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Недавний опрос заказчиков выявил 6 ключевых факторов, 
необходимых в текущих условиях рынка для успеха «мега-
проектов» 
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Источник: внешние интервью, исследовательские документы, анализ Booz & Co.  
*Отражает % опрошенных, назвавших в интервью определенную компетенцию 

Ключевые 

факторы 

успеха и 

компетенции 

Высокая степень вовлеченности заказчика 

Более качественное партнерство и тесные отношения 

с EPC подрядчиком  

Предварительная проработка проекта 

Тщательный анализ рисков и их правильное 

распределение 

Эффективное управление проектом 

Разбивка крупных контрактов на небольшие части 

Четкая коммуникация между участниками 

Четко распределенные контрактные обязательства 

Политика "открытой книги" 

% заказчиков, назвавших фактор успеха / 

компетенцию* 
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Изменяющийся рынок требует от EPC компаний более тесного 
сотрудничества с заказчиками по разделению рисков и выгод … 

 Усиление вовлеченности заказчиков 

повышает сложность управления проектом 

 Гибридные контрактные структуры, 

разбивающие проекты на меньшие, менее 

рискованные и лучше структурированные 

элементы 

 Более пристальное внимание к 

формированию долгосрочных 

взаимовыгодных отношений 

 Более активное использование целевых 

показателей и механизмов, поощряющих 

достижение поставленных целей, что 

способствует согласованию интересов 

участников 

 Усиление интереса заказчиков к 

наращиванию компетенций и локализации 
Источник: внешние интервью, исследовательские документы, анализ Booz & Co.  
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Изменения в типе механизма контрактации 

Рынок 

EPC в 

прошлом 
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Высокая премия 

за риск – риском 

управляет EPC 

Высокий уровень 

контроля и 

ответственности 

заказчика 

Преобладание  

контрактов под ключ с 

фиксированной ценой  

Передача части 

контрактных рисков 

заказчику 
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… и формирования долгосрочных стратегических партнерств с 
клиентами 

Текущие отношения между клиентами и подрядчиками  

и тренды на будущее 

Источник: исследование Booz & Company по крупным проектам 
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• Исторически устойчивые отношения 

• Нет четких обязательств на будущее 

• Нет постоянных улучшений 

• Ограниченная прозрачность 

себестоимости 

Низкий 

Низкое Высокое 

Основанные на доверии Стратегическое партнерство 

Транзакционные Административно-

управленческие 

• Долгосрочные отношения  
• Стратегии бизнеса 

известны и 
синхронизированы 

• Есть совместные 
инициативы по 
улучшениям 

• Прозрачность 
ценообразования и 
себестоимости 

• Требования по снижению 
цены, основанные на 
балансе сил 

• Стремление к снижению 
маржи поставщиков 

• Потенциально ведут к 
недовольству поставщика 

• Краткосрочные 
неустойчивые отношения 
 

Прошлое 

Тренд 

Конкурентное ценообразование 

• Взаимодействие, 
основанное на  
единичной закупке 

• Нет агрегированного 
видения объема  
общего бизнеса 

• Переговоры по цене 
каждой позиции 
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Вопросы для обсуждения 

1. Как заказчик может способствовать развитию компетенций своих поставщиков? 

2. Какова роль аттестации поставщиков в закупочных процессах лидирующих 

международных энергетических компаний? 

3. Каковы ключевые факторы успеха локализации атомной промышленности? 

4. Каким образом поставщик реакторной технологии может обеспечить вовлечение своих 

поставщиков в проекты сооружения АЭС по всему миру? 

5. Оказала ли Фукусима какое-либо влияние на закупочные процессы в атомной отрасли? 

Каким образом  следует выстраивать долгосрочные партнерства 

между заказчиками и поставщиками без ущерба для конкуренции? 


