месяцев 2009 г. 
составил, соответственно, 113% и 
48% по сравнению с аналогичным 
периодом 2008 г.
В ближайшем будущем ожидает-
ся дальнейшее расширение ас-
сортимента продукции, что так-
же будет способствовать росту 
продаж продукции «ЛУКОЙЛ». В 
частности, до конца 2009 г. бу-
дет запущена линия по фасов-
ке масел в канистры объемом  
20 л (в настоящее время фа-
совка осуществляется в 1-, 4- 
и 5-литровые канистры, а так-
же в бочки объемом 60 л и 
216,5 л). Кроме того, в 2010 г.  
«ЛЛК Лубрикантс Румыния» при-
ступает к реконструкции бло-
ка смешения масел, что позво-
лит внедрить самые передовые 
технологии производства про-
дукции, снизить энергозатраты, 
обеспечить соответствие тре-
бованиям промышленной и эко-
логической безопасности. В 
совокупности, комплекс пред-
принимаемых мер позволит не 
только увеличить объемы реа-
лизации, но и укрепить имидж  
ЛУКОЙЛа, на деле доказать за-
рубежным потребителям, что 
компания вышла на рынки Евро-
пы всерьез и надолго, а качество 
выпускаемой продукции в пол-

ной мере соответствует европей-
ским требованиям.

АЗС «ЛУКОЙЛ» в Болгарии

Используя сеть ав-
т о з а п р а в о ч н ы х 
станций «ЛУКОЙЛ  
Румыния» и приме-
няя современные 
подходы к размеще-
нию и выкладке то-
вара в магазинах, в 
текущем году уда-
лось увеличить объ-
ем реализации ма-
сел в Румынии на 
15% по сравнению с 
2008 г. Похожая ди-
намика наблюдается 
на рынках Сербии, 
Болгарии и Македо-
нии, где также раз-
вита собственная 
розничная сеть АЗС,  
созданы и укомплек-
тованы професси-
ональными сотруд-
никами отделы по 
реализации масел. 
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В настоящее время освое-
но производство четырёх 

разновидностей стеклоомываю-
щих жидкостей - «летней», жид-
костей для эксплуатации при тем-
пературе окружающего воздуха 
-5ºС, -20ºС, -25ºС. В дальней-
шем планируется расширение ли-
нейки за счёт стеклоомывающей 
жидкости марки «Преимум». Пре-
миальная жидкость планируется 
к выпуску в канистрах фигурно-
го дизайна с выдвижной лейкой, 
обычные жидкости производятся в 

так называемых «технологичных» 
канистрах прямоугольной фор-
мы с навесной лейкой. Дизайн ка-
нистр и этикеток  выполнен в кор-
поративном стиле с добавлением 
графических элементов, позволя-
ющих потребителю легко иденти-
фицировать назначение продук-
ции. Объем канистр составляет 4 
и 5 литров. 
Стеклоомывающие жидкости 
«ЛУКОЙЛ», так же как и дру-
гая продукция компании, пози-
ционируются как фирменный то-
вар высокого качества. С учетом 
современных законодательных 
требований к омывающим жид-
костям это потре-
бовало особого 
внимания к раз-
работке рецеп-
тур. «В России с 
2007 г. запре-
щены к продаже 
жидкости на ос-
нове метанола, 
а разрешенный 
заменитель - 
изопропиловый 
спирт – имеет   
весьма специ-
фический за-
пах. В связи 
с этим спе-
циалистами 

«ЛЛК-Интернешнл» проделана 
значительная и успешная работа 
по подбору отдушек, придающих 
продукции приятный запах» - го-
ворит Глеб Тарабукин, представи-
тель проектного офиса развития 
перспективных направлений. 
В настоящее время стеклоомываю-
щие жидкости реализуются через 
собственные АЗС ОАО «ЛУКОЙЛ» 
и через дилеров компании. Тради-
ционно высокое качество позволяет 
новой продукции «ЛУКОЙЛ» уве-
ренно конкурировать за симпатии 
покупателей. Как показывает пер-
вый опыт продаж, новая продукция 
востребована потребителями. 

В конце 2008 г. ООО «ЛЛК-Интернешнл» приняло принципиальное 
решение о необходимости расширения продуктовой линейки за 
счет включения в нее стеклоомывающих жидкостей. Осенью этого 
года работы по выполнению решений на практике полностью за-
вершены - в сентябре новые жидкости запущены в производство,  
а с 1 октября поступили в продажу.

Полный комплект
Продуктовая линейка «ЛУКОЙЛ» 
пополнилась стеклоомывающими 
жидкостями

Глеб Тарабукин,  
представитель проектного офиса 
развития перспективных  
направлений
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Футбольный сентябрь

Сентябрь для футбольной ко-
манды  «ЛЛК-Интернешнл» 

выдался напряженным. На полях 
спортивного комплекса «Мегасфе-
ра» завершился первый турнир по 
мини-футболу, в котором приня-
ли участие любительские команды 
большинства крупнейших масля-
ных компаний: «ЛЛК-Интернешнл»,  
«Газпромнефть – смазочные мате-
риалы», «Мобил Ойл Лубрикантс», 
«Сетра Лубрикантс» (Castrol) и  
«ТНК смазочные материалы». Сле-
дом за ним – новый турнир – спарта-
киада «ЛУКОЙЛ». Через неделю – 
новый футбольный турнир  – среди 
работников организации централь-

ного аппарата ОАО «ЛУКОЙЛ» 
и организаций Группы «ЛУКОЙЛ» 
г. Москвы и Московской области в 
рамках Всероссийской благотвори-
тельной акции «Поверь в себя», пос-
вященной Году молодежи в России.
У нас в зачете три кубка: за вто-
рое место в международном турни-
ре команд-масленщиков,  за третье 
место в спартакиаде «ЛУКОЙЛ» и 
кубок лучшего защитника турнира 
заслужил наш сотрудник – Алек-
сандр Останин.
Во всех соревнованиях команду 
«ЛЛК-Интернешнл» поддерживали 
болельщики и специальная танцую-
щая группа поддержки «чир лидерс» 

компании «ЛЛК-Интернешнл».  
И пусть победный кубок достался 
не всем, и счет на табло не всег-
да радовал болельщиков, одно ос-
тавалось неизменным – магия фут-
бола, обладающая объединяющей 
энергией и волей к победе.  Корпо-
ративные футбольные поединки – 
прекрасный повод для встреч конку-
рентов по бизнесу, неформального 
общения, здорового соперничества. 
Прошедший турнир по мини-футбо-
лу был первым, в дальнейших пла-
нах футболистов ЛЛК регулярное 
участие в подобного рода встречах. 
Футбол в России – больше чем фут-
бол и  наш девиз – 

БЫТЬ ПЕРВЫМИ В СПОРТЕ,              
БЫТЬ ПЕРВЫМИ В БИЗНЕСЕ!!!
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Первый турнир по мини-футболу среди 
крупнейших компаний по производству  
смазочных материалов, сентябрь 2009 г.




