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You have recently been appointed as CEO of 
Bashneft Oilfield Services, BOS – what are the 
strategic aims and objectives of the company and 
your role as the CEO?

Service Assets, which was only recently owned by Bashneft, 
is a service company offering almost an entire range of 
services for the oil and gas industry including drilling, well 
construction, maintenance and repair, mechanical service, 
artificial lift, equipment manufacturing, transport and 
construction of field infrastructure. Sistema JSFC, as a new 
stockholder of this business, envisions a lot of potential for 
growth and development of this segment. We are using 
an accepted model whereby the extracting companies 
and the corresponding service businesses are developed 
more efficiently by each one operating independently. My 
priority today is to establish a professional and transparent 
business in Russia to meet the needs for our wide range of 
customers. My next challenge will be to ensure technological 
development and geographical expansion within the Russian 
market and internationally.

What are the key challenges that you are facing as 
CEO and what are you looking to improve within the 
company?

The center stage asset for any services business is of 
course human resources. The major task is to change 
stereotypes and thinking approaches. Up until now, 

Недавно Вы вступили в должность генерального 
директора «Башнефть – Сервисные Активы». 
Каковы стратегические цели и задачи компании, 
и как Вы лично видите себя в роли генерального 
директора?

Сервисные активы, еще недавно принадлежавшие 
Башнефти представляют собой компании практически 
полного спектра услуг для нефтяной и газовой 
индустрии – это и бурение и строительство скважин, 
их обслуживания и ремонта, механосервиса, 
механизированной добычи, нефтяного машиностроения, 
транспорта и строительства нефтепромысловой 
инфраструктуры. АФК Система, как новый акционер 
этого бизнеса видит высокий потенциал роста и 
развития данного сегмента. Здесь мы движемся по 
модели, воспринятой большей частью индустрии, где и 
добывающие компании и бизнес, их обслуживающий, 
развиваются более эффективно двигаясь независимо 
друг от друга.  Моя первоочередная задача – выстроить 
профессиональный и прозрачный бизнес российского 
масштаба, работающий на широкий круг клиентов. 
Следующей задачей будет технологическое и 
географическое развитие не ограниченное рамками 
российского рынка.

С какими трудностями Вы сталкиваетесь, будучи 
генеральным директором, и как Вы улучшаете 
компанию?
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Главным активом сервисного бизнеса является 
человеческий ресурс. Это основное. Первой главной 
задачей является изменение стереотипов и методов 
мышления. До сегодняшнего наши компании по 
своей сути были организациями по исполнению 
тех или иных задач. Задач, которые перед нами 
ставила родительская нефтяная компания. Теперь 
мы должны стать нефтегазовым сервисом, главной 
отличительной чертой которой является не просто 
умение профессионально решать поставленные 
задачи, а умение думать наперед и создавать 
технические и операционные решения тех проблем, с 
которыми наш заказчик столкнется завтра. 

Это требует большого переосмысления, изменения 
стиля мышления и культуры ведения бизнеса. Мы 
должны научиться зарабатывать больше через 
создание более эффективных и ценных решений 
для клиента. Иными словами, делая нашего клиента 
более богатыми мы будем зарабатывать больше для 
акционера. 

Понятно, что данное изменение потребует большой и 
слаженной работы всего многотысячного коллектива, 
на всех уровнях. 

Теперь БНСА полностью независимая компания, 
какие это даст преимущества в развитии?

Как мы говорили выше, данное разделение бизнеса, 
направленное на разделение труда, способствует 
концентрации каждого на основном виде 
деятельности. Добывающая компания занимается 
добычей и переработкой, нефтесервисная создает 
инструмент и технологические решения для первой. 
И та и другая работают в конкурентной рыночной 
среде, выбирая для себя наиболее верные бизнес 
решения. Здесь достигаются две основные 
задачи – добывающая создает вокруг себя рынок 
услуг и пользуется им по мере необходимости, 
а нефтесервисная получает возможность 
диверсификации, распределения рисков и более 
устойчивого развития. 

Традиционно клиентом БНСА была Башнефть: 
а как вы планируете расширять клиентскую и 
объектную базу, и какие объекты вам наиболее 
привлекательны?

Да, Башнефть и была и остается для нас основным 
клиентом, и мы будем прилагать все усилия, чтобы 
удерживать эти позиции. Это будет возможным 
только через улучшение эффективности собственной 
работы и предложения все более интересных 
технологических и организационных решений. При 
этом мы рассчитываем на активный рост объемов 
работы для других компаний нашей индустрии. 

our companies quintessentially represented a number 
of organizations handling tasks established by our 
parent oil company. Now we are to become an 
oilfield service company aimed not just at meeting 
established objectives, but also at thinking ahead to 
create engineering and operational solutions for the 
challenges our customers may face tomorrow. This 
will require a great deal of reconsideration, a change of 
approach and an adjustment of business culture. We 
need to learn to earn more by creating more efficient and 
valuable solutions for the customer. In other words, we 
will create savings for our customers by earning more for 
our shareholders. It is clear that such change will require a 
great deal of well coordinated operations on all levels from 
our numerous teams.

With BOS now being a completely independent 
company, what competitive advantages will this 
create for the company to move forward?

As mentioned earlier, such business sharing aimed at 
diversifying labour promotes concentration and keeps 
everyone focused on their core activities. The production 
company handles extraction and processing, and the oilfield 
services company concentrates on engineering solutions 
to help this. Both companies work in a competitive market 
environment that will help us to choose correct business 
solutions. Therefore, two goals are achieved – the production 
company creates a services market around itself and utilizes 
it so far as necessary, and the Oilfield Services Company 
has the opportunity to diversify, manage risk and aim for 
sustainable development.

Traditionally BOS’s main client has been Bashneft, 
but what are your plans to increase your client base 
and operating areas and which areas are you looking 
to target?

Yes, Bashneft has been our main client and we will 
make all our efforts maintain this relationship, including 
improving our work and offering the latest engineering 
solutions. This is also true of other companies in our 
industry, and this competition will ensure that, as a whole, 
we move forward.

Our company also has aggressive targets for the external 
growth and we are also planning active geographical 
expansion. These include the main oil and gas regions, i.e. 
Western and Eastern Siberia, Far North and certainly the 
Volga-Ural region where we traditionally work.

BOS is a service company specializing in several 
key areas, including on-shore drilling and well 
workovers, but what other services do you offer? 
What are BOS’s key service strengths?

Drilling and well workovers are ones of the most 
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developed activities within our company, for sure, however 
it is far from being all that we can do. As I have already 
said, we manufacture and service equipment for artificial 
lift and pressure maintenance as well. We also build a 
whole range of surface infrastructure and have a large 
logistical and transportation unit. We can do all the above-
mentioned work in an expert, reliable and economical 
way. But in our case, what we will do in the future is 
more important. We will become a diversified services 
company offering a wide product range, a company with 
a continually developing professional team being able to 
create new engineering solutions. That is the strategy for 
our development. 

Regarding your drilling 
services, describe your 
current drill rig fleet and 
its capabilities? What 
plans do you have for 
modernizing your rig 
fleet and also for the 
purchase of new rigs?

When speaking about 
our fleet of equipment, it 
is important to mention 
that our upgrade and 
modernization program 
has been approved and 
is due to be implemented 
over a 3 year period. 
This program will ensure 
upgrade of our fleet and 
tools to meet today’s market 
standards. The program 
includes the purchasing and 
commissioning of a number 
of new tools and equipment. 

How do you see the 
regions drilling fleet 

generally developing in the near to long-term? And 
where do you see BOS in the future within this market?

Because of the continually complicated drilling conditions 
that the industry is facing, our focus is on increasing capacity 
and mobility of our fleet. Our modernization program has 
been specifically designed to meet these challenges. We will 
increase the capacity of our rigs, become more mobile, and 
adapted to use the latest technologies. In short, we should 
be able to drill faster and construct more complicated wells.

How do you see the Russian Oilfield Service market 
developing over the coming years?

When working on our development strategy, we analyzed 
the market and studied its movement and development. 

У компании агрессивные планы внешнего роста. 
Мы планируем также активную географическую 
экспансию. Это все основные нефтегазовые регионы 
– Западная и Восточная Сибирь, Крайний Север, и, 
конечно же, Волжско-Уральский регион, в котором 
мы традиционно трудимся. 

БНСА является сервисной компанией, 
специализирующейся в нескольких ключевых 
областях, включая береговое бурение и 
капитальный ремонт скважин, а какие еще 
услуги Вы предлагаете? Каковы сильные 
ключевые сферы обслуживания?

Бурение и ремонт скважин 
– это, конечно одни из 
наиболее развитых видов 
деятельности наших 
компаний. Но это далеко 
не все, что мы умеем. 
Как я уже говорил, мы 
также производим и 
обслуживаем средства 
механизированной добычи 
и поддержания пластового 
давления, мы создаем 
весь спектр наземной 
инфраструктуры, у нас 
большой логистическо-
транспортный блок.

Мы умеем все это делать 
профессионально, надежно 
и недорого.

Но в нашем случае более 
важным является не то, что 
мы уже делаем, а то, что 
мы будем делать завтра. 
Завтра мы вырастем в 
диверсифицированную 
сервисную компанию с широкой продуктовой 
линейкой, с постоянно развивающейся 
профессиональной командой, способной создавать 
новые технологические решения. Такова стратегия 
нашего развития. 

Говоря о предлагаемых вами услугах в области 
бурения, расскажите нам о вашем парке буровых 
установок и его мощностях. Каковы ваши планы 
по модернизации парка и приобретению новых 
буровых?

Говоря о нашем флоте оборудования нужно в 
первую очередь упомянуть, что мы утвердили 
и приступили к исполнению массированного 
технического перевооружения и модернизации. 
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We are currently operating in a growth market, 
and we envisage this continuing for the next 3 – 5 
years, followed by a stage of active engineering and 
development, with most equipment being replaced 
with more mobile and independent solutions. These 
trends will be dictated, of course, by economic 
drivers. The majority of today’s solutions will be too 
bulky and inefficient, when coming up against remote, 
difficult to access geological conditions. 

Is the issue of HR of more importance to regional 
service companies or regional operators? 
And what are your thoughts on Russian O&G 
Universities, and how they work within this 
market?

As I discussed earlier in the interview, the issue of 
human resources is extremely important to us. It is 
impossible to solve intricate tasks without increasing 
the proficiency level of the whole team. Companies 
within this sector are guided by their own priorities 
and solve these issues the way they see fit. 

The significance of a professional school, of 
course, is extremely high. We are speaking about 
vocational schools, colleges as well as universities. 
It is a pleasure to see that after so many years of 
recession the majority of schools nowadays have 
received a new impulse of development. Obviously, 
the results as of today are still not satisfactory. The 
level of complexity in tasks and technologies is 
growing rapidly; in its current shape the professional 
school cannot develop in the same dynamics. Just 
like the oil industry is regenerating currently, the 
educational sector is yet to find new tools, methods 
and principles of education.  

Программа рассчитана на три года, в течение 
которой весь флот оборудования и инструмента 
будет обновлен и приведен к сегодняшним 
стандартам рынка. Данная программа также 
предполагает закуп и введение в строй большого 
количества нового оборудования. 

Каким Вы видите развитие регионального
парка бурового оборудования в общем в 
краткосрочном и долгосрочном планах? И какое 
место БНСА Вы отведете в будущем на этом 
рынке?

В свете постоянно усложняющихся условий бурения 
основной тренд развития бурового сегмента 
направлен на увеличение грузоподъемности и 
мобильности с сильным уклоном в технологии. На 
соответствие данному тренду спроектирована и 
программа модернизации БНСА. Наши станки должны 
в итоге стать более мощными, более мобильными 
и адаптированными к использованию более 
совершенных технологий. Одним словом, мы должны 
быть способны быстрее бурить и строить все более 
сложные скважины. 

Каким Вы видите российский рынок сервиса для 
нефтегазового промысла в будущем?

Разрабатывая стратегию развития мы очень 
серьезно подошли к изучению статуса рынка и 
движению его развития. Сегодня мы находимся в 
фазе стабильного роста. В среднесрочном периоде 
трех-пяти лет мы наблюдаем все объективные 
предпосылки для сохранения данного тренда. 
После этого индустрия должна будет войти в 
фазу активного технологического развития. Все 
оборудование и все технологии будут меняться 
на более мобильные и автономные решения. 
Этот тренд будет диктоваться экономическими 
драйверами. Большинство из сегодняшних решений 
будет слишком громоздкими и затратными при 
использовании в удаленных, труднодоступных и 
геологически сложных условиях. Наша индустрия 
просто обязана создавать более легкие и 
управляемые решения. 

Является ли вопрос человеческого
ресурса более важным для региональных 
сервисных компаний или для региональных 
нефтедобывающих компаний? Что Вы 
думаете по поводу Российского профильного 
образования в нефтегазовой области? Какова 
его роль в современном рынке?

Уже упоминал выше. Для нас вопрос качества 
человеческого ресурса чрезвычайно важен. 
Невозможно решать сложные задачи не развивая 

уровень профессионализма всей команды. Сами 
компании индустрии решают данные вопросы, 
каждый по-своему, кто как видит и как умеет, 
руководствуясь своими приоритетами. 

Естественно, что роль профессиональной школы 
чрезвычайно высока. Мы говорим и о школах, и о 
колледжах, и об университетах. Приятно видеть, что 
после многих лет застоя большинство школ сегодня 
получило новый импульс развития. И, конечно же, 
того, что происходит сегодня далеко не достаточно. 

Уровень задач и технологий стремительно растет и 
в сегодняшнем состоянии школа пока не способна 
развиваться в такой же динамике. Точно также как 
сегодня перерождается «нефтянка», школа должна 
найти новые инструменты, методы и принципы 
обучения.  


