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В настоящее время  компаниям, работающим в топливно-энергетическом комплексе, приходится решать задачу о выводе или сохранении сервисных подразделений в своих структурах. Можно выделить следующие позиции нефте – и газодобывающих предприятий: вывод из структуры и продажа (НК «Лукойл», НК «ТНК-ВР»); вывод из структуры и сохранение контроля над ними (НК «Роснефть»); сохранение в составе компании (НК «Башнефть», НК «Татнефть», ГК «Газпром»). 


Для решения данной задачи  практики предлагают учитывать определенные ситуационные факторы, которые можно отнести к группам, связанным с различными объектами и рынками (Табл. 1). Недостатком такого подхода является неоднозначность в принятии решения. В частности, если организация потребляет большие объемы определенной услуги, то вывод  подразделений, оказывающих эту услугу, нецелесообразен. Однако, если на рынке имеются независимые сервисные компании, которые могут оказать услуги в полном объеме более высокого качества на основе современных технологий и по меньшей стоимости, то нефтегазодобывающей компании выгоднее использовать их услуги.

Анализ научных источников, в которых поднимались  вопросы вывода непрофильных активов или вспомогательных подразделений, показал, что различные авторы в качестве инструментария использовали матрицы, формируемые на основе двух переменных. В обобщенном виде все подходы можно свести к рассмотрению следующих зависимостей:
1)  темпов роста продаж и относительной доли на рынке (матрица BKG);
2) степень важности товара и рост товара по сравнению с рынком (матрица аутсорсинга BKG);

3) качество  и стоимость услуг по сравнению с рынком (матрица аутсорсинга Е. Митрофановой);
4) вовлеченность в технологическую цепочку по созданию ценности для предприятия и прибыльность непрофильных активов (модель MeKinsey & Co);

5) привлекательность отрасли и сила позиции бизнеса (конкурентоспособность) (матрица направленной политики компании Шелл);
Таблица 1
Группы ситуационных факторов, учитываемых при выводе 

сервисных подразделений из структур нефтяных компаний

	Группы факторов, связанных 
с объектами и рынками
	Вывод сервисных подразделений

	
	целесообразен
	нецелесообразен

	I. Нефтяная компания:

1.Объемы потребления  услуг

2.Уровень управления подразделениями
3.Финансовые ресурсы на развитие
   сервисных подразделений

4.Доля в уставном капитале дочерней
   сервисной компании

5.Прозрачность компании
	Незначительные

Низкий

Незначительны

Менее 50%

Не прозрачна
	Большие

Высокий

Достаточны

Более 50%

Прозрачна

	II. Сервисные     подразделения 

     нефтяных компаний:

1.Состояние активов 
2. Производственные мощности
3.Материальные ресурсы
2.Применяемые технологии
3.Организация работ

4.Потребность в профессиональных
    кадрах
6. Сроки исполнения работ (заказов)
7.Уровень затрат и качества услуг
8. Диверсифицированность услуг
	Большой износ
Не загружены
Не обеспечены
Традиционные

Неэффективная

Не удовлетворена
Выше норматива
Выше рыночного
Высокая
	Неизношенны
Загружены

Обеспечены

Новейшие
Эффективная

Удовлетворена
Ниже норматива

Ниже рыночного
Низкая

	III.Объекты обслуживания:
1.Районы оказания услуг
2.Инфраструтура в районе ведения работ

2.Стадии разработки месторождений

4.Фонд бездействующих скважин

5.Горно-геологические условия
	Приближенные

Развита

Начальные

Незначительный 
Не сложные
	Удаленные

Не развита

Поздние

Большой

Сложные

	IY.Внутренний и внешний рынки:
1.Независимые сервисные компании
2.Спрос на услуги

3.Выбор подрядчиков

4.Цена на нефть

5.Лизинг оборудования

6.Доступность кредитов
7.Госполитика в области развития 

   нефтегазосервиса
	Присутствуют

Удовлетворяется

Тендерный

Низкая

Отсутствует

Доступны
Поддержка сервиса
	Отсутствуют

Не удовлетворяется

Традиционный

Высокая

Распространен

Не доступны
Отсутствие поддержки


6) стадии жизненного цикла предприятия и его относительное положение на рынке (матрица Артур Д. Литс или АDЛ/ЛС);

7) стратегическая важность подразделения и качество компетенций (работ, результатов) или уровень подразделения по сравнению с рынком (матрица аутсорсинга Д. Хлебникова);
8) стратегическая важность подразделения и конкурентная важность актива (модель аутсорсинга компании «Price Woterhouse Coopers»)

9) фазы развития бизнеса и непрофильные подразделения предприятия ( модель И.Замятина и О. Шевченко);
10)  положение предприятия на рынке (доминирующее, сильное, благоприятное, неустойчивое, слабое) и стадии жизненного цикла отрасли (эмбриональная, растущая, зрелая, стареющая).
Однако предлагаемые подходы не в полной мере учитывают организационные формы образования сервисных предприятий при выводе их из структур предприятий и их связь со стадиями развития рынка сервисных услуг.
Нами предлагается следующая матрица аутсорсинга Рис.1.
	Уровень сервисного подразделения компании по сравнению с рынком
	
	
	

	Выше
	A1
	B1
	C1
	D1
	F1
	G1
	H1
	K1

	Тот же
	A2
	B2
	C2
	D2
	F2
	G2
	H2
	K2

	   Ниже
	A3
	B3
	C3
	D3
	F3
	G3
	H3
	K3

	
	    I            II           III
	       IY            Y          YI
	      YII          YIII

	                                        Стадии развития нефтегазосервисного рынка


Рис 1. Матрица аутсорсинга

По оси Х отображаются стадии развития нефтегазового сервиса: рождение, детство, отрочество, ранняя зрелость, расцвет сил, поздняя зрелость, старение и обновление (Табл. 2). По оси У отмечается уровень сервисного подразделения по сравнению с рынком. Он определяется как отношение  интегрированного показателя по конкретной услуге данного сервисного подразделения к среднему показателю по услуге на нефтегазосервисном рынке.

Особенностью приведенной матрицы является то, что в ней находит представление взаимосвязи уровня сервисного подразделения нефтегазового предприятия со стадией развития рынка нефтегазового сервиса. 
Матрица аутсорсинга включает 24 поля. В частности, поле А3 характеризуется низким уровнем сервисного подразделения компании и стадией рождения нефтегазосервисного рынка. Нефтегазодобывающее предприятие должно принять в этом случае решение либо сохранения сервисного подразделения в своем составе, либо покупке услуг на зарождающемся нефтегазосервисном рынке (Табл. 3). 

Поле А1, описывающееся высоким уровнем сервисного подразделения нефтегазовой компании по сравнению с рынком и той же стадией развития нефтегазосервисного рынка, показывает, что предприятию следует образовать дочернее зависимое сервисное общество, которое будет находиться под его полным контролем.
Таблица 2

Прошедшие и прогнозные стадии развития 

нефтегазосервисного рынка в России

	Стадии
	Характеристика стадий по субъектам рынка

	
	ВИНК и другие нефтегазовые компании
	Российские сервисные компании

	1
	2
	3

	I.
Рождение
	Вывод сервисных подразделений из структур
	Образование  независимых сервисных компаний на базе подразделений, выведенных из ВИНК

	II 

Детство
	Укрепление оставшихся сервисных подразделений и образование дочерних сервисных обществ
	Модернизация приобретенных сервисных подразделений 

	III. Отрочество
	Консолидация дочерних сервисных обществ
	Консолидация сервисных активов, создание мощностей для производства нефтегазового оборудования и оказания услуг

	IY.

Ранняя зрелость
	Образование управляющих нефтегазосервисных компаний, подконтрольных ВИНК
	Диверсификация сервисных услуг и наращивание производства нефтегазового оборудования

	Y.

Расцвет сил
	Продажа нефтяными компаниями управляющих и нефтесервисных компаний или  сохранение некоторых из них


	Обострение конкуренции и выход сервисных компаний в новые нефтегазоносные районы и на мировые рынки

	YI.

Поздняя зрелость
	Сохранение дочерних сервисных обществ, оказывающих  специализированные  услуги
	Интеграция крупных сервисных предприятий, приобретение сервисных активов за рубежом и образование транснациональных компаний

	YII.

Старение
	Полное освобождение ВИНК и других нефтегазовых компаний от сервисных предприятий
	Создание  стратегических альянсов с российскими и зарубежными нефтегазовыми компаниями 

	YIII.

Обновление
	Образование стратегических альянсов с российскими сервисными компаниями
	Приобретения активов за рубежом и появление международных сервисных компаний, вышедших из России


Таблица 3
Характеристика полей матрицы аутсорсинга

	Поле матрицы
	Характеристика поля матрицы

	А1
	Инвестирование в  подразделение, 

образование дочернего зависимого сервисного общества

	А2
	Сохранение подразделения или 
альянс с независимой  сервисной компанией

	А3
	Сохранение подразделения или покупка сервисных услуг  на традиционной основе у постоянных поставщиков

	В1
	Укрепление, инвестирование в дочернее зависимое общество

	В2
	Сохранение подразделения или альянс с лидером среди независимых сервисных компаний

	В3
	Сохранение или ликвидация подразделения, покупка услуг у независимых сервисных компаний

	С1
	Консолидация дочерних независимых сервисных обществ

	С2
	Сохранение или покупка услуг у независимых сервисных компаний

	С3
	Ликвидация подразделения или продажа независимым сервисным компаниям

	D1
	Образование управляющей зависимой сервисной компании 

	D2
	Сохранение или покупка сервисных услуг на стороне

	D3
	Ликвидация и покупка сервисных услуг на конкурсной основе

	F1
	Продажа управляющей сервисной компании и сохранение узкоспециализированного дочернего сервисного общества

	F2
	Покупка сервисных услуг на рынке на основе тендера

	F3
	Ликвидация сервисного подразделения и покупка услуг на сервисном рынке

	G1
	Укрепление, инвестирование в узкоспециализированное дочернее сервисное общество

	G2
	Покупка сервисных услуг на рынке на тендерной основе

	G3
	Ликвидация сервисного подразделения и покупка услуг на сервисном рынке

	H1
	Продажа узкоспециализированного дочернего сервисного общества

	H2
	Покупка сервисных услуг у крупных независимых сервисных компаний

	H3
	Ликвидация сервисного подразделения и покупка услуг на сервисном рынке

	K1 
	Создание реинжинированных и инновационных компаний

	K2
	Образование стратегических альянсов с транснациональными сервисными компаниями

	K3
	Ликвидация и покупка услуг у транснациональных компаний



Таким образом, нефтегазовые компании, используя предложенную матрицу аутсорсинга, могут принимать обоснованные управленческие решения по сохранению или выводу из своих структур сервисных подразделений на каждой стадии развития нефтегазосервисного рынка.
