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ОФИЦИАЛЬНО

– Роман Андреевич, с 2025 года на-
чалась реализация обновлённого нац-
проекта «Международная кооперация 
и экспорт». Одно из главных изменений 
– это появление нового федерального 
проекта, предполагающего создание за-
рубежной инфраструктуры. В его рамках 
в том числе создаются точки индустри-
ального присутствия – промышленные 
парки и транспортно-логистических цен-
тры. Как на данный момент реализуется 
эта инициатива и как вы оцениваете эф-
фективность этого проекта?

– Действительно, обновлённый на-
циональный проект включает в себя 
новшества, одним из которых является 
федеральный проект по созданию зару-
бежной промышленной инфраструктуры 
для укрепления кооперационных связей с 
опорными странами и расширения внеш-
неэкономической деятельности Россий-
ской Федерации.

В частности, мы усиленно работаем 
над созданием промышленного парка в 
Таджикистане и российской промышлен-
ной зоны в Египте. Для обеспечения ка-
чественного строительства в установлен-
ные сроки мы определили чёткий план 
по созданию инфраструктурных объектов, 
содержащийся в специально разработан-
ной Минпромторгом России программе.

Следует отметить, что за 9 месяцев 
2025 года мы достигли значительного 
прогресса в переговорах.

В рамках египетского проекта уже за-
регистрирована управляющая компания 
в юрисдикции Египта и заключён деве-
лоперский контракт (узуфрукт). Со сторо-
ны ряда компаний химической, пищевой 
(хлеб и мучные кондитерские изделия) 
отраслей промышленности, производи-
телей высококачественных композитных 
изделий, технологических нефтеперера-
батывающих установок и объектов обще-
заводского хозяйства, гибкой упаковки, 
сельскохозяйственной и промышленной 
техники проявлен инвестиционный ин-
терес к реализации проекта.

В рамках проекта в Таджикистане под-
писано межправительственное соглаше-
ние, прямо сейчас завершаются все необ-
ходимые подготовительные мероприятия.

Так, в рамках госвизита Президен-
та Российской Федерации В.В. Путина 
8–10 октября 2025 года в Таджикистан 
было подписано инвестиционное со-
глашение по проекту, где закреплены 

условия финансирования проекта, права 
и обязательства сторон, а также префе-
ренциальные условия деятельности буду-
щих резидентов. Сторонами соглашения 
выступили Правительство Республики  
Таджикистан, Правительство Республики 
Башкортостан, ГУП «Коргохи Машинасо-
зи» и ООО «Управление международны-
ми проектами».

В частности, Правительство Респуб-
лики Башкортостан выступит ответствен-
ным за определение подрядчика для 
выполнения работ по проектированию, 
реконструкции и модернизации объектов 
инфраструктуры индустриального парка, 
а также за поиск потенциальных резиден-
тов для локализации своих производств 
на территории промпарка.

– В феврале 2025 года Правительство 
РФ утвердило программу по продвиже-
нию российской продукции за рубежом 
под национальным брендом «Сделано в 
России» до 2030 года. Насколько сегодня 
маркетинг российской продукции за ру-
бежом влияет на узнаваемость брендов? 
Какие товары популяризируются?

– В настоящее время формируется 
комплексная система единых стандартов 
продвижения отечественной продукции 
за рубежом. Основой этой системы яв-
ляется программа «Сделано в России», 
реализацию которой осуществляет АО 
«Российский экспортный центр».

Цели программы – повышение меж-
дународной конкурентоспособности рос-
сийской продукции и рост объёмов не-
сырьевого неэнергетического экспорта 
посредством масштабной информацион-
ной и маркетинговой поддержки по про-
движению российской продукции под на-
циональным брендом «Сделано в России» 
за рубежом.

На сегодняшний день благодаря брен-
ду «Сделано в России» российская про-
дукция тысяч компаний уже присутствует 
более чем на 70 рынках.

Результатами работы программы за 
2024 год и первое полугодие 2025 года 
стали:

1. Национальные магазины россий-
ских товаров на мировых электронных 
торговых площадках дают прямой выход 
на конечного покупателя и усиливают 
лояльность иностранцев к России (к на-
стоящему времени уже открыто 35 наци-
ональных магазинов «Сделано в России» 

на 10 популярных электронных маркет-
плейсах Китая).

2. Постоянно действующие демонстра-
ционно-дегустационные павильоны с 
образцами российского продовольствия 
– это системная оптовая дистрибуция 
российских товаров (в частности в 2024 
году через павильоны заключены экс-
портные контракты на сумму более 20,5 
млрд рублей).

3. Фестивали-ярмарки «Сделано в Рос-
сии» – мощный инструмент для повыше-
ния узнаваемости российских брендов 
среди иностранных потребителей. Это 
прямой выход на крупных дистрибьюто-
ров (с начала 2024 года АО «Российский 
экспортный центр» организовал 6 фе-
стивалей российской продукции в Китае 
и один в ОАЭ. Представлена продукция 
более 500 производителей из почти 70 
регионов России, организовано более 
2000 целевых деловых переговоров, в 
том числе онлайн).

4. Формирование сети партнёров 
оптовых и розничных продаж в целях 
стимулирования спроса на российскую 
продукцию на зарубежных рынках. Это 
уже привело к открытию 13 магазинов в 
Китае и Гонконге и, соответственно, к ро-
сту продаж российских товаров.

Основное преимущество Программы 
«Сделано в России» – это предоставле-
ние российскому бизнесу комплексного 
пакета маркетинговых инструментов для 
продвижения на рынках дружествен-
ных стран. Это маркировка продукции 
под знаком «Made in Russia», рекламная 
и маркетинговая поддержка АО «Рос-
сийский экспортный центр», различные 
промоакции в зарубежных точках про-
даж сетевых супермаркетов и гипермар-
кетов, приоритетное размещение на 
международных электронных торговых 
площадках, а также в онлайн-магазинах 
партнёров Группы РЭЦ на маркетплейсах 
Китая, Турции и Юго-Восточной Азии.

Участие в промоакциях поддерживает-
ся привлечением амбассадоров бренда и 
популярных зарубежных блогеров, стри-
меров, инфлюенсеров, а также отрасле-
вых экспертов и блогеров для профессио-
нальной аудитории.

Получение такого знака качества под-
тверждает соответствие продукции вы-
соким стандартам качества и безопасно-
сти, что значительно повышает доверие 
иностранных потребителей. Компании, 

Статс-секретарь – замминистра промышленности и торговли 
Российской Федерации Роман Чекушов рассказал о развитии 
нацпроекта «Международная кооперация и экспорт», росте объёмов 

несырьевого неэнергетического экспорта и мерах поддержки российских 
производителей. 
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получившие знак «Сделано в России», 
могут использовать его в маркетинговых 
материалах, что способствует формиро-
ванию сильного бренда и узнаваемости 
продукции. Для потребителей наличие 
сертификата «Сделано в России» служит 
гарантией качества и безопасности при-
обретаемой продукции, что подтвердили 
своим выбором наши китайские парт-
нёры, которые в связи с недавним ро-
стом контрафакта российской продукции 
останавливали свой выбор на продукции, 
имеющей знак сертификата «Сделано в 
России».

Среди компаний, получивших серти-
фикат «Сделано в России» есть крупней-
шие компании, такие как ГК «СВЕЗА», 
«Герофарм», «Р-Фарм», «Пивоваренная 
компания “Балтика”», «МАКФА», а также 
малые и средние предприятия разных 
отраслей, включая «Белёвская пастила», 
«Моторика», «РОББО», «Лазертаг», «СИ-
БАЙК».

– Целевые показатели, которые за-
ложены в нацпроект «Международная 
кооперация и экспорт», в числе прочего 
предполагают увеличение несырьевого 
экспорта. Если говорить про промышлен-
ный экспорт, насколько он стабилен сего-
дня и есть ли тренды на рост? На каких 
рынках возможно усиление?

– В соответствии с Указом Президен-
та Российской Федерации, к 2030 году 
планируется достигнуть 248,1 млрд долл. 
несырьевого неэнергетического экспор-
та в номинальных ценах, включая 192,9 
млрд долл. экспорта продукции отраслей 
промышленности и 55,2 млрд долл. про-
дукции АПК.

На 2025 год целевое значение по 
объёму экспорта несырьевых неэнерге-
тических товаров составляет 149,24 млрд 
долларов, из них 111,44 млрд долларов 
промышленного экспорта и 37,8 млрд 
долларов агропромышленного экспорта.

Одну из основных ролей в достижении 
поставленных целей в рамках националь-
ного проекта играет развитие промыш-
ленного экспорта.

По итогам 7 месяцев 2025 года мы 
увеличили отправления промышленной 
продукции за рубеж до 67,90 млрд долл. 
При этом более 83% объёма отгрузок 
промтоваров в июле пришлось на рынки 
дружественных стран – 56,60 млрд долл. 

Безусловно, уже можно выделить точки 
роста промышленного экспорта, включа-
ющие такую продукцию, как рафиниро-
ванная медь, минеральные удобрения, 
необработанный алюминий и его сплавы, 
а также продукцию машиностроения и 
чёрной металлургии.

При этом за 7 месяцев 2025 года по 
сравнению с аналогичным периодом пре-

дыдущего года мы выделяем наибольший 
рост экспорта на рынки дружественных 
стран, таких как Китай, Индия, Турция, Бе-
ларусь, Египет, Бразилия, ОАЭ и Алжир. Мы 
продолжим усиление позиций на рынках 
дружественных стран за счёт переориен-
тации и точечной донастройки мер под-
держки в целях достижения поставленных 
Президентом Российской Федерации за-
дач по наращиванию несырьевого неэнер-
гетического экспорта.

– Государство значительно сократило 
объём финансирования общей транс-
портной логистической субсидии для 
экспортёров на 2025 год. При этом были 
таргетированы те отрасли промышлен-
ности, которые государство в первую 
очередь хотело поддержать. В частности, 
машиностроительная отрасль. Как новые 
меры повлияли на рентабельности экс-
портёров и каковы планы по их поддерж-
ке на следующий год?

– Как уже было упомянуто, в связи с 
сокращением объёма финансирования в 
2025 году одним из значимых условий 
сохранения действующих инструментов 
нацпроекта «Международная кооперация 
и экспорт» стала донастройка инструмен-
тов под работу с рынками опорных стран. 
Была обеспечена концентрация поддерж-
ки на приоритетных товарных группах 
(высокопередельная и готовая потреби-
тельская продукция, машиностроение) и 
приоритизация поставок в отдалённые от 
пункта отправки страны.

В части новых мер поддержки в 2025 
году в рамках нового федерального 
проекта «Создание зарубежной инфра-
структуры» была запущена новая мера 
поддержки логистики, направленная на 
«раскатку» приоритетных маршрутов за 
счёт предоставления логистическими опе-
раторами льготного тарифа экспортёрам 
на перевозку продукции, в том числе  
маштеха. Планируется, что мера поддерж-
ки позволит обеспечить разгрузку наибо-
лее популярных МТЛК в пользу альтерна-
тивных маршрутов и привлечёт больше 
российских экспортёров к поставкам в 
опорные страны, а также создаст стабиль-
ный логистический сервис.

В следующем году планируется даль-
нейшее таргетирование мероприятий по 
поддержке логистики в части новых при-
оритетных маршрутов и отраслей про-
мышленности. Кроме того, в настоящее 
время активно ведётся работа по изыска-
нию дополнительного источника финан-
сирования мероприятий национального 
проекта для достижения всех поставлен-
ных Президентом Российской Федерации 
задач по наращиванию несырьевого не-
энергетического экспорта.
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АНДРЕЙ ГУРЬЯНОВ: 
«ИСПОЛЬЗОВАНИЕ СТАРОГО ОПЫТА 
ПРИ СОЗДАНИИ НОВЫХ ПРОДУКТОВ И 
ТЕХНОЛОГИЙ СЕГОДНЯ НЕ ИМЕЕТ СМЫСЛА»

Российская целлюлозно-бумажная промышленность столкнулась с серьёзными вызовами: 
падение спроса на одни виды продукции и рост на другие, разрыв логистических цепочек, 

технологическое отставание и острая проблема перепроизводства, ведущая к разрушительным 
ценовым войнам. Непростая ситуация требует принятия кардинальных мер. Андрей Гурьянов, 
генеральный директор СРО Ассоциация «Лига переработчиков макулатуры» – крупнейшего 
отраслевого объединения России в области сбора и переработки макулатуры, поделился своим 
мнением о том, какие меры могут стать эффективными для повышения устойчивости и 
конкурентоспособности отрасли.
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– Андрей Михайлович, какие основ-
ные вопросы сегодня стоят перед целлю-
лозно-бумажной промышленностью?

– Целлюлозно-бумажная промыш-
ленность (ЦБП) России не может оста-
ваться в стороне от общих проблем эко-
номики и сталкивается с множеством 
вызовов, которые требуют комплексного 
решения. Эти вызовы могут быть сгруп-
пированы в четыре ключевые категории: 
технологические (необходимость разра-
ботки новых продуктов), экономические 
(необходимость снижать себестоимость 
производства), логистические (поиск 
новых маршрутов сбыта продукции) и 
финансовые (поиск источников финан-
сирования).

Долгие годы ЦБП была экспортно-ори-
ентированной, государство активно под-
держивало открытие новых предприятий 
и в сегодняшних меняющихся условиях 
ключевой проблемой стало перепроиз-
водство в большинстве сегментов.

Перечень вопросов, с которыми стал-
киваются предприятия российской ЦБП 
сегодня, представляет из себя длинный 
список, среди которых:

•	 износ основных фондов и устарев-
шие технологии производства;

•	 высокая энергоёмкость – затра-
ты на энергию составляют до 20% 
производственных расходов;

•	 потребление большого количества 
древесины, химикатов, энергии и 
воды;

•	 дефицит доступного древесного 
сырья, связанный со снижением 
объёмов лесозаготовительных ра-
бот, а также с инфраструктурными 
ограничениями и ростом стоимо-
сти транспортировки;

•	 отставание научных и опытно-
конструкторских разработок от 
среднемирового уровня;

•	 нехватка профессиональных кад-
ров и отсутствие долгосрочного 
инвестирования в развитие науки;

•	 логистические сложности: высокие 
транспортные расходы, нарушение 
цепочки поставок и смена геогра-
фии сбыта;

•	 потеря традиционных экспортных 
рынков, жёсткие ограничения на 
проведение платежей в связи с по-
стоянно вводимыми санкциями.

И этот список можно продолжать.

Ещё в 2022 году на VI Международ-
ной конференции «Целлюлозно-бумаж-
ная промышленность России – новые 
реалии, новые возможности», прошед-
шей в Стамбуле, Лига переработчиков 
макулатуры показала динамику баланса 
спроса и предложения в отрасли и отме-
тила, что сохранение текущей политики 
большинства предприятий приведёт к их 
неминуемой катастрофе.

Перепроизводство началось с «газет-
чиков», где внутренний профицит мощно-
стей уже составляет около 1 млн тонн в год. 

Аналогичная ситуация складывается и в 
сегменте упаковочных картонов. По нашим 
данным, в 2022 году российские предпри-
ятия произвели около 5 млн тонн тарных 
картонов. При этом собственные потреб-
ности внутреннего рынка не превышают  
4 млн тонн, следовательно, мы имеем 1 млн 
тонн продукции, которая требует сбыта. 

Безусловно, скачкообразный рост про-
даж через интернет в период пандемии стал 
дополнительным фактором роста спроса на 
гофроупаковку, а следовательно, и на тар-
ные картоны, но сможет ли интернет-тор-
говля обеспечить долгосрочный устойчи-
вый спрос на упаковку, когда эффект других 
факторов, таких как импортозамещение, 
развитие экспорта упакованных продуктов, 
близко к исчерпанию? Сомнительно.

При этом эксперты отрасли говорят о 
росте количества импортируемого обо-
рудования: в 2025 году планируется ввоз 
более полутора десятков гофроагрегатов. 
И при сохранении баланса мощностей за 
счёт планового вывода устаревших линий 
это было бы хорошо, но на фоне продол-
жающейся эксплуатация имеющихся в 
наличии машин запуск новых агрегатов 
только увеличивает профицит продукции, 
вызывает снижение цен и хаотичное за-
крытие нерентабельных производств.

– Может ли стать выходом экспорт пере-
избытка продукции за пределы страны?

– Основными драйверами рынков тар-
ных картонов и гофропродукции прошлых 

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ
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лет были политика импортозамещения и 
наращивание объёмов экспорта на фоне 
ослабления курса рубля. Но сегодня эти 
факторы себя исчерпали. В ближайшей 
перспективе сбыт тарных картонов будет 
ограничен стагнирующим внутренним 
рынком и ограниченными направления-
ми экспорта. 

Несмотря на то, что, по данным журнала 
The Economist, более 60% населения Зем-
ли живут в нейтральных и дружественных 
России государствах, рынки которых откры-
ты для российских продуктов и технологий, 
остаётся ключевой вопрос: «В чём нуждают-
ся наши партнёры?». Конечно, тарный картон 
можно продавать за рубеж, однако его цена 
на рынках, где присутствует Китай, остаёт-
ся крайне низкой. В этом сегменте крайне 
сложно конкурировать с Поднебесной. 

Экспортная ориентированность боль-
шинства производств сегодня усложняет 
ситуацию, однако необходимо формиро-
вать спрос и увеличивать внутреннее по-
требление продукции из растительного 
волокна. В нынешних условиях, когда на-
чинаются сворачивание глобализма и раз-
рушение мировой системы безопасности, 
на мировую сцену выходит новая модель 
будущего – «экономика островизации» 
– развитие технологического суверените-
та страны, или построение собственного 
«острова», на котором будет производить-
ся всё самое необходимое: еда, энергия, 
транспорт, лекарства и так далее.

– Каким образом ЦБП может адапти-
роваться к меняющимся условиям?

– Законы эволюции говорят о том, что 
выживает тот, кто лучше приспосаблива-
ется к меняющимся условиям. И это не 
всегда самый большой и сильный… Вы-
мирание динозавров подтверждает этот 
факт: эволюция маленьких животных 
увеличивает количество мутаций и уве-
личивает приспособляемость к экосисте-
ме, в то время как психология крупного 
хищника нацелена на уничтожение окру-
жающих, то есть на жесточайшую конку-
ренцию за ресурсы. 

Безусловно, маленьких заводов по 
производству целлюлозы не бывает. Тут 
размер имеет значение, особенно учи-
тывая возможность использования даль-
ней логистики для сбыта. А вот заводы 
по переработке макулатуры вполне мо-
гут быть небольшими, заводы по произ-
водству гофроупаковки тоже могут быть 
небольшими и разбросанными по терри-
тории страны, так как гофроупаковку не 
возят на расстояния более 600 км. Же-
лание гофропроизводителей построить 
себе комбинат по производству тарных 
картонов логично, но в условиях пере-
производства оно вряд ли эффективно.

Существование небольших предпри-
ятий, разбросанных по всей территории 
страны, даёт им устойчивость за счёт макси-
мальной приближённости к потребителям 
и к источникам сырья. Концентрация про-

В НЫНЕШНИХ УСЛОВИЯХ, 
КОГДА НАЧИНАЮТСЯ 
СВОРАЧИВАНИЕ 
ГЛОБАЛИЗМА И 
РАЗРУШЕНИЕ МИРОВОЙ 
СИСТЕМЫ БЕЗОПАСНОСТИ, 
НА МИРОВУЮ СЦЕНУ 
ВЫХОДИТ НОВАЯ МОДЕЛЬ 
БУДУЩЕГО – «ЭКОНОМИКА 
ОСТРОВИЗАЦИИ» 
– РАЗВИТИЕ 
ТЕХНОЛОГИЧЕСКОГО 
СУВЕРЕНИТЕТА СТРАНЫ, 
ИЛИ ПОСТРОЕНИЕ 
СОБСТВЕННОГО «ОСТРОВА», 
НА КОТОРОМ БУДЕТ 
ПРОИЗВОДИТЬСЯ ВСЁ 
САМОЕ НЕОБХОДИМОЕ: 
ЕДА, ЭНЕРГИЯ, ТРАНСПОРТ, 
ЛЕКАРСТВА И ТАК ДАЛЕЕ.
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мышленности за счёт укрупнения произ-
водств, направленных на обеспечение по-
требностей внутреннего рынка, особенно 
такой страны, как Россия, с её большими 
расстояниями и неравномерным распре-
делением населения, противоречит прин-
ципам экономической целесообразности, 
увеличивая мощности и снижая цены.

Ценовые войны сегодня являются ре-
зультатом недобросовестной конкурен-
ции, где компании стремятся занять свою 
долю рынка, агрессивно снижая цены 
даже в ущерб собственным интересам. 
Такие действия ведут к серьёзным эко-
номическим последствиям и ставят под 
угрозу долгосрочные перспективы роста 
не только сегмента ЦБП, но и промыш-
ленности в целом. 

Необходимо добавить, что управление 
по принципу «всегда так делали», потому 

что «всегда так было», сегодня не рабо-
тает, а установление KPI руководителей 
предприятий и отдельных подразделений 
на максимизацию выпуска продукции 
приводит к ухудшению ситуации.

Итогом становится деградация всей 
целлюлозно-бумажной промышленности, 
когда происходит потеря знаний и опыта, 
вымывание высококвалифицированных 
кадров, нарушение технологических це-
почек и уход инвесторов. Эволюция меня-
ет свой знак, превращаясь в инволюцию.

Финансовые послабления и льготные 
кредитования традиционных произ-
водств, спрос на продукцию которых не-
прерывно снижается, а профицит мощно-
стей непрерывно растёт, только углубляют 
пропасть, приводят к ценовым войнам.

В принципе, эволюционное вымира-
ние не является трагедией. Трагедией бу-

дет, если закрытие морально, а зачастую и 
физически устаревшего производства не 
освободит пространство для развития, а 
на месте закрытого производства возник-
нет предприятие того же или даже более 
низкого – лишь бы скорее, лишь бы деше-
вле – технологического уровня.

– Что должно стать главным парамет-
ром при принятии решений об инвести-
ровании в новые производства?

– Ключевым параметром при приня-
тии решений об инвестировании в но-
вые производства должны стать расчёты 
текущих и перспективных материальных 
балансов и прогнозирование изменений 
в покупательской политике.

Лига переработчиков макулатуры тесно 
сотрудничает с отраслевым информаци-
онно-аналитическим агентством «Центр 
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системных решений» (ЦСР). На сегодняш-
ний день ЦСР является единственным ис-
точником надёжной информации по ин-
дексам рыночных цен на тарные картоны, 
гофропродукцию и химикаты, использу-
емые в ЦБП, предоставляя предприятиям 
необходимую информацию о рынке. В 
конечном итоге ЦСР способствует спра-
ведливой конкуренции и повышает эф-
фективность рынка.

Отчёты ЦСР показывают истинную 
рыночную стоимость товара с помощью 
надёжного процесса определения цен. 
С данными о ценах, прогнозами и экс-
пертным анализом рынка клиенты ЦСР 
получают стратегическое преимущество 
на сложных, турбулентных и зачастую не-
прозрачных рынках, а не действуют всле-
пую или на основе эмоциональных пред-
ставлений о покупателях и конкурентах.

– Каким образом на стабилизацию 
ситуации в отрасли может повлиять госу-
дарство?

– По мнению представителей компа-
ний – членов «Лиги переработчиков ма-
кулатуры», сегодня для России крайне 
актуальным может стать опыт Индии и, 
особенно, Китая в сфере госрегулиро-
вания.

По мнению специалистов органов го-
сударственного управления Китая, дости-
жение устойчивого экономического роста 
возможно путём повышения научно-тех-
нического потенциала страны, развития 
внешнеторговых отношений и роста вну-
треннего спроса. Ключевым направлени-
ем развития производительных сил Китая 
является развитие собственного техноло-
гического ресурса и научно-технического 
потенциала. Имеются отдельные меха-
низмы для поощрения развития, которые 
являются как бы визитными карточками 
успеха (в Китае – особые экономические 
зоны, в Индии – технопарки).

Мы внимательно изучаем опыт всех стран 
и можем утверждать, что строительство 
комбинатов в Китае велось после глубокой 
проработки не только каждого проекта, но и 
принятия отраслевой стратегии.

По оценкам американского Института 
экономической политики, китайское пра-
вительство выделило по меньшей мере 
33 млрд долл. субсидий своей бумажной 
промышленности с 2002 по 2009 год – 
период, который совпадает с её ошелом-
ляющим ростом.

Именно в этот период власти Китая 
начали активно модернизировать произ-
водство, закрывая старые и неэффектив-
ные комбинаты. Например, власти только 
одного городского уезда Фуян (пригород 
Ханчжоу, провинция Чжэцзян, КНР) за-
крыли 359 устаревших бумаго- и карто-
ноделательных машин общей мощностью 
2,91 млн т (в основном это касалось низ-
косортных картонов).

Для обеспечения ЦБП сырьём Ки-
тай создал плантации промышленного 
масштаба. Он же создал самую крупную 
и эффективную в мире схему вторичной 
переработки. 

Правительство оказывает поддержку 
на каждом этапе процесса – деньги идут 
на создание плантаций, импорт сырья, 
производство нового оборудования и 
строительство заводов.

Правительство Китая также пообещало 
увеличить налоговую и финансовую под-
держку модернизации промышленного 
оборудования. Будет усилена льготная 
налоговая политика в отношении обору-
дования для энерго- и водосбережения, 
охраны окружающей среды и безопасно-
го производства, а также для цифровой и 
интеллектуальной трансформации.

Будут разработаны специальные про-
граммы повторного кредитования для 
технологических инноваций и модерни-
зации, а финансовые учреждения будут 
ориентироваться на усиление кредитной 
поддержки.

Сегодня во всём мире растёт спрос на 
перерабатываемые и экологически без-

опасные упаковочные материалы, поэтому в 
Китае строятся линии по производству цел-
люлозы, оснащённые более совершенными 
и энергоэффективными технологиями.

Таким образом, опыт Китая даёт при-
меры государственной поддержки эф-
фективных производств и закрытия неэф-
фективных, внимательного отслеживания 
ситуации на рынке и быстрого обыгрыва-
ния её в свою пользу.

– Если говорить о России, что государ-
ство должно сделать в текущей ситуации?

– Поскольку в России продолжаю-
щийся рост мощностей в сегменте произ-
водства тарных картонов и упаковки тоже 
дал старт «ценовым войнам»: статистика 
ценового индекса на основные виды про-
дукции ЦБП РФ от ЦСР показывает, что 
после длительного периода стабильности 
в мае 2025 года в России началось паде-
ние цен на тарные картоны: в сентябре 
тест-лайнер подешевел до 37,4 тыс. руб./т 
по сравнению с 49,5 тыс. руб./т в мае.

Для предотвращения негативных по-
следствий ценовых войн необходимо 
принять меры:
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• изменение подходов к государ-
ственному регулированию: гос-
структурам следует контролировать 
и запрещать агрессивное снижение 
цен, которое вредит не только кон-
курентам, но и всей экономической 
системе. Установление правил рас-
чёта минимальных цен может по-
мочь сбалансировать рынок;

• выработку мер, направленных на 
закрытие/модернизацию непри-
быльных производств: госструк-
туры должны мониторить уровень 
прибыльности предприятий и под-
держивать механизмы, направлен-
ные на закрытие неприбыльных 
комбинатов, что может снизить из-
быточные производственные мощ-
ности в секторе и вернуть рынок к 
здоровой конкуренции.

Возможной альтернативой директив-
ному закрытию морально и физически 
устаревших производств может стать их 
перенос в страны ЕАЭС на основе меж-
правительственных соглашений. Сейчас 

страны ЕАЭС поставляют в Россию про-
дукцию своего АПК, используя при этом 
пластиковую и даже деревянную упаков-
ку, притом что упаковка из гофрокарто-
на имеет ряд очевидных преимуществ: 
обладает меньшим весом при равных 
механических и эксплуатационных ха-
рактеристиках, обеспечивает лучшую 
сохранность упакованных продуктов, 
предоставляет возможность коммуника-
ции с потребителем, рекламы продукции, 
продвижения торговых марок благодаря 
нанесению печати. Кроме этого, гофри-
рованный картон легко утилизируется и 
представляет собой востребованное на 
российском рынке вторичное сырьё. Ис-
пользование деревянной и пластиковой 
тары при явных преимуществах упаков-
ки из гофрированного картона говорит 
о том, что в странах-экспортёрах имеет-
ся недостаток предложения упаковки из 
гофрированного картона.

При этом экспорт готовой упаковки 
на дальние расстояния нецелесообра-
зен, а экспорт тарных картонов возможен 
в страны, в которых имеется развитое 
производство упаковки из гофрирован-
ного картона. Если индустрия упаковки 
в странах ЕАЭС недостаточно развита, а 
в России имеется профицит мощностей 
по выпуску упаковки, есть возможность 
переместить часть мощностей из России в 
страны ЕАЭС.

Тем самым, будут решён целый ряд 
задач:

• вывод с российского рынка профи-
цитных объёмов тарных картонов, 
восстановление баланса рынка, 
предотвращение «ценовых войн», 
сохранение доходности произ-
водителей тарных картонов, су-
щественное понижение рисков 
банкротств и нанесения ущерба 
финансовым институтам, инфра-
структурным компаниям, населе-
нию городов, где производители 
тарных картонов являются градо-
образующими предприятиями;

• обновление российского парка 
оборудования по производству 
упаковки из гофрированного 
картона без наращивания избы-
точных мощностей на внутреннем 
рынке.

Страны-партнёры получат возмож-
ность эффективно продвигать свою 
продукцию на рынках третьих стран 
за счёт эффективной упаковки. Кроме 
того, использование для производства 
упаковки вторичного сырья и высокая 
приспособленность упаковки к утилиза-
ции сами по себе создают конкурентные 
преимущества.

В условиях стремительного развития 
технологий и усиливающейся конкурен-
ции на рынке оптимизация структуры 
производственных мощностей становит-
ся ключевым аспектом для обеспечения 
устойчивого роста и повышения эффек-
тивности предприятий. Особенно важным 
является избегание бездумного расшире-
ния, которое может привести к созданию 
низкопроизводительных и однородных 
мощностей. 

Прежде всего российским госструкту-
рам необходимо тщательно оценить ём-
кость рынка, наличие производственных 
мощностей и обеспеченность сырьевыми 
ресурсами по каждому продукту, чтобы 
определить реальные потребности и воз-
можности для роста, организовать иссле-
дования для понимания потребительских 
предпочтений. Это позволит определить 
будущие направления развития рынка 
для адаптации производственных мощ-
ностей и поможет избежать избытка мощ-
ностей и ненужных инвестиций.

Кроме того, помимо объективных 
проблем отрасли, существуют и субъек-
тивные, когда предприятия закрывают 
доступ к своей внутренней информации, 
отказываются передавать даже самые 
общие данные о производстве в государ-
ственные статистические структуры, но 
при этом постоянно требуют помощи от 
государства. 

Без наличия базы данных о действую-
щих производственных линиях и выпус-
каемой продукции, планов на изменение 
мощностей невозможно прогнозировать 
объёмы предложения на ближайшее бу-
дущее. Без понимания динамики насе-
ления и трудовых ресурсов невозможно 
прогнозировать спрос.

– Вы говорите о необходимости мо-
дернизации производства, а с какими 
проблемами можно столкнуться при ре-
ализации этих планов?

– Безусловно, поиск новых продуктов 
из бумажного волокна и новых его ис-
точников, использование существующего 
опыта и специалистов разных предпри-
ятий для решения конкретных проблем, 
развитие технологий, направленных на 
снижение ресурсоёмкости и повышение 
конкурентоспособности должны стать до-
рожной картой для решения проблем ЦБП. 

Одним из основных направлений эф-
фективной работы являются инвестиции в 
технологическую трансформацию произ-

СЕГОДНЯ ИЗ ДРЕВЕСНОГО 
ВОЛОКНА МОЖНО ДЕЛАТЬ 
КАЧЕСТВЕННЫЕ ТКАНИ: 
ВИСКОЗА, МОДАЛ И 
ЛИОЦЕЛЛ – ЭТО ВСЁ ТКАНИ 
ИЗ ВОЛОКОН ЦЕЛЛЮЛОЗЫ 
(ДРЕВЕСИНЫ), ИЗ КОТОРЫХ 
ФОРМИРУЮТ НИТЬ. 
ВИСКОЗНАЯ ЦЕЛЛЮЛОЗА 
ИСПОЛЬЗУЕТСЯ В 
ПРОИЗВОДСТВЕ БОЛЕЕ 
100 НАИМЕНОВАНИЙ 
ПРОДУКЦИИ ЛЁГКОЙ, 
ХИМИЧЕСКОЙ, 
ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОЙ 
ПРОМЫШЛЕННОСТИ, 
И СЕГОДНЯ ДЛЯ 
ИХ ИЗГОТОВЛЕНИЯ 
В НАШЕЙ СТРАНЕ 
ИСПОЛЬЗУЮТ ИМПОРТНОЕ 
СЫРЬЁ. ВОЗРОДИТЬ 
ПРОИЗВОДСТВО ВИСКОЗЫ 
ВОЗМОЖНО, ДЛЯ ЭТОГО 
ЕСТЬ ВСЁ.

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ
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водства. Устаревшее оборудование не 
только снижает производительность, но и 
увеличивает затраты на энергопотребле-
ние. Ускоренная модернизация энергоём-
кого и неэффективного оборудования 
также поможет сократить издержки. Авто-
матизированные и цифровые технологии 
должны стать стандартом для повышения 
эффективности процессов.

Чтобы осуществить необходимые из-
менения, предприятия активно запраши-
вают субсидии на финансирование техни-
ческой трансформации. 

Однако необходимо учитывать, что 
сегодняшний российский рынок произво-
дителей целлюлозно-бумажной продук-
ции состоит из около 200 независимых 
компаний, ориентированных как на экс-
портные поставки, так и на внутреннее 
потребление, конкурирующих между со-
бой не на жизнь, а на смерть. И все они 
обращаются за кредитами, субсидиями, 
налоговыми преференциями и други-
ми финансовыми ресурсами, доказывая 
востребованность именно их, существу-
ющих или запланированных, проектов 
и продуктов и подчёркивая в основном 
те показатели, которые могут показаться 
важными региональным и федеральным 
властям: создание рабочих мест, повыше-
ние занятости, предполагаемый рост на-
логовых поступлений и так далее. 

Причём необходимо повторить тезис о 
том, что некоторые из них очень рассчи-
тывают, что государство поделится с ними 
финансами, но при этом сведения об их 
объёмах производства, реализации, це-
нах могут оказаться вне доступа для госу-
дарственных органов, финансовых инсти-
тутов и иных заинтересованных сторон 
вследствие неадекватной организации 
статистического учёта.

Получение внешнего, прежде всего 
государственного и регионального фи-
нансирования, а также налоговых и иных 

льгот под обещания социального про-
цветания возможно благодаря тому, что 
структуры, принимающие решения, испы-
тывают острый дефицит кадров, знакомых 
как с технологической спецификой, так и 
с рыночной структурой отраслей, в том 
числе целлюлозно-бумажной промыш-
ленности. В результате усиливаются уже 
существующие рыночные дисбалансы 
и создаются новые – с предсказуемыми 
долгосрочными последствиями: падени-
ем общей отраслевой рентабельности, 
сворачиванием инвестиций, ухудшением 
репутации отрасли, ущербом интересам 
финансовых институтов, бюджетов всех 
уровней. 

Решить проблему грамотного финан-
сирования инвестиционных проектов за 
счёт средств государственных институтов 
– и, если смотреть шире, сбалансирован-
ного развития отрасли – силами органов 
власти, таким образом, практически не-
возможно. А поскольку наиболее актуаль-
ная и адекватная информация об отрасли 
циркулирует внутри отрасли, привлече-
ние отраслевых экспертов к решению 
задач управления отраслевым развитием 
очевидно обеспечит рост эффективности 
управления. В свою очередь, наилучшей 
формой организации отраслевых экс-
пертов является отраслевая саморегу-
лируемая организация. Отраслевая СРО 
способна взять на себя работу с широким 
спектром проблем отраслевого управле-
ния, начиная от вопросов, связанных с 
исполнением обязательств по утилиза-
ции отходов от использования товаров и 
упаковки (формирование реестра утили-
заторов, подтверждение использования 
вторичного сырья при производстве това-
ров и упаковки), оценки инвестиционных 
проектов, претендующих на меры госу-
дарственной поддержки или на внешнее 
финансирование, до разработки долго-
срочных планов развития отрасли. 

Задачей государственных органов в 
предлагаемой структуре взаимодействия 
станет увязывание и согласование проек-
тов в различных отраслях, обеспечение 
сбалансированного развития отраслевых 
кластеров и экономики в целом, выстраи-
вание межотраслевого и межведомствен-
ного взаимодействия. И здесь от властных 
структур необходимо ожидать и, возмож-
но, даже потребовать налаживания си-
стематического обмена информацией, 
который поможет своевременно выяв-
лять разрывы в балансе спроса и предло-
жения, принимать меры для их закрытия 
или предотвращения. Например, если у 
Минсельхоза появляется информация о 
новых производствах продуктов питания, 
эта информация должна как можно ско-
рее попасть в Минпромторг, в ведении 
которого находятся мощности по произ-
водству упаковки. Продуктивное обще-
ние с государством должно строиться на 
анализе цифр. Каждое решение нужно 
взвешивать и оценивать математически.

Только в том случае, когда у всех пред-
приятий отрасли будут одинаковые стати-
стические данные, мы все сможем разгова-
ривать на одном языке – математическом. 
Лига переработчиков макулатуры в тесном 
сотрудничестве с Министерством промыш-
ленности и торговли РФ и Министерством 
экономического развития РФ инициирова-
ла обновление кодов статистики, следую-
щая задача – обеспечить наполнение этих 
кодов актуальными и адекватными данны-
ми. Если мы будем обладать достоверной 
статистикой, все регуляторы от государства 
смогут принимать правильные решения, 
прекратятся незаконные манипуляции, го-
сударство перестанет принимать решения 
вслепую, в дальнейшем обращаясь только 
к достоверным проверенным данным. 

Централизация планирования помо-
жет сбалансировать возможности (произ-
водство) и потребности (спрос). В итоге 
активная оптимизация производственных 
мощностей и модернизация оборудования 
не только помогут повысить конкуренто-
способность предприятий, но и сделают их 
более устойчивыми к внешним изменениям. 
Понимание рынка, грамотное распределе-
ние инвестиций на технологические иннова-
ции, а также использование доступной госу-
дарственной поддержки – всё это составные 
части успешной стратегии оптимизации.

– Вы также говорите о поиске новых 
продуктов из бумажного волокна. Что мо-
жет представлять собой эта продукция? 

– Необходимость разработки новых 
продуктов становится приоритетом, по-
скольку потребительские предпочтения 
и требования к экологии и устойчивости 
остаются в центре внимания. Иностранные 
конкуренты активно инвестируют в иннова-
ции, что заставляет российские предприя-
тия стремиться к аналогичным изменениям.
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Нам необходимо внедрять новые виды 
упаковки, и для этого следует активно 
искать новые рынки. Эти рынки пред-
ставляют собой субституты конкурентов, 
то есть альтернативные виды упаковки. 
Чтобы их завоевать, нужно разработать 
эффективные механизмы, например 
технологические и экономические. Мы 
должны производить продукты, которые 
технологически дешевле в изготовлении 
и эффективнее в эксплуатации по сравне-
нию, например, с пластиком. 

На определённые виды продукции 
в сфере импортозамещения до сих пор 
наблюдается дефицит предложения. 
При этом государство было готово дать 
«дешёвые деньги» на производство им-
портозамещающей продукции, в том 
числе связанной с развитием экономики 
замкнутого цикла. Это сигаретная бумага, 
ободковая бумага для фильтров сигарет, 
ацетатная целлюлоза в фильтрах, фильтр-
бумага для пакетиков чая, флафф-целлю-
лоза, вискозная целлюлоза.

Также сокращение рынков и снижение 
спроса на газетную бумагу до сих пор не 
привело к каким-либо значительным из-
менениям в российских производствен-
ных мощностях, если не считать переклю-
чение большинства производителей 
газетной бумаги на производство тонкой 
бумаги для внутренних слоёв гофрокарто-
на, спрос на который снижается. И в этой 
ситуации логичнее, чтобы производители 
газетной бумаги выпускали не упаковоч-
ный картон, а вискозную целлюлозу. 

Сегодня из древесного волокна мож-
но делать качественные ткани: вискоза, 
модал и лиоцелл – это всё ткани из воло-
кон целлюлозы (древесины), из которых 
формируют нить. Вискозная целлюлоза 
используется в производстве более 100 
наименований продукции лёгкой, хи-
мической, фармацевтической промыш-
ленности, и сегодня для их изготовления 
в нашей стране используют импортное 
сырьё. Возродить производство вискозы 
возможно, для этого есть всё.

Образующиеся при варке целлюлозы 
лигносульфонаты и дрожжи также могут 
быть востребованы в народном хозяй-
стве России и сопредельных государств. А 
газетную бумагу и упаковочные картоны 
можно и нужно производить в основном 
из макулатуры.

Использование старого опыта при со-
здании новых продуктов и технологий 
сегодня не имеет смысла. Разработка 
новых технологий и продуктов требует 
как инвестиций, так и квалифицирован-
ных кадров. Консолидация технологиче-
ских и маркетинговых усилий поможет 
решить проблему перепроизводства за 
счёт создания новых продуктов на суще-
ствующем или новом оборудовании. За-
логом рыночного успеха будет адаптация 
упаковочных материалов и упаковочных 

изделий к требованиям автоматических 
фасовочных линий. Упаковка, не при-
способленная для автоматического на-
полнения, в лучшем случае займёт крайне 
узкую рыночную нишу, а как массовый 
продукт перестанет существовать.

Многие годы международные инжи-
ниринговые компании практически мо-
нополизировали рынок, ведя процессы 
установки, обслуживания, наладки и мо-
дернизации оборудования в целлюлозно-
бумажной промышленности. И оказалось, 
что невостребованность отечественных 
инженерных кадров в ЦБП в послед-
ние годы привела к вымыванию таких 
специалистов. Отраслевое объединение 
инженеров – конструкторов, эксплуатаци-
онников, технологов, понимающих совре-
менные требования к технологическому 
оборудованию и возможности имеющих-
ся в их распоряжении машин, способно 
стать мозговым центром технического и 
технологического развития бумагодела-
ния в России, что является крайне важным 
в свете обозначенного указом Президен-
та РФ «О национальных целях» перехода 
экономики к модели замкнутого цикла. 

В отрасли сейчас немало проблем. И их 
решением может стать консолидация пред-
приятий отрасли в единую структуру, которая:

•	 будет достаточно велика, чтобы 
определять политику отрасли;

•	 сможет сформировать структуру и 
географию производств, соответ-
ствующих нахождению потреби-
телей;

•	 будет иметь прозрачную структуру 
управления, быстрее реагирующую 
на изменения в условиях рынка;

•	 будет оптимизирована с точки 
зрения обслуживающих функций 
(коммерция, закупки, логистика и 
т.п.), что позволит увеличить устой-
чивость в меняющихся условиях;

•	 сможет сформировать собственный 
инжиниринговый центр, собрав 
лучших специалистов с предприя-
тий отрасли.

Консолидированная структура уже бу-
дет представлять интерес для внешних 
инвесторов. Банк может не только предо-
ставить доступное финансирование, но и 
стать партнёром объединения, владеющего 
более чем половиной рынка тарных карто-
нов, чтобы сопровождать его бизнес на 
всех этапах жизненного цикла. Солидарная 
ответственность партнёров в рамках консо-
лидированного предприятия повысит его 
устойчивость и кредитоспособность.

Государство может сыграть важную 
роль в работе с консолидированными 
структурами, направляя ресурсы на кон-
кретные задачи, соответствующие по-
требностям рынка, создавая систему госу-
дарственного заказа по новым продуктам 
и предзаказов, которые помогут стимули-
ровать инновации. Поддержка перспек-

тивных проектов важнее, чем сохранение 
устаревших предприятий на плаву.

Вызовы целлюлозно-бумажной про-
мышленности требуют комплексного под-
хода и объединения усилий. Консолидация 
и межотраслевые пересечения могут стать 
эффективными инструментами для повыше-
ния устойчивости и конкурентоспособности 
сектора. Государственная поддержка в этом 
процессе критически важна для формирова-
ния нового вектора развития отрасли.

Ужесточение регулирования агрессив-
ных стратегий снижения цен, закрытие/
модернизация неприбыльных произ-
водств и разумное инвестирование в 
новые продукты и технологии – это 
необходимые шаги для создания более 
устойчивой и здоровой рыночной среды. 
Только с учётом всех этих факторов мож-
но стремиться к долговременному и ста-
бильному росту на рынке.

ВЫЗОВЫ ЦЕЛЛЮЛОЗНО-
БУМАЖНОЙ 
ПРОМЫШЛЕННОСТИ 
ТРЕБУЮТ КОМПЛЕКСНОГО 
ПОДХОДА И ОБЪЕДИНЕНИЯ 
УСИЛИЙ. КОНСОЛИДАЦИЯ 
И МЕЖОТРАСЛЕВЫЕ 
ПЕРЕСЕЧЕНИЯ МОГУТ 
СТАТЬ ЭФФЕКТИВНЫМИ 
ИНСТРУМЕНТАМИ 
ДЛЯ ПОВЫШЕНИЯ 
УСТОЙЧИВОСТИ И 
КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ 
СЕКТОРА. 

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ
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КОНСТАНТИН ЧУРКИН: 

«3D-ПЕЧАТЬ – 
РЕАЛЬНЫЙ ИНСТРУМЕНТ 
ДЛЯ ОПТИМИЗАЦИИ 
БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ»

Сегодня 3D-печать радикально меняет 

представление о возможностях 

производства, открывая новые 

горизонты для бизнеса. Технология 

привлекает внимание своей гибкостью, 

скоростью и возможностью создавать 

сложные объекты с минимальными 

затратами. О том, в каких сферах 

3D-печать наиболее эффективна, 

как максимально использовать её 

возможности, об инновационных 

разработках и перспективах 

рынка аддитивных технологий мы 

поговорили с Константином Чуркиным, 

совладельцем и директором по 

развитию компании HARZ Labs.
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– Расскажите вкратце для широкой 
аудитории, что такое 3D-печать и чем 
конкретно занимается ваша компания на 
этом рынке?

– 3D-печать – это технология, которая 
позволяет создавать объёмные предметы 
по цифровой модели. Если говорить про-
стыми словами, принтер слой за слоем 
«выращивает» изделие: это может быть 
прототип новой детали, готовый функци-
ональный элемент для машины, стомато-
логическая конструкция и даже индиви-
дуальная стелька для обуви.

Компания HARZ Labs является веду-
щим российским разработчиком и произ-
водителем фотополимеров для 3D-пе-
чати. Наши материалы используются в 
принтерах, которые работают по принци-
пу засвечивания жидкого фотополимера 
– из него формируется прочное и точное 
изделие.

Можно привести простую аналогию: 
на рынке обычной печати есть принтеры 
и картриджи с чернилами, которые печа-
тают изображения и тексты на бумаге. Так 
вот, HARZ Labs производит «чернила» для 
3D-печати, только вместо картинок и тек-
ста на бумаге наши материалы превраща-
ются в реальные трёхмерные объекты, ко-
торые находят применение в медицине, 
промышленности, инженерии и в других 
сферах.

– Для многих 3D-печать в первую 
очередь ассоциируется с прототипиро-
ванием. Тем не менее технологии уже 
дошли до изготовления функциональных 
изделий. Какие задачи способна решать  
3D-печать в бизнесе и на производстве?

– Сегодня 3D-печать уже далеко ушла 
от простого прототипирования. Если рань-
ше основная ценность технологии заклю-
чалась в возможности быстро и недорого 
проверить дизайн изделия, теперь речь 
идёт о полноценном инструменте для ре-
шения производственных и бизнес-задач. 
В первую очередь это касается создания 
функциональных деталей, которые ре-

ально используются в конечных изделиях 
или в производственном процессе.

Во многих отраслях: от машинострое-
ния и приборостроения до стоматоло-
гии и медицины – 3D-печать позволяет 
существенно сократить сроки вывода 
продукта на рынок и снизить издержки. 
Производство оснастки или уникальных 
комплектующих, которые раньше требо-
вали дорогостоящих пресс-форм и долгих 
циклов, сегодня можно реализовать бук-
вально за несколько дней. Это повышает 
гибкость компаний и даёт им конкурент-
ное преимущество.

Отдельно стоит отметить сегмент 
функциональных материалов. Современ-
ные фотополимеры, такие, как те, что мы 
разрабатываем в HARZ Labs, открывают 
возможности для выпуска изделий с кон-
кретными свойствами: высокой термо-
стойкостью, биосовместимостью, хими-
ческой устойчивостью. Благодаря этому 
технологии аддитивного производства 
становятся альтернативой традиционным 
методам там, где ранее 3D-печать каза-
лась «игрушкой для инженеров».

Мы видим рост интереса к комплекс-
ным решениям – не просто «принтер 
плюс материал», а именно технологиче-
ская экосистема, в которой оборудование 
и полимер идеально согласованы друг с 
другом. Такой подход даёт предсказуе-
мый результат, упрощает внедрение тех-
нологий и делает 3D-печать реальным 
инструментом для оптимизации бизнес-
процессов.

По сути, сегодня 3D-печать помогает 
компаниям решать три ключевые задачи: 
ускорять инновации, снижать себестои-
мость производства и выходить в новые 
ниши. И именно это делает её важным 
фактором технологического развития на 
ближайшие годы.

– Если говорить о российском рын-
ке, как изменилась ситуация для HARZ 
Labs после ухода европейских и амери-
канских производителей? Какое влияние 
это оказало на бизнес компании?

– С 2022 года рынок аддитивных тех-
нологий в России претерпел серьёзные 
изменения. В первую очередь это затро-
нуло логистику и поставки сырья. Перед 
нами встала задача в кратчайшие сроки 
перестроить цепочки снабжения, чтобы 
обеспечить стабильное производство. 
С этой задачей мы справились: уже в 
2023–2024 годах компания смогла на-
ладить работу с новыми поставщиками и 
выйти на стабильный уровень качества, 
сопоставимый с прежним, а в ряде случа-
ев – даже более выгодный по цене. Это 
позволило снизить себестоимость сырья 
и укрепить экономическую устойчивость 
бизнеса.

Более того, события последних лет стали 
стимулом для внутренних технологических 
инициатив. HARZ Labs разработала и вне-
дрила собственные процессы синтеза ча-
сти ключевых компонентов. Сегодня около 
30% потребностей в сырье мы закрываем 

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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за счёт собственного производства. Такой 
подход не только повысил независимость 
компании от внешних поставщиков, но и 
обеспечил более стабильное качество ма-
териалов при одновременном снижении 
себестоимости. Фактически речь идёт о 
реальном шаге к импортозамещению, ко-
торый дал компании значительное конку-
рентное преимущество.

Что касается ухода с рынка ряда евро-
пейских и американских конкурентов, 
здесь мы видим двойственный эффект. 
С одной стороны, освободившиеся ниши 
в профессиональном сегменте потребо-
вали оперативной реакции. HARZ Labs 
максимально использовала эту возмож-
ность и сосредоточилась на том, чтобы 
закрыть потребности промышленных и 
медицинских клиентов в качественных 
материалах. Мы активно расширили при-
сутствие на внутреннем рынке и усилили 
работу с ключевыми партнёрами.

С другой стороны, рынок не остался пу-
стым. В сегменте недорогих фотополиме-
ров, ориентированном на бытовых поль-
зователей и непрофессиональные задачи, 
свои позиции стали усиливать китайские 
производители. Однако мы рассматрива-
ем это скорее как естественный процесс: 
массовый сегмент всегда более чувстви-
телен к цене, а мы сосредоточены на ре-
шении специализированных и высоко-
технологичных задач.

Таким образом, изменения послед-
них лет стали для HARZ Labs не только 
вызовом, но и окном возможностей. Мы 
смогли адаптироваться к новым услови-
ям, повысить эффективность и укрепить 
позиции на рынке.

– В 2023 году компания получила но-
минацию «Экспортёр года». Как сейчас 
развивается международное направле-
ние бизнеса? С какими странами налаже-
ны взаимодействия и в каких сферах?

– Наша компания несколько лет под-
ряд становилась лауреатом федеральных 
конкурсов «Экспортёр года». Для нас эти 
награды – не просто формальное при-

знание, а подтверждение того, что HARZ 
Labs вносит реальный вклад в развитие 
российского экспортного потенциала и 
является заметным игроком на междуна-
родной арене.

Сегодня продукция HARZ Labs исполь-
зуется более чем в 80 странах мира. Наши 
материалы востребованы в промышлен-
ности, инженерии, медицине и стоматоло-
гии. Безусловно, после 2022 года ситуация 
на внешних рынках изменилась, и, как 
многие компании, мы были вынуждены 
адаптировать стратегию, выстраивая но-
вые логистические маршруты и развивая 
сотрудничество в других регионах.

Тем не менее экспорт остаётся для 
нас одним из ключевых направлений. На 
сегодняшний день его доля в структуре 
выручки составляет около 10%, и мы ожи-
даем дальнейшего роста. Мы продолжа-
ем активно сотрудничать с международ-
ными партнёрами, участвуем в выставках 
и конгрессах. В частности, в этом году мы 
приняли участие в ряде зарубежных ме-
роприятий – в Китае, ОАЭ, Казахстане и 
других странах.

Сейчас HARZ Labs готовит крупный сов-
местный проект с одним из крупнейших 
мировых игроков на рынке 3D-печати.  

О его старте мы планируем объявить в на-
чале следующего года. Это сотрудничество 
не только усилит наши позиции за рубе-
жом, но и окажет положительное влияние 
на российский рынок, поскольку позволит 
предложить клиентам комплексные техно-
логические решения нового уровня.

Таким образом, международное 
направление для HARZ Labs – это страте-
гический вектор роста.

– Компания всегда делала упор на соб-
ственную разработку материалов. В чём 
уникальность ваших продуктов и над ка-
кими задачами работает R&D-центр?

С самого начала своего развития HARZ 
Labs сделала ставку на собственные 
разработки и формирование сильной 
научной базы. Сегодня в компании дей-
ствуют две специализированные лабора-
тории – исследовательская и лаборатория 
контроля качества. В нашем R&D-центре 
работают более десяти учёных-химиков, 
включая кандидатов наук. Мы системно 
инвестируем в науку: ежегодно направ-
ляем значительную часть выручки на ис-
следования, закупку современного обору-
дования и расширение команды. Важное 
направление – сотрудничество с ведущи-
ми химическими вузами. Мы принимаем 
студентов и выпускников на стажировки, 
участвуем в образовательных програм-
мах, формируя сильный кадровый резерв.

Уникальность наших материалов за-
ключается в двух ключевых аспектах. 
Во-первых, мы разработали и произво-
дим максимально широкую линейку для 
разных сфер применения: медицина, 
цифровая стоматология, промышлен-
ность, прототипирование, ювелирное 
дело. Во-вторых, мы постоянно совер-
шенствуем продукты, строго контролиру-
ем их качество и оперативно реагируем 
на изменения рынка.

Особенность HARZ Labs в том, что мы 
внимательно прислушиваемся к запро-
сам клиентов и трендам рынка, создавая 
специализированные материалы под кон-
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кретные задачи. В 2025 году, например, 
ключевые векторы включают сферу сур-
дологии, запуск инновационного продукта 
для цифровой стоматологии, разработку 
инженерных материалов, устойчивых к 
истиранию и пригодных для функциональ-
ных деталей, а также направление индиви-
дуальной ортопедической обуви.

Таким образом, мы видим задачу  
R&D-центра не только в поддержке теку-
щей линейки, но и в создании новых ре-
шений, которые открывают новые ниши и 
позволяют клиентам быть на шаг впереди.

– Какими производственными мощ-
ностями обладает на сегодняшний день 
компания?

Сегодня HARZ Labs располагает совре-
менным гибким производством, выстроен-
ным под стабильный выпуск и быстрое 
масштабирование. В структуре предприя-
тия действует автоматическая линия роз-
лива, этикетировки и упаковки продукции, 
что обеспечивает повторяемость парамет-
ров каждой партии и высокую скорость от-
грузок. Производство и оборудование ре-
гулярно модернизируются, благодаря чему 
текущие мощности позволяют нарастить 
выпуск ещё в несколько раз.

Несколько лет назад HARZ Labs про-
шла международный аудит на соответ-
ствие стандарту менеджмента качества 
медицинских изделий ISO 13485 и еже-
годно подтверждает его. Это означает, что 
на всех этапах, от разработки и закупки 
сырья до производства, контроля каче-
ства и работы с рекламациями, мы дей-
ствуем строго по утверждённым регла-
ментам. Все операции документируются, 

перепроверяются, фиксируются любые 
изменения и отклонения, обеспечивается 
полная прослеживаемость движения сы-
рья и готовой продукции.

Дополнительный фактор устойчивости – 
собственные процессы синтеза части ключе-
вых компонентов: как я уже упоминал, сего-
дня мы закрываем около 30% потребностей 
в сырье за счёт внутренних технологий.

Таким образом, HARZ Labs – это пол-
ноценное промышленное предприятие, 
выстроенное по международным стан-
дартам качества и готовое к кратному 
масштабированию по мере роста рынка.

– Что может стать драйвером роста 
компании? Поделитесь планами по раз-
витию бизнеса.

– HARZ Labs сегодня демонстрирует 
устойчивую динамику: за несколько лет 
мы достигли выручки более 500 млн ру-
блей в год. В ближайшие 2–3 года ожида-
ем дальнейший рост, и для этого есть ряд 
оснований.

Прежде всего сам рынок растёт: сред-
негодовые темпы в России и за рубежом 
превышают 30%. HARZ Labs традиционно 
развивается быстрее рынка, благодаря 
ориентации на инновации и новые ниши.

Основные драйверы роста на бли-
жайшие годы:

1. Новые продукты. Каждый год мы 
выводим несколько разработок, кото-
рые проходят тщательное тестирование 
и подтверждают востребованность у 
клиентов. Уже в этом году планирует-
ся запуск новых материалов, и каждый 
способен заметно увеличить продажи.

2. Образовательная инфраструктура. 
Четвёртый год подряд работает лицен-
зированный Обучающий центр аддитив-
ных технологий «Цифра Цифра». Центр 
ежегодно проводит более 50 меропри-
ятий, включая два ключевых конгресса, 
которые собирают сотни участников – 
лидеров рынка, российских и зарубеж-
ных компаний. В 2025 году, например, 
на наш конгресс прибыли делегации из 
Китая, Казахстана и Беларуси. Это пло-
щадка для профессионального обучения, 
обмена опытом и поиска партнёров, кото-
рая напрямую стимулирует рост рынка и 
спрос на наши решения.

3. Инновационные проекты. Одним 
из главных драйверов роста станут но-
вые технические разработки, которые мы 
ведём совместно с несколькими лидерами 
российского рынка и одним из крупней-
ших мировых игроков в области 3D-печа-
ти. Уже в следующем году мы планируем 
представить два масштабных проекта: 
один в области медицины, другой – в про-
мышленности. Их цель – создание прин-
ципиально новых систем печати, которые 
позволят решать задачи, ранее невозмож-
ные для фотополимерных технологий. Эти 
проекты откроют новые ниши для поста-
вок наших материалов и помогут привлечь 
клиентов в России, СНГ и за рубежом.

Таким образом, рост HARZ Labs обеспе-
чивается сочетанием сильной продукто-
вой стратегии, развитой образовательной 
экосистемы и масштабных инноваций. 
Всё это формирует фундамент для крат-
ного увеличения бизнеса в ближайшие 
годы и делает компанию одним из наибо-
лее перспективных игроков отрасли.

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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– С момента открытия первого произ-
водства «Арнег» в России в 2009 году 
компания уверенно заняла лидирующие 
позиции на рынке торгового оборудова-
ния. Как развивалась её деятельность за 
эти годы?

– На самом деле итальянский произ-
водитель холодильного оборудования 
«Арнег» поставлял свою продукцию ещё 
в советское время, но это были редкие 
и небольшие поставки. В эпоху новой 
России первый представитель концерна 
прибыл в Москву в 1994 году, создал и 
стал активно развивать сбытовую дилер-
скую сеть с целью продвижения и про-
дажи оборудования. До запуска первого 
завода «Арнег» в РФ рынок торгового 
оборудования формировался в основ-
ном за счёт импорта. В этом сегменте 
компания была несомненным лидером 

до 2008 года, занимая первое место по 
объёмам продаж продукции итальянско-
го производства. 

Во многом благодаря итальянским мо-
делям оборудования «Арнег» в России в 
этот период произошёл массовый пере-
ход от традиционной схемы строитель-
ства магазинов на встроенных агрегатах, 
схожих с бытовыми холодильниками, к 
более энергоэффективной схеме вынос-
ного коммерческого холода.

В 2004 году в России было образова-
но ООО «Арнег» – компания для произ-
водства и продажи холодильного оборудо-
вания, которая начала свою деятельность в 
помещениях бывшей швейной фабрики 
в Ногинске, а затем выкупила земельный 
участок в Наро-Фоминске в 2007 году, 
дав старт строительству завода площадью  
20 000 м2. Завод был открыт в ноябре 

2009 года, а в 2011 году производство 
было расширено ещё на 10 000 м2.

На протяжении всего этого времени 
ООО «Арнег» непрерывно расширял и со-
вершенствовал модельный ряд продукции, 
диверсифицируя номенклатуру предлага-
емого оборудования. Сегодня ассортимент 
выпускаемой продукции позволяет осна-
щать торговые объекты всех без исключе-
ния форматов, при желании и «под ключ», 
не только холодильным оборудованием, 
но и системами холодоснабжения, стелла-
жами, кассовыми боксами и т.д.

– Как бы вы сегодня оценили зрелость 
рынка торгового оборудования в России?

– Российский рынок непрерывно транс-
формируется и развивается. Органический 
рост рынка сопровождался эволюцией 
форматов, определением ассортимента и 

ВСЕГДА ПЕРЕДОВЫЕ РЕШЕНИЯ 
В ТОРГОВОМ ОБОРУДОВАНИИ

«АРНЕГ».

От небольших частных магазинов до огромных гипермаркетов и крупнейших федеральных 
сетей – торговые залы преображаются благодаря оборудованию компании «Арнег», 

которая является частью международного концерна, основанного в Италии ещё в 1963 году. 
Сегодня концерн в России представляют три крупных завода, которые производят торговое 
холодильное оборудование, системы холодоснабжения, холодильные камеры и двери, стеллажи 
и кассы, светотехнические решения. Продукция компании была и остается эталоном качества, 
помогая российским ритейлерам создавать торговые пространства, подчёркивающие 
индивидуальность каждого объекта, обеспечивая лучшие эксплуатационные характеристики. 
О том, как растёт и развивается компания сегодня, какие решения предлагает своим 
заказчикам, нам рассказали генеральный директор ООО «Арнег» Вальтер Лаццарин, 
заместитель генерального директора АО «Интрак» Владимир Григорьевский, директор 
по продажам ООО «Арнег» в Восточном регионе Ринат Мухамаев и руководитель отдела 
маркетинга и коммуникаций ООО «Арнег» Игорь Гончаров.
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развитием техник мерчендайзинга. Благо-
даря международному опыту «Арнег» 
предлагал решения и новации на всех эта-
пах, помогая сетям развиваться.

Сейчас рынок торгового холодильного 
оборудования можно охарактеризовать 
как умеренно насыщенный – наступил 
период слияний и поглощений с целью 
оптимизации и повышения эффективно-
сти процессов.

«Арнег» одним из первых начал предла-
гать решения, специально локализован-
ные концерном для российского рынка 
при сохранении высокого уровня качества, 
эксплуатационных характеристик и дизай-
на. Сейчас эти разработки используются во 
всех известных торговых сетях и по досто-
инству оценены потребителями.

Отметим, что, в целом, зрелость рынка 
торгового оборудования – это в первую 
очередь зрелость культуры потребления 
продуктов со стороны покупателя в ма-
газине. «Арнег» всегда отличался прин-
ципиальной позицией в части поставки 
оборудования, обладающего стабильны-
ми и высокими эксплуатационными па-
раметрами для обеспечения сохранности 
пищевых продуктов. Это заложено в кри-
терии проектирования наших моделей и 
в технологии наших производственных 
процессов.

На бытовом уровне: если сеть вложи-
лась в оборудование «Арнег», это означает, 
что она понимает необходимость предо-
ставлять своим покупателям правильно 
хранимые продукты. Мы видим, что сейчас 
больше внимания уделяется таким момен-
там – это разворот к более зрелому рынку, 
что подразумевает непрерывность цепи 
охлаждения и, как следствие, высокое ка-
чество пищевой продукции.

– В 2015 году был открыт второй за-
вод в Новосибирске. В связи с чем было 
принято решение о расширении произ-
водства и какое влияние оно оказало на 
позиции компании на рынке?

– Завод в Новосибирске с начальной 
площадью около 8500 м2, строительство 
которого началось в 2014 году и завер-
шилось в 2015-м, был построен в соот-
ветствии с планами руководства концер-
на обеспечить качественным торговым 
оборудованием Сибирский и Дальневос-
точный регионы, а также рынки соседних 
стран СНГ, значительно сократив транс-
портное плечо. 

В период пандемии площадь завода 
была расширена до 14 000 м2, а также 
установлена современная автоматизиро-
ванная окрасочная линия, позволяющая 
окрашивать не только собственную про-
дукцию, но и выполнять заказы для дру-
гих отраслей. К сожалению, рынок азиат-
ской части России пока не показывает тех 
результатов, которые бы нам хотелось по-
лучить, однако мы активно работаем над 
улучшением ситуации.
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– За счёт чего «Арнег» удаётся опере-
жать конкурентов в области коммерче-
ского холодильного оборудования?

– Философия «Арнег» – всегда гаран-
тировать сохранность пищевых продук-
тов заказчикам, которые выбирают наше 
оборудование. Даже при разработке но-
вых, более бюджетных моделей и при 
увеличении локализации уже выпускае-
мых этот принцип ставится во главу угла. 
По этой причине наша продукция не 
самая дешёвая на рынке, но имеет опти-
мальное соотношение «цена/качество».  
В нашем оборудовании продукты хранят-
ся как надо. «Арнег» гарантирует требуе-
мую температуру именно хранимого про-
дукта, а не воздуха. И это основа основ!

– Кто сегодня относится к основным 
заказчикам компании и как организовано 
взаимодействие с ними?

– Сегодня нашим оборудованием осна-
щаются практически все известные роз-
ничные федеральные и региональные 
торговые сети, включая клиентов в стра-
нах СНГ, а также разнообразные форматы 
магазинов: гипермаркеты, супермаркеты, 
магазины у дома, дискаунтеры, классиче-
ские рынки и частные торговые точки. Мы 
всегда интегрируемся в общую концепцию 
розницы, подбирая оборудование, кото-
рое соответствует естественным требова-
ниям продукта: обеспечивает стабильный 
температурный режим и максимально вы-
годную презентацию в торговом зале.

– 10 ноября 2022 года был открыт 
Технологический центр – как его описы-
вают в компании, «место для воплощения 
в жизнь инновационных идей». Какие 
инновации внедряет «Арнег» в произ-
водство? 

– Технологический центр, о котором 
вы упомянули, был открыт в Италии, на 
территории головного предприятия, и его 
основная цель – разработка инновацион-
ных идей для их дальнейшего воплоще-
ния. Это не только испытательные лабора-
тории, где доводятся прототипы моделей 
перед запуском в серию, но и центр пере-
довых технологических решений (систе-
ма озонирования, охлаждение water-loop 
и пр.) в области коммерческого холода. 

На нашем заводе в Наро-Фоминске ча-
стью такого центра является испытатель-
ная камера, где в соответствии с норма-
ми ГОСТ и ISO проводятся всесторонние 
испытания холодильного оборудования. 
Это позволяет гарантировать надёжность 
и стабильность характеристик в рамках 
дальнейшего серийного производства.

Среди множества инноваций, которые 
«Арнег» внедряет в свою продукцию, 
отдельно следует выделить разработки, 
связанные с соблюдением норм экологии 
и охраны окружающей среды (включая 
утилизацию материалов по окончании 
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срока службы оборудования), а также 
технологии бережного использования 
ресурсов и электроэнергии. Непосред-
ственно лаборатория в Италии исполь-
зует альтернативные и возобновляемые 
источники энергии.

– До недавнего времени у «Арнег» 
было две производственные площадки, 
не так давно появилось третья – завод 
«Интрак» в Ступино, специализирующий-
ся на изготовлении стеллажного обору-
дования. Как сегодня развивается это 
производство? 

– Да, действительно, в 2024 году кон-
церн «Арнег» прирос заводом «Интрак», 
бывшим предприятием шведской компа-
нии ITAB. Это было сделано в том чис-
ле с целью расширения предлагаемого 
спектра оборудования, поскольку данное 
предприятие выпускает те виды оборудо-
вания, которых ранее не было в нашем 
модельном ряде.

Большим преимуществом новопри-
обретённой компании является её опыт 
в разработке и внедрении световых ре-
шений для торговых объектов различной 
направленности: от супермаркетов до 
автосалонов. Сегодня происходит консо-
лидация продуктов и решений завода с 
инфраструктурой концерна «Арнег».

Клиенты завода получают доступ к но-
вым продуктам и технологиям, а также к 
возможности оснащения «под ключ» тор-
говых объектов, отталкиваясь от своих 
самых разнообразных идей. Само пред-
ставление «Арнег» в России видоизменя-
ется и теперь ассоциируется не только с 
производством торгового холодильного 
оборудования, но и с производством обо-
рудования для других секторов торговли. 
Проще говоря, мы открыты для любых ви-
дов ритейла!

– Поделитесь стратегическими плана-
ми по развитию компании.

– Стратегия «Арнег» и на глобальном 
уровне, и в России заключается в поставке 
передового оборудования с точки зрения 
производительности, технологий, исполь-
зуемых материалов и дизайна, а также в 
предоставлении комплексных услуг. Эта 
стратегия ориентирована не только на 
поставку продукции, но и на решение 
проблем клиентов через партнёрские от-
ношения и непрерывное сотрудничество.

Более того, благодаря нашему между-
народному опыту и глубокому знанию по-
требностей клиентов «Арнег» предлагает 
широчайший ассортимент продукции, из 
которого клиенты могут выбирать в со-
ответствии со своими нуждами. Мы отли-
чаемся высокой гибкостью, а уникальные 
идеи и индивидуальные продукты, со-
зданные со вниманием к каждой детали, 
выводят продукцию «Арнег» за горизонты 
стандартных решений.

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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«ГЛЕС ГРУПП 
ИНЖИНИРИНГ»: 

«МЫ ДЕЛАЕМ 
ВОЗДУХ ЧИЩЕ!»
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– Евгений Сергеевич, вы производи-
те оборудование для очистки воз-
духа от химически опасных вы-
бросов и газов. От каких опасных 
и вредных выбросов оно очищает?
– В современном мире, где промыш-
ленность развивается огромными тем-
пами, список наименований химиче-
ских выбросов и их количество растут 
аналогично. Можно долго перечислять, 
что в настоящее время выбрасывается 
атмосферу и рассуждать, насколько это 
вредно. Давайте поступим следующим 
образом: я сначала перечислю опасные 
химические вещества, с которыми мы 
сталкиваемся ежедневно при подборе 
оборудования для очистки воздуха по 
запросам наших заказчиков. Список вы-
глядит так: аммиак, сероводород, меркап-
таны, диоксид серы, диоксид азота, едкий 
натр, цианистый водород, хлор, а также 
пары азотной, соляной и серной кислот.
Более редко к нам приходят запросы на 
очистку воздуха от более опасных ве-
ществ, таких как полоний, бензапирен, 
фтороводород, соли свинца, таллий, ди-
этилртуть, плутоний, теллур, озон, циано-
водород и другие. К этому списку могу 
добавить литий, фенол, хлороформ, се-
лен, барий, формальдегид, сурьму, сти-
рол, все нитриты, мышьяк, молибден и 
другие. После их воздействия экологиче-
ская система сильно нарушается, а пери-
од восстановления составляет от 30 лет. 
Всего мы разрабатываем и производим 
газофильтрационные установки очистки 
воздуха от более 200 видов вредных 
выбросов, паров и неприятных запахов.

– В каких отраслях сегодня наиболее 
востребовано ваше оборудование?
– В каждой отрасли есть предприятия, на 
которых идут технологические процессы 
с выделением вредных химических паров 
и газов, они наносят вред здоровью чело-
века и окружающей среде. Это машино-
строение и металлообработка, гальвани-
ческие цеха и производства, химические 
и химико-металлургические предприятия, 

В эпоху индустриализации и интенсивного производства загрязнение воздуха 
становится одной из самых острых проблем современности. Химически опасные 

выбросы, токсичные газы и неприятные запахи не только угрожают здоровью работников 
и окружающей среде, но и подрывают эффективность предприятий. Однако есть 
компании, которые берут на себя ответственность за чистоту атмосферы, предлагая 
передовые решения для очистки воздуха. Одна из таких – «ГЛЕС ГРУПП ИНЖИНИРИНГ», 
специализирующаяся на разработке и производстве высокотехнологичного 
оборудования для очистки воздуха от химически опасных выбросов и газов в 
промышленности, химических лабораториях, на горно-обогатительных комбинатах, 
от запахов мясокомбинатов, масложировых предприятий и т.д. О деятельности 
предприятия мы беседуем с генеральным директором Евгением Лукьяненко.

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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склады химических реагентов, хранилища 
кислот. Мясоперерабатывающая промыш-
ленность, птицефабрики, свиноводческие 
комплексы. В настоящее время становит-
ся актуальным использование оборудо-
вания для очистки воздуха от запахов и 
газов канализационных насосных стан-
ций (КНС), канализационно-очистных и 
локальных очистных сооружений (ЛОС). 
Поставляя им наше оборудование, мы 
обеспечиваем санитарно-гигиенические 
нормы в системах хозяйственно-бы-
товой и промышленной канализации.

– Какие параметры нужно учитывать 
при выборе оборудования и как они 
влияют на эффективность очистки?
– Наше оборудование подбирается инди-
видуально, под каждый технический про-
цесс и под определённые выбросы, кото-
рые состоят из разных видов веществ и их 
концентраций. Обязательно запрашиваем 
производительность по воздуху (м3/ч) и 
требуемую эффективность очистки. Пра-
вильный выбор оборудования зависит 
от многих факторов, поэтому мы всегда 
рекомендуем заполнить опросный лист 
и подробно изучаем технологический 
процесс. Про влияние на эффективность 
расскажу на простом примере: заказчик 
выдал технические параметры, мы сде-
лали подбор, произвели оборудование, 
установили. При проведении замеров на 
эффективность очистки воздуха выясни-
лось, что по факту концентрации вред-
ных веществ в 2 раза выше, чем ранее 
указал заказчик. Таким образом, изна-
чально неправильные данные привели к 
низкой эффективности очистки. Если все 
замеры проведены верно и техзадание 
составлено корректно, оборудование ра-
ботает с максимальной эффективностью.

– Какие новые технологии сего-
дня используются в оборудо-
вании для очистки воздуха?
– На фоне нечестной конкуренции и 
промышленного копирования на вопрос 
относительно новых технологий я отве-
чу так: «Это секрет». Но одна из наших 
технологий защищена в «Сколково».

– Какие подходы вы исполь-
зуете для создания долгосроч-
ных партнёрских отношений?
– Здесь всё элементарно: разрабаты-
ваем и производим высококачествен-
ное эффективное оборудование. Так 
создаются долгосрочные отношения.

– За время деятельности компании 
было реализовано немало проектов, 
расскажите о самых значимых и ярких.
– Для нас все проекты значимы! Среди 
одних из самых ярких – случай, когда 
спасали электронику от паров аммиака 
на одном из крупнейших агрохолдингов 
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России. Также вспоминается сложная и 
яркая операция по оснащению химиче-
ских лабораторий в центре Санкт-Петер-
бурга в здании постройки 1914–1915 
годов (арх. (АХ) фон Голи Густав Густа-
вович, ФБУ «ТЕСТ-С, Санкт-Петербург»).
Совместно с АО «ГСПИ» РХТУ им. Д.И. 
Менделеева принимали активное участие 
в проектировании и разработке объек-
тов по обезвреживанию отходов I–II 
классов опасности. Основной задачей на 
таких объектах, как ПТК «Горный» в Сара-
товской области и «Щучье» в Курганской 
области, нужно было не просто обез-

вредить образующиеся промышленные 
отходы I и II классов, но и максимально 
извлечь при утилизации и вернуть во вто-
ричный хозяйственный оборот полезные 
компоненты, которые образовываются 
при обезвреживании отходов I–II классов.

– Как вы полагаете, насколько сегодня 
российские производители могут удовле-
творить потребности предприятий?
– Я считаю, что российские произво-
дители могут удовлетворять потреб-
ности предприятий в полном объёме. 
В последние годы, особенно после 

введения санкций и фокуса на им-
портозамещение, отечественная про-
мышленность продемонстрировала зна-
чительный прогресс в различных отраслях.

– Как компания будет развивать-
ся в ближайшей перспективе?
Время покажет, но сейчас уже понима-
ем, что нужно расти во всех смыслах. В 
планах расширение линейки оборудо-
вания, увеличение производственных 
площадей. Нас не все ещё знают, поэто-
му большое внимание уделяем участию в 
выставках и выходу на рынок стран СНГ.

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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– Владимир Алексеевич, как вы оце-
ниваете динамику спроса на башенные 
краны на российском рынке?

– Ситуация сейчас довольно непро-
стая: кризис, санкции и высокая ставка 
рефинансирования привели к закрытию 
целого ряда проектов. Некоторые крупные 
строительные компании были вынуждены 
реструктуризировать бизнес, сократить 
лишний персонал, а те, кто не справился 
с кредитной нагрузкой и текущей ситуа-
цией в стране, сокращают производство и 
замораживают стройки. С другой стороны, 
молодые компании, обладающие доста-
точными ресурсами и ранее сдерживае-
мые доминирующими игроками, теперь 
активно выходят на рынок. Они нередко 
приобретают новую спецтехнику и краны. 
С ними необходимо поддерживать диалог 
и понимать, кто из новых игроков имеет 
ресурсы для роста, – это суть рыночной 
аналитики. Правильно оценив ситуацию, 
можно первыми зайти в эти компании, став 
их поставщиком. Мы поступаем именно та-
ким образом, так что, с одной стороны, мы 
видим некоторый спад продаж башенных 
кранов по рынку, но нас он не коснулся. 
Как и ранее, мы реализуем 20–30 кра-
нов в год. Объёмы поставок только увели-
чиваются, и я надеюсь, что эта тенденция 
сохранится.

– Что же выделяет «Подъём групп» сре-
ди других поставщиков башенных кранов?

– Мы активно работаем над тем, чтобы 
улучшать функционал и качество техники, 
которую мы поставляем. Наш основной 
партнёр – производитель кранов DAHAN 
из Китая; с ним у нас сложились крепкие 
связи. Особенно он привлекает нас тем, 

что помогает постоянно дорабатывать 
продукт, добавляя дополнительные оп-
ции по нашему запросу, что увеличивает 
конкурентоспособность продукции. И на 
все наши пожелания производитель от-
кликается очень оперативно. Например, 
в этом году мы добавили полуавтомати-
ческую смазку на системы ОПУ (опорно-
поворотное устройство). 

Кроме того, уже в следующей постав-
ке мы ожидаем краны, которые полно-
стью оборудованы системой видеона-
блюдения. Видеомониторинг и контроль 
позволяют предотвращать потерю обо-
рудования и аварии, а также повышают 
безопасность на строительстве объектов.

К примеру, камера с зумом, установ-
ленная на хвосте стрелы, наблюдает за 
всей площадкой – это одна из основных 
систем контроля, помогающих избежать 
потери оборудования и несчастных слу-
чаев. Например, когда груз на кране со 
стрелой 60–70 метров приходится заво-
дить за здание, он оказывается в «мёртвой 
зоне»: машинист не видит, что происходит 
под краном, и по ошибке груз может быть 
опущен на работающих на площадке. При 
наличии камеры машинист полностью 
контролирует «мёртвую зону». Кроме 
того, это устройство позволяет не допу-
стить соприкосновения троса со зданием 
и избежать потери троса, замена которого 
обойдётся от 500 тыс. до 800 тыс. рублей, 
в зависимости от высоты крана. Также 
мы оснастили кабины камерой, которая 
смотрит на лебёдку сверху, отслеживая 
намотку троса на барабан, что позволяет 
не допустить перехлёстывания троса, ко-
торое также может привести к его потере. 
Благодаря камере машинист увидит сбой 

при намотке и сможет вызвать техников, 
которые устранят проблему.

Ещё одна камера ставится на стре-
лу, позволяя машинисту видеть процесс 
монтажа крана.

Наконец, четвёртая камера устанавли-
вается внутри самой кабины. Её не очень 
любят сами машинисты, но контроль за 
кабиной с земли – важная опция: в кон-
це концов человеку может стать плохо, 
а оператор это увидит, и помощь будет 
своевременно оказана.

Кроме того, сегодня мы существенно 
модернизировали кабины 10-тонных кра-
нов. Башенные краны на российском рынке 
строительства имеют три основных класса 
грузоподъёмности: 8, 10 и 12 тонн, – и имен-
но «десятки» занимают 70–80% ёмкости 
рынка. Мы оснастили их настоящими VIP-ка-
бинами – увеличенными, где вся аппаратура, 
вся электроника находится внутри кабины, в 
отличие от обычного размещение аппарату-
ры на стреле башенного крана, т.е. на улице. 
Поэтому аппаратура зимой не выморажи-
вается на сильных морозах, не замедляет 
работу, летом не перегревается, несмотря 
на жару до +40–50 °C на солнце. В кабине 
машиниста установлены два кондиционера: 
один охлаждает оборудование, другой – са-
лон. Это удобно и для сервисного обслужи-
вания, так как техники работают в комфорт-
ных условиях, защищены от жары, холода и 
дождя. Соответственно, они быстрее выпол-
няют работу, что позволяет ускорить момент 
технического обслуживания и наладки.

– Вероятно, эти улучшения увеличива-
ют стоимость кранов?

– Честно говоря, сейчас в комплекта-
ции кранов многое мы улучшаем практи-

БИЗНЕС НА ВЫСОТЕ: 
«ПОДЪЁМ ГРУПП» 
ПОВЫШАЕТ СТАНДАРТЫ 
В КРАНОВОЙ ИНДУСТРИИ

О том, какие тенденции преобладают 
на российском рынке башенных 

кранов, об особенностях техники китайского 
производителя DAHAN и о том, как 
модификации кранов поднимают стандарты 
в отрасли на новую высоту, обеспечивая 
эффективность и безопасность строительной 
техники, мы поговорили с Владимиром 
Кузьминовым, коммерческим директором 
компании «Подъём Групп».
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чески за свой счёт. В первую очередь мы 
хотим доработать оборудование, чтобы 
повысить его конкурентоспособность и 
предложить рынку интересный продукт.  
А поскольку улучшения – это наша иници-
атива, большинство доработок мы финан-
сируем самостоятельно. По нашим рас-
чётам, доработки стоят около 1–1,5 млн 
рублей, мы же добавляем к цене крана 
лишь 500–700 тыс. рублей. Но эти вло-
жения со стороны заказчиков полностью 
себя окупают. И мы это видим по реакции 
рынка – многие строительные компании 
начинают запрашивать краны именно с 
теми доработками, которые увидели у нас.

Более того, я хочу отметить, что мы не 
стремимся к удешевлению продукта, если 
это ведёт к потере качества. Например, не 
планируем отказываться от использова-
ния секции мачты для башенного крана 
L68 – она остаётся разборной, с трубча-
тым раскосом. Другие поставщики, стре-
мясь удешевить кран и вывести на рынок 
более доступный продукт, заменяют уси-
ленный трубчатый раскос на уголковый. 
Это облегчает секцию мачты, делая кран 
менее металлоёмким, но, соответствен-
но, и более хлипким. Стандартная секция 
башенного крана (2×2×3 м) весила около 
1,6–1,7 тонны. Многие стали облегчать 
такие секции на 250–300 кг. Однако в 
результате такие краны быстро изнаши-
ваются на секциях – уже через 3–5 лет 
на них появляются признаки выработки. 
Это делает дальнейшую эксплуатацию 
опасной, поскольку кран, если объяснять 
просто, начинает сильнее болтаться.

Мы никогда не будем ухудшать каче-
ство наших кранов. К слову, это ещё одно 
преимущество партнёрства с DAHAN – они 

производят качественные краны как для 
внутреннего рынка, так и для российско-
го, без различий в стандартах. И с каждым 
разом улучшают и дорабатывают продукт, 
не желая жертвовать качеством в попытке 
создать более дешёвые варианты.

– Какое время сегодня занимает по-
ставка кранов в Россию?

– Нам удалось сократить сроки поставок 
кранов до 1,5–2 месяцев (до склада заказ-
чика, а не до складов во Владивостоке или 
Благовещенске, как заявляют многие кон-
куренты, чтобы сделать своё коммерческое 
предложение более привлекательным, без 
учёта стоимости и сроков доставки по Рос-
сии). Это очень короткий срок поставки для 
таких больших кранов. Мы достигли таких 
показателей благодаря богатому опыту в 
логистике: нашли ряд логистических компа-
ний, которые помогают оптимизировать 
сроки и скорость доставки, сохраняя при 
этом качество.

– А как вы решаете вопрос сервисного 
обслуживания кранов?

– Вопрос сервисной поддержки мы 
решили очень просто. Благодаря наше-
му долгому присутствию на рынке у нас 
с много партнёров, которые занимаются 
обслуживанием кранов. Мы проводим 
обучение сервисных бригад по нашим 
кранам: монтажу, обслуживанию и ре-
монту (хотя ремонта у нас пока не было) и 
аккредитуем этих партнёров. На обучение 
сервисных бригад приезжает инженер из 
Китая, объясняет особенности настрой-
ки и пусконаладки. После этого бригада 
аттестуется, берёт на себя монтаж и об-
служивание кранов, что позволяет нам 

присутствовать во всех регионах России. 
У нас есть аттестованные бригады в Ар-
хангельске, Сургуте, Казани, в южных 
регионах, в Тюмени и Екатеринбурге, в 
Москве и в близлежащих областях. Все 
доходы от обслуживания идут бригаде – 
мы не зарабатываем на этом ничего, по-
скольку это не наш бизнес. Такой подход 
позволяет нам не содержать собственную 
сервисную службу: у нас два своих сер-
висных инженера, которые подключаются 
при необходимости. 

И отмечу, что ещё до прибытия кра-
на мы готовим сервисную бригаду для 
приёмки и выгрузки его из контейнеров. 
Этим занимается не клиент, а бригада, 
поскольку именно она будет монтировать 
кран. Важно грамотно провести приёмку: 
выгрузить и проверить оборудование.

В дальнейшем по согласованию с 
компанией DAHAN мы планируем по-
лучить удалённый доступ к кранам. Это 
позволит нашему сервисному инженеру 
удалённо подключаться к любому постав-
ленному нами крану, проводить диагно-
стику и выявлять проблему. После этого 
неполадку либо устранит местный инже-
нер по рекомендациям, либо она будет 
оперативно решена в удалённом доступе.

– Подходит к концу 2025 год, с каки-
ми результатами вы его завершаете и как 
видите будущее развитие компании?

– В этом году мы поставили рынок 
около 25 кранов. Реализовали несколько 
крупных заказов. В дальнейшем планиру-
ем увеличивать поставки и, как и сегодня, 
улучшать и дорабатывать сами башенные 
краны, делая их ещё более востребован-
ными рынком.

Владимир Кузьминов 
на встрече с китайскими 

партнерами 
на заводе DAHAN

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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Несколько слов о «ЛОТОСе»

В эпоху, когда санкции сжимают рос-
сийскую экономику, во всех отраслях 
чувствуется нехватка квалифицирован-
ных специалистов, вокруг царит яростная 
конкуренция, российские предприятия 
каждый день сталкиваются с новыми вы-
зовами. В условиях нестабильного рынка 
успешными становятся те, кто может бы-
стро адаптироваться к новым условиям.

«Как только мы перестаём изменять-
ся, мы начинаем деградировать, поэтому 
нужно постоянно совершенствоваться, 
тем более в сегодняшнем турбулентном 
мире», – отмечает Григорий Парубенко.

«Сейчас идёт 4-я промышленная ре-
волюция – мы используем искусственный 
интеллект, большие данные, автомати-
зацию. Чтобы не стать компаниями-дино-
заврами, а оставаться динамично расту-
щими, важно не бояться и внедрять новые 
технологии», – считает Оксана Терентьева.

Специалисты компании разработали 
собственную информационную систему 
«ЛОТОС» – модульную платформу для 
управления производством и операци-
онными процессами. Это мощный инстру-
мент, который объединяет процессы, 
такие как планирование, производство, 
складскую логистику, контроль качества, 
управление данными об изделии и ана-
литику в единое цифровое пространство, 

ПРОИЗВОДСТВО 
ПОД КОНТРОЛЕМ: 
КАК «ЛОТОС» ВЫВОДИТ 
РОССИЙСКИЕ ПРЕДПРИЯТИЯ 
НА НОВЫЙ УРОВЕНЬ

УПРАВЛЯЙ СВОИМ БИЗНЕСОМ С УДОВОЛЬСТВИЕМ

В условиях растущей конкуренции и неопределённости рынков автоматизация становится 
ключом к росту бизнеса.

ІТ-компания «НЕЛУМБО-АВТОМАТИЗАЦИЯ» занимается повышением эффективности бизнес-
процессов, внедрением бережливых технологий и автоматизацией оперативного контура бизнеса, 
помогая производственным компаниям среднего и крупного бизнеса выстраивать эффективную 
операционную работу. Управляющие партнёры компании «НЕЛУМБО-АВТОМАТИЗАЦИЯ» Оксана 
Терентьева (генеральный директор) и Григорий Парубенко (технический директор) поделились 
реальными кейсами, показывающими, как цифровизация превращается в ощутимый результат, 
повышая эффективность и конкурентоспособность компаний.

Оксана Терентьева, 
управляющий партнёр, 
генеральный директор 

IT-компании 
«НЕЛУМБО-АВТОМАТИЗАЦИЯ» 
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адаптируется под задачи конкретного 
предприятия и даёт российским компа-
ниям порядок вместо хаоса и рост вместо 
ограничений.

Основные характеристики 
ИС «ЛОТОС»:

•	 собственная разработка с открытым 
кодом и модульной системой;

•	 возможность кастомизации (дора-
ботки) под процессы заказчика;

•	  интеграция с системами заказчика 
(1С, RM и др.), а также под его обо-
рудование;

•	 высокое быстродействие;
•	 быстрое внедрение – от 3 до 6 ме-

сяцев;
•	 внедрение, обучение, гарантия и сер-

висное сопровождение.

ИС «ЛОТОС» включает в себя 
несколько ключевых модулей:
•	 PDM  – управление конструк-

торской документацией;
•	 APS  – планирование с учётом 

мощностей и загрузки;
•	 MES  – контроль производства в 

реальном времени;
•	 WMS  – управление складом с 

точностью 99,9%;
•	 BI  – аналитика для принятия ре-

шений.

Обратимся к живым примерам и 
расскажем, как работают предприятия на-
ших заказчиков из разных отраслей, где 
проекты по внедрению ИС «ЛОТОС» уже 
успешно реализованы.

Производитель автотранспортных 
стёкол: от срывов сроков к 
предсказуемости
Представьте цех, где каждое стекло 

для автобусов или спецтехники прохо-
дит десятки операций. Ранее планиро-
вание велось вручную, в Excel. Заказы 
регулярно терялись, материалы прихо-
дилось искать по складам, а о пробле-
мах узнавали только после звонков от 
клиентов.

До внедрения цифровой системы от-
ставание от графика достигало 15–20%, 
срок исполнения заказов составлял до 
двух недель, а уровень брака – 20%.

С внедрением «ЛОТОС» ситуация 
изменилась:
каждое изделие получило уникальный 

цифровой паспорт и штрихкод;
план перестраивается автоматически 

при любом отклонении;
сотрудники работают в интуитивно 

понятном интерфейсе с пошаговыми 
подсказками;

система предотвращает ошибки: не-
льзя выполнить действие, противореча-
щее технологии.

Результаты:
•	 срок исполнения заказов сократился 

с 14 до 10 дней;
•	 точность прогнозов отгрузок выросла 

с 60 до 95%;
•	 брак снизился с 20 до 2%;
•	 планирование стало занимать не бо-

лее 30 минут в день вместо 4 часов;
•	 предприятие перешло от постоянно-

го «тушения пожаров» к предсказуе-
мому и прозрачному производствен-
ному графику.

Нижегородский завод по выпуску 
оборудования для энергетической 
отрасли: от хаоса к порядку на складе
Автоматизация склада – это не просто 

учёт товаров, это полный контроль над 
процессами, которые влияют на скорость 
и качество работы всей производствен-
ной цепочки. 

На нижегородском заводе, специали-
зирующемся на выпуске оборудования 
для энергетической отрасли, склад был 
одним из самых проблемных участков. 
Здесь царил полный хаос: детали храни-
лись в беспорядке, комплектующие ре-
гулярно терялись, а пересортица серьёз-
но мешала производству. Операции не 
фиксировались, сотрудники действовали 
исключительно на интуиции, что только 
усугубляло проблемы.

Частые ошибки, потери на инвента-
ризациях и высокая текучесть персонала 
стали серьёзным тормозом для бизнеса.

Сначала была проведена реоргани-
зация склада: переосмыслены процессы, 
внедрено адресное хранение, проведён 
ABC/XYZ-анализ. Затем был запущен 
WMS-модуль «ЛОТОС».

«ЛОТОС» берёт склад под контроль:
каждое перемещение фиксируется че-

рез сканер;
сотрудник получает пошаговые 

инструкции – какую коробку взять, куда 
положить, что проверить;

исключены ошибки – невозможно по-
ложить товар не на своё место или со-
брать неверный комплект.

Результаты:
•	 комплектование ускорилось и стало 

точным;
•	 производство получает все детали 

вовремя;
•	 снизились затраты на складские опе-

рации;
•	 улучшились условия труда и снизи-

лась текучка персонала.
•	 Склад перестал быть слабым звеном 

– теперь это управляемый, прозрач-
ный и безопасный элемент всей це-
почки.

ХОЧЕШЬ – ЗНАЧИТ СДЕЛАЕШЬ

Григорий Парубенко, 
управляющий партнёр, 
технический директор 

IT-компании 
«НЕЛУМБО-АВТОМАТИЗАЦИЯ» 
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Производственно-инжиниринговая 
компания в области вакуумного литья 
пластмасс и 3D-печати: от идеи до 
готового изделия за 6 дней
В одной из производственных 

компаний, работающей с 3D-печа-
тью, ЧПУ и литьевым оборудованием, 
основное преимущество – скорость 
реализации заказов. Однако с ростом 
объёмов начались сбои: мастера трати-
ли до трёх часов в день на планирова-
ние, возникали путаница в статусах за-

казов и ошибки в приоритетах. Уровень 
брака достигал 12%.

Что изменил «ЛОТОС»:
•	 система планирования (APS) авто-

матически распределяет заказы с 
учётом загрузки оборудования;

•	 система управления производством 
(MES) отслеживает статус выполнения 
каждого заказа в реальном времени;

•	 каждая партия получила уникальный 
штрихкод, все действия фиксируются;

•	 мастера видят загрузку по сменам 
и неделям, а отдел продаж – точные 
сроки отгрузки.

Интерфейс настроен под разные роли: 
каждый сотрудник видит только нужные 
ему функции и шаги. При этом система не 
позволяет ошибиться – запрещает дей-
ствия вне техпроцесса.

Результаты:
•	 срок исполнения заказов сократился 

с 10 до 6 дней;
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•	 планирование – с 3 часов до 20 минут;
•	 брак снизился с 12 до 3%;
•	 прогноз отгрузок стал точным на 

95%.
•	 Компания вышла на стабильный темп 

работы, при котором каждый заказ 
доводится до результата без потерь 
времени и качества.

Решение проблемы дефицита кадров
Помимо оптимизации процессов, си-

стема «ЛОТОС» помогает справляться с 
ещё одной острой проблемой – нехват-
кой квалифицированного персонала.  
В условиях современного рынка найти 
подготовленных специалистов становит-
ся всё сложнее, а во многих случаях пред-
приятиям приходится нанимать людей 
без опыта, что часто приводит к ошибкам 
и снижению эффективности.

ИС «ЛОТОС» частично решает эту 
проблему за счёт:
•	 интуитивно понятного и адаптив-

ного интерфейса, который можно 
подстроить под конкретные задачи;

•	 встроенных инструкций – непосред-
ственно в системе хранятся и доступ-
ны к просмотру инструкции по биз-
нес-процессам;

•	 защиты от ошибок – нельзя провести 
операцию, нарушающую маршрут, 
план или требования;

•	 минимального порога входа – новые 
сотрудники начинают работать уже в 
первые дни.

Применение ИИ для адаптации со-
трудников при работе с «ЛОТОСом» поз-
воляет быстрее вводить в строй новых 
работников, минимизировать ошибки и 

снижать зависимость от человеческого 
фактора. В условиях кадрового голода 
это становится стратегическим преиму-
ществом.

Снизить влияние человеческого фактора
Одна из ключевых задач при внедре-

нии информационных систем – мини-
мизация влияния человеческого факто-
ра на качество работы компании. Важно 
обеспечить точность, надёжность и ско-
рость всех операций независимо от внеш-
них условий.

В этом контексте информационная 
система «ЛОТОС» становится не просто 
инструментом для автоматизации процес-
сов, а мощным средством для повышения 
эффективности и снижения рисков.

Что даёт автоматизация?
Точность данных. Система минимизи-

рует ошибки, которые могут возникнуть 
из-за человеческой невнимательности, 
усталости или перегрузки.

Скорость обработки. Автоматизация 
процессов ускоряет выполнение задач, 
обеспечивает и устраняет ошибки ещё на 
этапе ввода данных. Ввод данных проис-
ходит с помощью терминалов сбора дан-
ных, видеоаналитики, RFID-меток, считы-
вания информации непосредственно с 
оборудования.

Устойчивость к ошибкам. Благодаря 
встроенным алгоритмам проверки си-
стема помогает обнаружить и устранить 
ошибки ещё на этапе ввода данных.

Предсказуемость. Логика работы си-
стемы позволяет исключить случайные и 
субъективные факторы, обеспечивая ста-
бильный результат.

Используя ИС «ЛОТОС», компании по-
лучают инструменты, которые не только 
повышают производительность, но и ми-
нимизируют вероятность ошибок, что, в 
свою очередь, позволяет избежать допол-
нительных затрат и потерь.

Цифровизация – не тренд, а произ-
водственная необходимость

На каждом из рассмотренных пред-
приятий были свои болевые точки: в од-
ном – срывы сроков, в другом – хаос на 
складе, в третьем – перегрузка мастеров 
и высокий брак. Но решение оказалось 
единым – цифровизация процессов на 
базе ИС «ЛОТОС».

Все внедрения окупились за считан-
ные месяцы и дали измеримый эффект: 
прозрачность, управляемость, снижение 
потерь, повышение точности и сокраще-
ние сроков.

В промышленности, где время – это 
главная валюта, выигрывают те, кто умеет 
его считать и контролировать. И российские 
предприятия уже доказывают, что умеют это 
делать эффективно, несмотря на внешние 
ограничения и внутренние вызовы.

сайт: https://nelumbo-consult.ru/

Телеграм-канал: 
t.me/+wI5TV8L-DTI1Mjgy

Автоматизация бизнеса 
и бережливые технологии | 
НЕЛУМБО АВТОМАТИЗАЦИЯ
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СИБИРСКАЯ 
ПРОМЫШЛЕННАЯ КОМПАНИЯ: 
ПОСТАВКИ И ПРОИЗВОДСТВО КАЧЕСТВЕННОЙ 
ПРОДУКЦИИ ДЛЯ ОБОГАЩЕНИЯ

Сибирская промышленная компания (СПК) 
поставляет и производит высококачественное 

обогатительное оборудование, а также запасные и 
расходные части к нему. Заказчиками СПК являются 
практически все угольные компании РФ, имеющие 
углеобогатительные фабрики. О деятельности 
компании и особенностях оборудования мы беседуем с 
генеральным директором СПК Вячеславом Легаловым.
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– СПК уже более 15 лет обеспечивает 
предприятия РФ качественным оборудо-
ванием, запасными частями и расходны-
ми материалами для горно-обогатитель-
ной отрасли. Как вы оцениваете текущую 
ситуацию на рынке, особенно на фоне 
санкций и ухода западных производи-
телей. С какими вызовами отрасли при-
шлось столкнуться? И удалось ли вам ис-
пользовать эти вызовы как точки роста?

– На самом деле ситуация на рынке 
непростая, так как большинство предпри-
ятий РФ работали на импортном обору-
довании, и когда эти компании объявили, 
что больше не работают с Россией, для 
всех это было шоком. На тот момент у нас 
были действующие договоры на поставку 
оборудования для наших клиентов. Груз 
был в пути, и мы до конца не понимали, 
что нам делать в сложившейся ситуации. 
Благодаря многолетнему опыту и нашим 
партнёрам мы смогли доставить оборудо-
вание и запасные части нашим клиентам 
даже в условиях неразберихи и санкций. 
Сегодня ситуация стабилизируется, есть 
понимание, как доставлять запасные части 
и какие аналоги можно применять. Наша 
компания и по сей день прилагает все уси-
лия, для того чтобы не остановить поставки 
нашим заказчикам в любых условиях.

Отрадно то, что российские компании 
начали производство большинство типов 
оборудования и комплектующих. Да, не-
льзя сказать, что всё получается идеально, 
но мы в начале пути, чётко видим свою 
цель и то, на что стоит ориентироваться.

– За последнее время СПК расширила 
продуктовую линейку. Расскажите о тех 
видах оборудования, которое вы предла-
гаете сегодня.

– Сегодня мы серийно производим 
шнековые центрифуги, которые являют-
ся полными аналогами центрифуг Tema 
Siebtechnik, а также весь спектр комплек-
тующих к ним. Кроме того, мы произво-
дим вибрационные грохоты, которые так-
же прошли производственные испытания 
и эксплуатируются уже более двух лет на 
обогатительной фабрике в Кузбассе. 

Помимо технологического оборудова-
ния, мы изготавливаем комплектующие к 
нему. В этом деле у нас богатый опыт, так 
как именно с этого начиналась наша произ-
водственная история. Основной целью 
было обеспечение наших клиентов каче-
ственными комплектующими, в приемле-
мые сроки и по разумным ценам. Мне ка-
жется, что мы хорошо справляемся с этим.

– Как вы и сказали, СПК не только по-
ставщик, но и производитель. Насколько 
сейчас необходимо насыщение рынка 
отечественными решениями? И насколь-
ко это осуществимо в вашей сфере? 

– В связи с уходом иностранных 
компаний освободилась большая ниша, 

ВЕКТОР РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ
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которую необходимо заполнять, и это хо-
роший шанс для развития собственного 
производства. За последнее время появи-
лось много китайских производителей, 
которые предлагают свою продукцию по 
очень низким ценам, тем самым деста-
билизируя рынок. Чудес не бывает – при 
детальном рассмотрении предлагаемых 
изделий мы видим, что их качество остав-
ляет желать лучшего.

– Как сегодня развивается произ-
водственное подразделение СПК и пла-
нируется ли расширение выпуска соб-
ственной продукции?

– Мы активно развиваем собствен-
ное производство. За последние 2 года 
мы инвестировали в него большие 
средства для приобретения станочного 
парка и оснащения производственных 
помещений. Доля локализации на дан-
ный момент составляет от 90 до 100%. 
Мы стараемся приобретать материалы 
и комплектующие только у российских 
производителей. К сожалению, не весь 
спектр применяемых нами материалов 
изготавливается в РФ.

Мы активно работаем с нашими за-
казчиками и регулярно получаем от них 
обратную связь касательно их потребно-

стей. Наш конструкторский отдел посто-
янно работает над новыми проектами, 
а производственники воплощают их в 
жизнь.

– Насколько сегодня государство го-
тово поддержать бизнес в производстве 
отечественного оборудования и какие 
меры поддержки вы считаете наиболее 
актуальными для российских производи-
телей?

– На данный момент существует очень 
много мер поддержки для промышлен-
ных предприятий. Периодически Фонд 
развития промышленности проводит раз-
личные форумы, в которых мы тоже при-
нимаем участие, где рассказывается о те-
кущей ситуации и о том, чем государство 
может помочь предприятиям.

– В вашей практике немало реализо-
ванных проектов, поделитесь самыми яр-
кими за последнее время. 

– Например, мы изготовили и запу-
стили в эксплуатацию шнековую цен-
трифугу для нескольких предприятий 
Кузбасса. Основой для изделия стала 
модель Siebtechnik Tema H-900, но при 
изготовлении были доработаны неко-
торые недочёты. Задача заключалась в 

том, чтобы сделать оборудование ана-
логичным тому, что используется на 
обогатительной фабрике, – это позво-
лило избежать необходимости держать 
отдельный склад запасных частей и ис-
пользовать имеющиеся. Мы практиче-
ски первые в России стали производить 
шнековые центрифуги, которые ранее 
приобретали в США и Австралии. И у 
нас это получилось. Мы получаем толь-
ко положительные отзывы от наших за-
казчиков. 

Также мы производим вибрационные 
грохота, аналогичные грохотам аме-
риканского производства Conn-Weld и 
Tabor, но с улучшенной конструкцией, 
которые также успешно используют-
ся на обогатительных фабриках. Одно 
из улучшений касается ситовой деки. 
Устанавливаем независимые балки, ко-
торые можно поменять по отдельности, 
демонтировав крепёжные элементы и 
установив новую балку. 

В целом, например, при производстве 
комплектующих мы всегда учитываем 
опыт эксплуатации на конкретном пред-
приятии – это позволяет обеспечить изго-
тавливаемой продукции даже больший 
срок службы, чем у деталей оригинально-
го производства.
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– Ваша компания также оказывает 
услуги по реинжинирингу имеющегося 
оборудования. Какова востребованность 
этого вида услуг и каковы эффективные 
стратегии развития данного направле-
ния?

– На самом деле мы большое внимание 
уделяем реинжинирингу, так как полно-
стью заменить оборудование очень доро-
го, необходимо обеспечить работоспособ-
ность этого оборудования. Для этого мы 
располагаем всеми необходимыми изме-
рительными инструментами, в том числе 
сканером, который позволяет быстро снять 
геометрию с предмета реинжиниринга.

– Вы уделяете большое внимание по-
слепродажному сервису оборудования и 
контролю его эксплуатации. Какие кон-
кретные меры принимает компания для 
обеспечения надёжности и долговечно-
сти поставляемого оборудования? 

– Это один из важнейших этапов на-
шей работы, на котором мы собираем 
обратную связь по работоспособности 
произведённого нами оборудования, 
фиксируем недочёты проектирования, 
если таковые имеются. 

Каждое производимое нами изделие 
имеет уникальный номер, по которому мы 

можем определить, кто из наших сотруд-
ников изготавливал данную деталь и кто 
был поставщиком материалов.

– Подходит к концу 2025 год. Как 
вы его оцениваете с точки зрения раз-
вития бизнеса компании и каковы при-
оритетные направления будущего раз-
вития СПК?

– В 2026 году мы будем и дальше 
расширять нашу продуктовую линейку. 
Работать над улучшением качества про-

дукции и сокращения время её времени 
производства за счёт автоматизация и 
роботизация процессов. Это наш прио-
ритет на следующий год. Я уверен, что 
это позволит сократить ошибки и брак, 
связанный с влиянием человеческого 
фактора. 

Уходящий год был непростой, но 
нам удалось многого достичь и много-
му научиться. Впереди ещё много рабо-
ты, но я уверен, что мы с ней успешно 
справимся.
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«ИНОСТРАННЫЙ БИЗНЕС ЗНАЕТ, 
ЧТО НАМ МОЖНО ДОВЕРЯТЬ, 
ЧТО МЫ ГОВОРИМ 
С НИМИ НА ОДНОМ ЯЗЫКЕ 
И ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ПОНИМАЕМ ИХ»

АЛЁНА ЯКОВЛЕВА: 
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– Алёна Алексеевна, вы занимаетесь 
очень важной деятельностью, оказывая 
юридические, консалтинговые, налого-
вые услуги иностранным компаниям, 
которые выходят на российский рынок. 
Компании каких стран активно интересу-
ются российским рынком в новой эконо-
мической реальности?

– В первую очередь на российский 
рынок выходят китайские компании, в 
большинстве случаев это небольшие 
фирмы, однако есть и крупные игроки. 
Например, один из наших последних кей-
сов связан с производителем полимеров 
из Китая. Помимо китайского бизнеса, 
в России активно работают и турецкие 
компании, которые сохраняют свою дея-
тельность на стабильном уровне. Кроме 
того, на российский рынок всё активнее 
выходят бизнесмены из Ирана. Их про-
дукция связана с машиностроением, но 
в большей степени – с продуктами пита-
ния, в частности с овощами и фруктами, 
которые они поставляют в Россию уже на 
протяжении нескольких лет. Такое взаи-
модействие развивается достаточно ди-
намично и продолжает укрепляться.

– И Иран, и Китай – это нации с вы-
сокой контекстной культурой, которая 
требует особого подхода. С точки зрения 
кросс-культурных аспектов, усложняет ли 
это работу с бизнесом этих стран?

– Конечно, у каждой национальности 
есть свои особенности, но поскольку мы на 
рынке уже более 20 лет, мы их учитываем. 
Например, если приходит китайская компа-
ния, мы уже готовы к тому, как они будут с 
нами взаимодействовать, начиная с согла-
сования договора, обсуждения скидок по 
цене и заканчивая исполнением контракта. 
Эти национальные особенности мы прини-
маем во внимание у каждой страны, будь 
то арабы, турки или китайцы. Благодаря 
большому опыту работы мы знаем культур-
ные нюансы и специфику их деятельности и 
воспринимаем это как данность.

– Расскажите, как страны прибавля-
лись в вашем портфеле: с каких вы нача-
ли и какие пришли за последние 3 года?

– Мы начали работу с Турции, посколь-
ку один из соучредителей группы компа-

ний «РосКо» – турок. Естественно, мы 
стартовали с того, что ближе, – с турец-
ких компаний. Далее к нам подтянулись 
европейские фирмы, и наш портфель стал 
достаточно разнообразным: в него во-
шли компании из Европы, Америки (хотя 
компаний из США всегда было немного). 
Затем мы установили официальное парт-
нёрство с одной из крупнейших консал-
тинговых компаний Южной Кореи. Мы 
выступаем как их доверенное лицо в 
России и сотрудничаем уже более 10 лет, 
благодаря чему все крупные южноко-
рейские компании, так или иначе, являют-
ся нашими клиентами.

Мы давно сотрудничаем с Китаем, а 
после 2022 года в нашем портфеле за-
казов китайских компаний стало заметно 
больше. Индия тоже проявляет интерес, 
но с бизнесменами из Индии работать 
сложнее всего – у них своеобразная биз-
нес-культура: они задают очень много во-
просов и очень долго консультируются на 
старте предпродаж. Однако такие слож-
ности всё равно не останавливают нас 
при работе с индийскими компаниями. 
Мы работаем с любой страной, посколь-
ку смысл успешного бизнеса заключается 
в том, что он должен оперативно реаги-
ровать на внешние изменения. Поэтому, 
когда бизнесмены к нам приходят, мы им 
помогаем и по регистрационным услугам, 
а также ведём бухучёт и оказываем услу-
ги в области миграционного права. По-
могаем разобраться со всеми вопросами, 
поскольку законодательство достаточно 
сложное, к тому же оно усложняется из 
месяца в месяц. Мы рады любому клиенту. 

– В каком случае клиенты чаще всего 
обращаются к вам за услугами: когда 
собираются выходить на российский ры-
нок или когда сталкиваются с проблем-
ной ситуацией?

– Обычно наши клиенты развивают 
бизнес в своей стране, а затем идёт экс-
пансия на другие территории, т.е. в Россию 
приходит иностранный бизнес, уже про-
шедший первый этап становления. Это не 
стартап, где идея может выстрелить или 
нет, а компания, которая реализует свою 
продукцию, открывает склады и так далее 
с уже выработанной бизнес-культурой.

Часто к нам обращается бизнес, ко-
торый, например, родом из Турции, но у 
компании уже есть представительства в 
Германии, Америке, Сирии и т. п., а теперь 
предприниматель открывает филиал в Рос-
сии. Как правило, по рекомендациям или 
по сарафанному радио они находят кон-
салтинговую компанию, которая предлага-
ет полный пакет услуг – от регистрацион-
ных действий и юридической поддержки 
до бухгалтерского сопровождения. 

На первом этапе они ищут компанию, 
которая возьмёт на себя весь комплекс 
услуг, чтобы самим заниматься непосред-
ственно бизнес-деятельностью, а не изу-
чать правовые вопросы. Ведь они заходят 
в Россию впервые и не очень хорошо раз-
бираются ни в менталитете, ни в законах. 
Это общепринятая практика: если нужно 
открыть представительство в ОАЭ, нани-
мают консалтинговую компанию из ОАЭ, 
если в России – российскую, но не любую, 
а ту, которая уже работала с бизнесом 
именно их страны. 

Например, у нас достаточно большой 
пул белорусских компаний, большинство 
из них – крупные государственные пред-
приятия в пищевой промышленности, ма-
шиностроении и в других отраслях. Мы 
размещаем пресс-релизы и информацию 
о клиентах на своём сайте. Таким образом, 
помимо сарафанного радио, потенциаль-
ные клиенты могут зайти на сайт и увидеть, 
что мы работали с белорусскими компани-
ями: открывали им филиалы, аккредитова-
ли представительства, вносили изменения 
и проводили аудит. Аналогично обстоят 
дела с китайцами, турками и т.п. – они 
предпочитают обращаться к компаниям, 
которые имеют опыт работы с бизнесом из 
их стран. Компании, которая начнёт ока-
зывать услуги иностранцам с нуля, скорее 
всего, будет непросто это сделать.

– Фактически вы разделили направле-
ния деятельности внутри компании. Есть 
подразделение, которое работает с Кита-
ем, есть блок, который работает с Турцией, 
во многих трудятся сотрудники – носители 
языка. Это была изначальная концепция 
или вы пришли к ней в процессе работы?

– Поскольку первыми клиентами 
«РосКо» были иностранцы, у которых высо-

«РосКо – Консалтинг и аудит» («РосКо») – международная группа компаний, представляющая широкий спектр 
услуг по всему миру в области юридического и налогового консалтинга, аудита, оценки и бухгалтерского 
обслуживания. Компания имеет представительства в Москве, Стамбуле и Лондоне и с каждым годом 
расширяет географию своей деятельности. Компанию отличает синтез глубокого понимания российской 
правовой и бизнес-среды, а также практического опыта в сопровождении международных компаний на 
российском рынке. Под руководством команды экспертов «РосКо» специализируется на построении для 
иностранных клиентов: от стартапов и инвестфондов до крупных корпораций – устойчивой и безопасной 
бизнес-деятельности в России. Мы поговорили с управляющим партнёром «РосКо» Алёной Яковлевой о том, 
чем интересен иностранным компаниям бизнес в России, с какими вызовами им приходится сталкиваться и 
как «РосКо» помогает им адаптироваться к ведению бизнеса в нашей стране.

В ИНТЕРЕСАХ БИЗНЕСА
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кие требования к сервису, клиентоориенти-
рованность у нас изначально в приоритете. 
И когда приходит турок, который, как пра-
вило, не говорит по-русски, естественно, 
ему нужен менеджер со знанием языка, 
желательно его национальности. Тот, кто 
говорит не на ломаном турецком, а идеаль-
но и понятно. К тому же нужно учитывать 
культурные особенности, чтобы избежать 
моментов, которые могут быть оскорби-
тельными или неправильно понятыми.

Когда бизнес приходит в другую стра-
ну, не зная нашего менталитета и законов, 
неизбежно возникают стресс и недоверие. 
И, конечно, мы должны помочь людям 
преодолеть этот страх, убедив их, что нам 
можно доверять, что мы говорим с ними 
на одном языке и действительно понима-
ем их.

– Каковы особенности аудита для ино-
странных компаний?

– Как я уже сказала, иностранный биз-
нес, как правило, заходит к нам, уже ре-
ализовавшись у себя на родине, и часто 
имеет представительства в других стра-
нах. Поэтому, когда речь идёт об аудите 
его представительства, а это может быть 
филиал иностранной компании, предста-
вительство или дочернее ООО, головная 
компания обычно запрашивает ежегодный 
аудит, для того чтобы понять, насколько их 
деятельность прозрачна, соответствует за-
конодательству и все ли нормы соблюда-
ются. Это, во-первых, аудит по инициативе 
головной компании как метод контроля.

Если компания международная, она 
обычно составляет отчётность по МСФО 
(международным стандартам финансовой 
отчётности) или по GAAP, в зависимости 
от специфики. GAAP требуется, если акции 
котируются на американской бирже. Для 
остальных случаев используются МСФО. 
Когда отчётность консолидируется, т.е. 
берётся часть от российского представи-
тельства и включается в отчётность группы 
компаний, здесь нужен аудитор со знани-
ем МСФО или GAAP, который подтвердит 
достоверность этой отчётности и поможет 
с консолидацией.

– Какое влияние на работу «РосКо» 
оказали санкционные реалии?

– Конечно, у нас изменилась структу-
ра портфеля клиентов. Если раньше было 
много европейских компаний, то ещё с 
2014 года они сначала начали замора-
живать проекты, а затем и уходить из Рос-
сии. Сейчас, в последние 2 года, мы ведём 
проекты по их закрытию, так как необходи-
мо соблюсти юридические процедуры по 
закрытию бизнеса, получить разрешение 
правительственной комиссии, а это требу-
ет специфических юридических знаний. В 
портфеле прибавились китайские компа-
нии, фирмы из Ближнего Востока. Клиенты 
из Южной Кореи, которые с начала панде-

мии COVID-19 приостановили свою актив-
ность, сейчас хотят вернуться, но, к сожале-
нию, пока они не очень активны.

– На какие бы риски вы посоветова-
ли бы обратить внимание иностранной 
компании, которая выходит на российский 
рынок?

– Конечно, важно понимать и соблю-
дать законодательные требования. Наше 
законодательство в последние 10 лет ста-
новится всё более регламентированным и 
детализированным, особенно в налоговой 
сфере: больше отчётов, больше правил, ко-
торые необходимо учитывать. Нужно тща-
тельно разбираться в законах, поскольку 
незнание закона не освобождает от ответ-
ственности. Часто иностранные бизнесме-
ны допускают глупые ошибки, приводящие 
к миллионным убыткам: неправильно вы-
бирают организационно-правовую форму, 
не знают тонкостей законодательства или 
нанимают плохого бухгалтера. Это итог же-
лания сэкономить, неумения найти надёж-
ную компанию или специалиста. 

Порой бытует мнение, что в России 
можно не соблюдать законодательство. 
Однако, как я уже говорила, за последние 
10 лет всё стало строго регламентирова-
но, а контроль ведётся в режиме онлайн, 
поэтому необходимо найти квалифициро-
ванного консультанта, который поможет 
соблюсти все требования.

– Какие инструменты комплаенса, ко-
торые применяют иностранные компании, 
вы посоветовали бы сохранять на терри-
тории России?

– Обязательно должен быть комплаенс 
внутреннего контроля. У каждой нацио-
нальности свой менталитет, в том числе ка-
сающийся сотрудников. Например, в Тур-
ции суббота считается рабочим днём – они 
обычно работают полдня, а в России суб-
бота и воскресенье выходные, и заставить 
офисного сотрудника работать практиче-
ски невозможно, если у него не сменный 
график. В иностранных компаниях изна-
чально топ-менеджеры – иностранцы, как 
правило, они приводят своих сотрудников 
в руководство, но с офисными менедже-
рами и рядовыми работниками возникают 
сложности из-за культурных различий. 
Отмечу, что далеко не во всех компаниях 
налажен внутренний контроль.

Необходим финансовый комплаенс. 
Здесь нужно привлекать внешнего ауди-
тора. Отличный инструмент – инициатив-
ный аудит. Хотя бы два раза в год прихо-
дит независимая аудиторская компания и 
выявляет ошибки как сторонний эксперт. 
Западный бизнес к этому привычен. Что 
касается ближневосточных или китайских 
компаний, здесь всё зависит от размера 
компании, её бизнес-бэкграунда. Малый 
бизнес, будь то китайский, иранский или 
российский, не уделяет этому большого 

внимания, что приводит к различным не-
приятным ситуациям. А крупный бизнес, 
российский, китайский или арабский, все-
гда обращает на это внимание, поскольку 
аудит недорог и предотвращает множе-
ство ошибок.

– Вы помогаете иностранным компа-
ниям открывать счета в российских 
банках? Расскажите о сотрудничестве с 
банковским сектором.

– Есть два аспекта открытия банковских 
счетов. Российские банки делятся на две 
группы: попавшие под санкции ЕС или 
США и не попавшие. Иностранные кли-
енты обычно хотят открыть счёт в несанк-
ционном банке, но если их деятельность, 
например торговля авиазапчастями, под-
падает под санкции, несанкционные банки 
им в этом отказывают. Это создаёт замкну-
тый круг. У банков есть списки запрещён-
ных видов деятельности: если клиент фак-
тически занимается ими, счёт в России ему 
не откроют.

Кроме того, компании, например из 
Турции, обычно предпочитают открывать 
счета в турецких банках. У нас есть пред-
ставительства в России, главным образом 
в Москве. Аналогично китайские фирмы 
открывают счета в китайских банках, юж-
нокорейские – в корейских, а арабские – в 
арабских. Они идут на это, несмотря на бо-
лее высокие банковские тарифы, чем в рос-
сийских банках, потому что им так проще, 
– нет языкового барьера, проблем с мента-
литетом, больше комфорта в общении.

Есть ещё нюансы. Для открытия счёта 
должен приехать руководитель организа-
ции или лицо, действующее по доверен-
ности. Но доверенность нужна не только 
на открытие счёта – иначе юристы могли 
бы это делать, но и на распоряжение де-
нежными средствами. Человек должен 
купить российскую SIM-карту, зарегистри-
роваться на Госуслугах. Если он находится 
в России больше 7 рабочих дней, ему нуж-
но получить местную регистрацию. Ины-
ми словами, вступают в силу требования 
банковского права и миграционного за-
конодательства. Когда счёт открыт и опе-
рации проводятся, вступают требования 
валютного законодательства: по каждой 
валютной транзакции от 1 млн рублей 
нужно готовить пакет документов, иначе 
они не смогут производить расчёты.

– У «РосКо» есть свои офисы в Стамбу-
ле и в Великобритании. Как это помогает 
вашей деятельности? Является ли это кон-
курентным преимуществом?

– Конечно, если взять турецкого биз-
несмена, который рассматривает выход 
на российский рынок, ему проще поехать 
в стамбульский офис. Если россияне 
привыкли к Zoom-конференциям и он-
лайн-общению, то турки предпочитают 
общаться вживую. А поскольку это наши 
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клиенты, да, конечно, мы должны сделать 
так, как будет удобнее нашим клиентам. 
И не выезжая из страны, они могут по-
лучить полный пакет консультационных 
услуг: что нужно сделать, как зарегистри-
ровать компанию, какие налоги платить с 
видов деятельности, с заработной платы, 
нужно ли разрешение на работу и т.д. Это 
очень удобно: получить всю информацию 
и потом уже принимать решение. Я считаю, 
что это наше конкурентное преимущество.

– Ваш экспертный взгляд на перспек-
тивы: если смотреть на горизонте 1 года 
– 2 лет, какие вызовы ждут иностранный 
бизнес в России?

– Основная сложность, с которой стал-
киваются иностранцы, – это банковские 
переводы. Если фактическая логистика 
была налажена достаточно быстро, хотя 
это и привело к удорожанию, особенно 
для тех, кто занимается торговлей, финан-
совая логистика для иностранного бизнеса 
представляет главную проблему: нужно 
заводить и выводить деньги из России, а 
большинство крупных зарубежных банков 
из-за американских санкций стараются 
ограничивать эти операции. Однако мир не 
стоит на месте: например оманские банки, 
желая занять освободившуюся нишу в ча-
сти финансового посредничества и агент-
ских услуг, тесно взаимодействуют с Росси-
ей и предлагают бизнесу неплохие условия.

– Поскольку мы затронули тему Ближ-
него Востока, которая сейчас стала акту-
альной, достаточно интересно работать с 
Оманом, Саудовской Аравией. Даже фо-
рум «Иннопром» в начале следующего 
года будет проходить в Саудовской Ара-
вии. Насколько вы осваиваете эти рынки 
и почему сейчас к ним отмечается такой 
интерес, на ваш взгляд?

– Когда известные европейские и аме-
риканские бренды ушли с российского 
рынка, российские бизнесмены стали за-
полнять освободившиеся ниши, но не все. 
А свято место пусто не бывает. Естественно, 
игроки из других стран стараются запол-
нить то, что освободилось. Например, если 
мы говорим про Иран, это поставка овощей, 
фруктов и, в том числе, оборудования. Мы 
все знаем, что эта страна тоже находится 
под американскими санкциями и расши-
рять рынки сбыта им достаточно тяжело. Но 
с политической точки зрения сейчас сложи-
лись неплохие отношения, и бизнесмены, 
видя, что риски снижаются, идут в Россию. 
То же самое касается всего Ближнего Вос-
тока: незаполненные сферы заполняют-
ся бизнесом. Китайские бизнесмены уже 
успешно себя показали. Иными словами, 
если есть сфера деятельности, где можно 
заработать, а в России таких сфер немало, 
иностранный бизнес приходит и будет при-
ходить в Россию. А мы будем помогать им 
работать на нашем рынке.

В ИНТЕРЕСАХ БИЗНЕСА
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«МЫ ПО-ПРЕЖНЕМУ 

РАДЫ СЛОЖНЫМ 

И ПРАКТИКО-

ОБРАЗУЮЩИМ 

ДЕЛАМ»

Светлана ЛУКИНСКАЯ:
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В ИНТЕРЕСАХ БИЗНЕСА

– Светлана, для начала несколько слов 
о себе, о своём профессиональном опыте 
и практике.

– Мы так давно сотрудничаем с жур-
налом, что я забываю представляться.  
Мы – я и моя команда – по-прежнему 
живём и дышим юриспруденцией. Моя 
юридическая компания «Лукинская и 
Партнёры» придерживается заданного 
когда-то курса, целью которого являет-
ся профессиональная, качественная и 
доступная юридическая помощь. Среди 
клиентов как крупные хозяйствующие 
субъекты, так и пенсионеры, трудяги, 
участники СВО, мамы с детьми. 

В 1990-х годах я получила второе 
высшее образование по специально-
сти «юрист международного права», а в 
начале 2000-х защитила кандидатскую 
на тему «Коррупция в высших эшелонах 
власти». Сейчас работаю над докторской. 
Научной работе помогает обширная 
практика. 

Мы по-прежнему рады сложным и 
практикообразующим делам, по-прежне-
му придерживаемся принципов честности 
и результативности в работе. Учу своих 
юристов, что цель должна достигаться 
только в рамках правового поля, в судеб-
ном процессе нельзя опускаться до лжи. 

Клиенты уходят и приходят, а совесть 
остаётся с нами навсегда. Не всем откли-
кается моя философия правды, зато те, 
кто остаются и работают в заданных рам-
ках, действительно редкие профессиона-
лы и очень достойные люди.

– Вы оказываете юридические услуги, 
в том числе компаниям, которые действу-
ют в сфере жилищно-коммунального хо-
зяйства. Какие основные вызовы возни-
кают в этой отрасли?

– Жилищно-коммунальное хозяйство 
– одна из отраслей нашей экономики.  
В этой отрасли сейчас базируется основ-
ная часть нашей работы. Кто-то сразу 
подумал, а что там сложного? Не скажите… 

Наша работа не сводится только к 
взысканию долгов. Конкретно эту нишу 
работы в ЖКХ я считаю низкопрофиль-
ной, не требующей умственных усилий. 
Основные усилия уходят на борьбу с ме-
ханизмами бюрократии и очковтиратель-
ства. 

В нашей стране сложилось стереотип-
но отрицательное отношение к участни-
кам сферы ЖКХ – к управляющим компа-
ниям. Способствуют этому исключительно 
дешёвый пиар кандидатов в депутаты и 
нежелание граждан принимать на себя 

ответственность за свою же собствен-
ность. 

Сколько раз в период избирательных 
кампаний вы наблюдали, как очередной 
кандидат выбирает двор пострашней и 
вещает с экранов телевизора о том, как 
накажет управляющую компанию (далее 
– УК). А с чего он взял, что виновата УК? 
Почему не граждане, которые выкидыва-
ют мусор в окно или захламляют площад-
ки после очередного ремонта? Почему 
не детки, которые ломают качели, горки 
и спортивные площадки? Почему не гра-
ждане, которые искренне считают, что 
подъезды ничьи и в них можно творить 
непотребство? 

Да потому, что обвинить в своей бы-
товой необустроенности УК проще, чем 
перевоспитать граждан, внушить им чув-
ство ответственности. Это всё долгоигра-
ющие перспективы, а в депутаты хочется 
сегодня. 

Ресурсоснабжающие организации и 
Фонд капитального ремонта по отноше-
нию к управляющим компаниям заня-
ли приоритетное положение и все свои 
промахи сваливают на последних. Мы 
столкнулись с вполне конкретными ситу-
ациями, когда дома после капитального 
ремонта (в котором совсем не нуждались) 

ДО ПОСЛЕ

Компания «Лукинская и Партнёры» специализируется на оказании 
высококачественных юридических услуг и входит в состав консолидированной 

консалтинговой компании Rich People. Сегодня мы беседуем со Светланой 
Лукинской – кандидатом юридических наук, опытным практикующим юристом 
и руководителем юридической компании. Тема нашего разговора – жилищно-
коммунальное хозяйство как одна из ключевых отраслей российской экономики.
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стали протекать, условия проживания в 
них ухудшились настолько, что жить в 
квартирах стало невозможно. В четырёх 
разных судебных делах (по одному дому) 
была установлена вина Фонда капре-
монта, но устранять проблему никто не 
собирается. Фонд с энтузиазмом вещает 
о том, что виновата УК, потому что зимой 
идёт снег, а кровля рассчитана только на 
солнечную погоду. Я слегка утрирую, но 
смысл доводов сводится именно к этому. 

Коммуникации, которые должны об-
служивать ресурсники, вдруг оказались 
бесхозными, а виноваты опять УК. Част-
ные ресурсоснабжающие компании, кото-
рые раньше были государственными, по 
пути приватизации растеряли свои сети, 
которые обслуживают многоквартирные 
дома, а эти «потеряшки» рано или поздно 
обязательно о себе напомнят. Вопрос: по-
чему за это должны отвечать УК? 

Коммунальный ресурс, надлежащий 
объём и качество которого должен обес-
печивать ресурсник, вдруг становится го-
ловной болью УК. И даже то, что в много-
квартирном доме отсутствовало (как и 
система водостоков на кровле), должна 
построить и спроектировать УК. И никого 
не волнует, что тариф на ремонт и содер-
жание подобного не предусматривает. 

Весь свой негатив к УК, пропиаренный по 
телевизору, люди несут на свою работу. Бу-
дучи судьями, инспекторами госжилстрой-
надзора, прокурорами, они не спешат искать 

виноватых и исправлять ситуацию, что назы-
вается в корне. В их власти назначить винов-
ного (именно назначить, а не найти), что они 
и делают (не все, но значительная часть).

Хочется отметить, что сфера ЖКХ в 
близком нам с вами понимании – это не 
просто работа УК и ТСЖ. Это прежде всего 
осознанное и ответственное отношение 
граждан к созданию бытовых условий, 
в которых они живут. В том числе ответ-
ственный выбор УК. Ведь многие компа-
нии работают добросовестно, но такие 
компании надо найти, а значит, – прило-
жить усилия. 

– Какие законодательные изменения 
в последнее время стали наиболее важ-
ными?

– Если честно, никогда не задумыва-
лась над этим вопросом. Но могу отме-
тить, что в нашей стране нет плохих зако-
нов. Есть люди, которые их неправильно 
исполняют и неправильно применяют. 
Умышленно или по глупости – это не 
важно. Результат от такого искажения 
всегда один – страдают простые люди. 
По большей части законодательная ини-
циатива продиктована необходимостью 
устранить давно назревшую проблему. 

ДО ПОСЛЕ
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В ИНТЕРЕСАХ БИЗНЕСА

Когда закон разрабатывают, пишут пояс-
нительные записки, которые в перспек-
тиве должны использоваться при при-
менении закона. Но это не так. Принятый 
закон применяется в голом виде, только 
так, как его видит тот или иной человек  
(в том числе и суд). 

Как в песне Е. Ваенги: «Да не важно, 
что ты сказал. Ведь не важно что, а как!». 

– В каких ситуациях нужно юридиче-
ское сопровождение предприятиям, за-
нятым в этой сфере (ЖКХ)?

– Всегда. Наша практика показывает, 
что управляющим компаниям без юриста 
не обойтись. ТСЖ пытаются экономить на 
услугах юриста и справляться своими си-
лами или по знакомству, но… Как говорит-

ся: «Скупой платит дважды». В конечном 
счёте у ТСЖ накапливаются проблемы, ре-
шение которых уже не получается дешё-
вым и быстрым.

– Как складывается практика раз-
решения споров. Часто ли они перехо-
дят в судебные разбирательства или 
большинство удаётся решить в досудеб-
ном порядке?

– Отвечая на этот вопрос, не буду 
скромничать. Работая с одним из кли-
ентов (УК) нам удалось свести судебные 
разбирательства к самому минимуму.  
И то, выходя в суд, мы уже имеем нара-
ботанные и собранные доказательства, 
чтобы отстоять свою правовую позицию. 

Все ситуации (и простые, и сложные) 
решаются с участием наших юристов. 
Лестно то, что за прошедшие месяцы ра-
боты мы успели стать лидерами мнения 

и ни одно решение не принимается без 
нашего совета. 

Заключая договор оказания юруслуг, 
люди не начинают тебе доверять априо-
ри. Это чувство ты завоёвываешь.

– Поскольку вы представляете интере-
сы доверителей в суде, можно несколько 
слов о том, что является самым важным в 
подготовке к процессу, чтобы эффектив-
но представлять интересы клиентов?

– Время. Самое важное – это время, 
которое вы потратите на подготовку. 
Вам надо изучить правоприменительную 
практику, определиться с юридически 
значимыми обстоятельствами. Изучить 
доказательную базу, которой обладает 
ваш доверитель. Если вы понимаете, что 

этого мало, ищете доказательства: доку-
менты, свидетелей, информацию и т.д. 

Юристов губит не отсутствие ума (хотя 
и не без этого), а отсутствие желания раз-
виваться, учиться, работать, отсутствие 
пытливости ума и способностей к само-
образованию. 

– Несколько советов для предприятий 
из сферы ЖКХ, на что следует обращать 
внимание, чтобы минимизировать риски?

– Составляющих успеха много, но по-
пробую объединить их в группы:

– Не оставлять проблемы людей на 
самотёк. Ставьте себя на место тех, у кого 
парят трубы, течёт кровля, пахнет кана-
лизацией и происходят прочие комму-
нальные коллапсы. И прилагайте столько 
же усилий для устранения их проблем, 
сколько вы прилагаете для создания соб-
ственного комфорта. Это, наверное, самая 

важная составляющая, из которой выте-
кают все остальные.

– Выполнять минимальный перечень 
услуг, который утверждён постановлени-
ями. И не просто выполнять, а не лениться 
и вести документацию, которая подтвер-
ждает перечень оказанных услуг.

– Обследовать фонд, формировать пла-
ны работ, доводить их до сведения жильцов.

В заключение могу сказать, что наше 
жилищно-коммунальное хозяйство сего-
дня готово удовлетворить даже самые 
высокие запросы граждан. Мы стали жить 
лучше, качество жизни повысилось. Наши 
многоквартирные дома моют, чистят, ре-
монтируют, обслуживают. И я сейчас не 
про новостройки Москвы и Питера, я про 
вполне себе вторичный жилой фонд горо-

да Мурманска. С момента реформы ЖКХ, 
которая запустила механизмы управляю-
щих компаний, ТСЖ и непосредственного 
управления, прошло чуть меньше двух 
десятков лет. За это время усовершен-
ствовался не только правовой механизм 
функционирования отрасли, но и во 
многом поменялось сознание граждан. 
Это, конечно, не предел.

Для роста гражданской ответственно-
сти и осознания собственных возможно-
стей у собственников многоквартирных 
домов ещё очень много пространства и 
перспектив. 

Я же продолжаю придерживаться зо-
лотого правила: «Безвыходных ситуаций 
не бывает. Только идущий осилит дорогу».

Лукинская С.Н.

Телефон: +7 (960) 020-40-26 Н
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ChangeLab:
СТРОИМ ФИНАНСОВУЮ 
ИНФРАСТРУКТУРУ И СОЗДАЁМ 
ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА
В условиях геополитических сдвигов и санкционных ограничений финансовая логистика 

сталкивается с беспрецедентными вызовами: от колебаний валюты и высоких операционных 
затрат до проблем с доступом российских компаний к международным рынкам.
ChangeLab – официальная авторизованная сервисная компания по финансовому сотрудничеству, 
единственный авторизованный агент китайского рейтингового агентства, эффективно решает новые 
вызовы в сфере международных расчётов, занимается построением финансовой инфраструктуры, 
помогая своим клиентам: банковскому сектору и корпоративным клиентам – адаптироваться 
к трансформации глобальных платежей. Мы поговорили с основателем компании, китаистом-
финансистом Вадимом Тимохиным о том, какие изменения сегодня претерпевает глобальная 
финансовая система и какое содействие оказывает ChangeLab российскому бизнесу при выходе на 
международную арену.
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– Вадим, давайте начнём с истоков. 
Как вы пришли в сферу международных 
расчётов?

– С точки зрения профессионального 
роста я начинал свою карьеру как китаист 
и финансист в компании «Спортмастер». 
Это была большая диверсифицирован-
ная группа, моя задача заключалась в 
контроле денежных потоков, а также в 
выстраивании расчётов через компании 
в Гонконге, Сингапуре и на материковом 
Китае. Это был мой первый опыт, кото-
рый трансформировал интерес к странам 
Азии в бизнес-подход.

– У вас обширный опыт работы в раз-
личных банках, в том числе по взаимо-
действию со странами Азии. Расскажите, 
пожалуйста, о том переломном моменте, 
когда вы решили уйти из банковского 
сектора в собственный бизнес и консал-
тинг.

– Во-первых, скажу, что опыт работы в 
банках для меня оказался действительно 
отличным карьерным бустом. Фундамен-
тальной основой стал Банк ВТБ Шанхай, 
где я занимался валютно-конверсионны-
ми операциями, реализовал проект по 
получению лицензии на производные 
финансовые инструменты. Нужно было 
выстраивать взаимоотношения с местны-
ми китайскими банками, поддерживать 
коллаборацию с российскими, одновре-
менно управляя клиентскими потоками. 
Это было бы невозможно без понимания 
корреспондентских отношений и управ-
ления валютными, операционными и кре-
дитными рисками в банке.

Особые возможности я получил потом 
и в банке МКБ, где удалось реализовать 
значимые сделки по привлечению финан-
сирования, размещения еврооблигаций, а 
также проектов по развитию финансовой 
инфраструктуры – счетов и платёжных 
интеграций.

Я видел колоссальные возможности 
ещё в то время, когда российский рынок 
не перестраивался на Восток, а ориен-
тировался преимущественно на работу 
с западными банками. Хотелось помочь 
банкам и компаниям реализовать свой 
потенциал, используя возможности Вос-
тока.

Именно тогда появилась идея создать 
собственную компанию – ChangeLab.

– Собственная компания – это больше 
желание свободы или всё же новые воз-
можности?

– Это было не просто желанием свобо-
ды, в тот момент я был одержим тем, чтобы 
реализовать накопленные идеи. В Китае 
было множество технических инноваций 
в банковском секторе, в том числе по под-
ключению к платёжным и эквайринговым 
системам, возможности для получения 
доступа к специализированным финансо-

вым рынкам Китая. Удалось объединить и 
опытную команду, которая могла бы по-
мочь клиентам с реализацией.

– Финансовая логистика – отрасль 
очень непростая. Одна из самых гибких 
и быстро меняющихся. С какими пробле-
мами на сегодняшний день сталкиваются 
представители российского бизнеса, ко-
торые работают в том числе со странами 
Азии? И в целом, как изменилась система 
расчётов за последнее время?

– Произошёл колоссальный разворот. 
Постепенная трансформация началась 
ещё с 2014 года, а в 2022-м она достиг-
ла апогея: тогда произошёл полноцен-
ный поворот на Восток и активный поиск 
альтернативных способов расчётов. Экс-
пертиза ChangeLab оказалась особенно 
востребованной в поиске альтернатив-
ных систем расчётов, в первую очередь 
в системе SWIFT, когда российские банки 
массово отключали от неё.

На этом фоне технологические воз-
можности Востока привлекали всех. В 
2022 году модель расчётов для бизнеса 
оставалась классической: компании ра-
ботали через банки, которые вынуждены 
были искать новые пути. Когда бизнес ра-
ботает с западными партнёрами – это гло-
бальные институты, один-два банка с ши-
роким охватом валют и географическим 
покрытием. Российские банки были вы-
нуждены перестраиваться на восточное 
направление, фокусируясь на конкретных 
странах и валютах, напрямую организуя 
расчёты с ними.

Это продолжается и по сей день. Если 
мы хотим работать в тенге, обращаемся 
в Казахстан, в сомах — в Узбекистан, в 
юанях — в Китай, в донгах — во Вьетнам 
и т.д. Таким образом, у банков возникла 
необходимость выстраивать прямые от-
ношения с контрагентами в тех странах, 
где планируется вести расчёты. Но и для 
бизнеса произошла серьёзная трансфор-
мация: банки, по сути, не успевали ор-
ганизовывать эту сеть взаиморасчётов, 
бизнес вынужден был мигрировать из 
крупнейших банков на средние, со сред-
них – на маленькие, а в итоге пытаться 
создавать собственную инфраструктуру 
за рубежом.

Сегодня существует множество аль-
тернативных методов расчётов: агент-
ские платежи, клиринговые механизмы, 
криптовалюты и даже бартер. При этом в 
ChangeLab мы оцениваем, что всё равно 
более 65% транзакционных потоков так 
или иначе проходят через банки. Даже 
если рассматривать альтернативные 
схемы, рано или поздно они сводятся к 
банковским платежам.

С одной стороны, системы взаиморас-
чётов стали более технологичными: мы 
можем использовать альтернативы SWIFT 
и другим каналам, такие как децентра-

лизированные или централизированные 
блокчейн-системы или национальные 
платёжные системы. Однако в некоторых 
случаях, допустим, при агентских плате-
жах, всё ещё преобладает ручной режим 
работы.

– Почему на сегодняшний день круп-
ные российские банки проявляют такой 
интерес к китайской финансовой систе-
ме?

– Китай — наш основной торговый 
партнёр: он обеспечивает 40% россий-
ского импорта и 35% экспорта. Это вза-
имодействие, пожалуй, важнее для нас, а 
не для китайцев, поскольку по объёмам 
Россия примерно в 10 раз меньше для 
Китая, чем Китай для России. Тем не ме-
нее, огромное количество контрагентов 
с обеих сторон, как российских, так и 
китайских, стремится к сотрудничеству, и 
именно это формирует весь спрос на рас-
чётные механизмы.

Однако если раньше для всех финансо-
вых операций достаточно было несколь-
ких китайских банков, теперь это множе-
ство мелких китайских банков, и каждый 
предоставляет покрытие в своём регионе 
или провинции. Необходимо выстраивать 

много точечных локальных взаимоотно-
шений, формировать корреспондентскую 
сеть, покрывая весь материковый Китай.

Кроме того, в 2022–2023 годах Китай 
стал плацдармом для осуществления пла-
тежей за рубеж, в другие страны. Однако 
сейчас взаимодействие всё больше будет 
строиться на двусторонних отношениях 
между Китаем и Россией.

CHANGELAB 

ВЗАИМОДЕЙСТВУЕТ 

С БАНКАМИ ПО 

ВСЕМУ МИРУ: 

ОТ АФРИКИ И 

ЛАТИНСКОЙ 

АМЕРИКИ ДО 

СРЕДНЕЙ И ЮГО-

ВОСТОЧНОЙ АЗИИ.

ФИНАНСОВАЯ ЛОГИСТИКА
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– ChangeLab занимается в том числе 
открытием корреспондентских счетов. 
Почему это так важно для российских 
компаний, которые работают с Азией?

– Корреспондентские счета – это такие 
мостики, создаваемые между банками, для 
обеспечения взаимной торговли, это счёт 
российского банка, открытый в зарубеж-
ном банке. Благодаря такому счёту банк 
получает возможность предлагать ино-
странную валюту для расчётов. Это первый 
механизм функционирования системы.

Второй заключается в необходимости 
управления этими счетами, что требует 
надёжных методов передачи финансовых 
сообщений. К счастью, Россия распола-
гает множеством альтернативных воз-
можностей: от блокчейн-технологий до 
инновационных космических. Таким об-
разом, проблема коммуникаций успешно 
преодолевается. Однако важно учиты-
вать, что банкам всё равно придётся ак-
тивно выстраивать партнёрские отноше-
ния в каждой стране, где они ведут свою 
деятельность.

На самом деле, это актуально не только 
для России. Фрагментация комплаенса за 
рубежом – это трансформация глобаль-
ной модели в региональную или даже 
страновую.

– Вы помогаете с открытием корре-
спондентских счетов, а как далее проис-
ходит построение коммуникаций с пред-
ставителями финансового сектора?

– Здесь ключевой аспект заключается в 
том, как построить эффективную цепочку 
взаимоотношений. Каждая страна имеет 
свою уникальную ментальность. Например, 
в случае с китайским банком это не просто 
бизнес-ориентация, а сложная система до-
говорённостей на уровне руководителей 
стран, регионов, банков и даже менедже-
ров, обслуживающих взаиморасчёты. 

Второй важный момент – азиатский 
рекомендательный характер работы. Не-
зависимо от того, с кем мы ведём дела: 
Узбекистаном, Китаем, Камбоджей или 
любой другой страной, – необходимо, 
чтобы кто-то из локальных и уважаемых 
участников рынка выступил в качестве 
рекомендателя.

Для банков особенно ценными источ-
никами рекомендаций служат банковские 
ассоциации или рейтинговые агентства. 
Например, даже если в Китае получение 
высокого рейтинга от рейтингового агент-
ства не приводило ни к каким кредитным 
лимитам, это всегда служило большим 
профильным плюсом для развития взаи-
моотношений с локальными банками, ко-
торые имеют мало представления о том, 
что происходит за пределами их страны.

– Чем подход азиатских банков отли-
чается от российских, европейских и аме-
риканских?

– В России мы – довольно прямоли-
нейные люди и стремимся решать зада-
чи именно так, как они поставлены. Что 
касается европейцев и американцев, их 
подход больше ориентирован на про-
дажи и бизнес: они оценивают бизнес 
прежде всего по объёмам и доходности. 
Азиатский стиль совершенно иной – здесь 
первичная оценка идёт по договорённо-
стям и взаимоотношениям на всех уров-
нях, как я уже упоминал, и только затем 
рассматривается бизнес-аспект.

При этом огромную роль играет про-
цессная составляющая: в Азии процессы 
физически разделены на множество сег-
ментов, где задействовано большое коли-
чество людей.

Каждый участник процесса вносит 
определённые нюансы в коммуникацию. 
Даже прохождение процедуры по откры-
тию корреспондентского счёта остаётся 
многоэтапным процессом, в которым в 
азиатском банке может быть задейство-
вано от 10 до 15 человек, в отличие от 
европейского, где, как правило, один 
специалист ведёт клиента от начала до 

конца. Поэтому крайне важно правиль-
но построить коммуникации и процессы. 
У ChangeLab это получается благодаря 
внутреннему стандартизированному про-
цессу взаимодействия с контрагентами, 
но при этом мы берём на себя коммуни-
кацию с каждым элементом цепочки, с 
каждым человеком. И когда наш клиент 
чего-то не понимает или не может на-
ладить контакт с кем-то в этой цепочке, 
ChangeLab может быть большим помощ-
ником в этом процессе.

– Нельзя не затронуть тему цифровых 
технологий в финансовом секторе. Как 
сегодня новые технологи влияют на фи-
нансовую систему?

– Технологичность финансовой систе-
мы действительно колоссально растёт во 
всём мире. Мир стремится к фрагмента-
ции по региональному признаку как раз 
за счёт технологичных элементов.

Возьмём, например, Сингапур, который 
сейчас работает со всеми странами АСЕАН. 
Благодаря финтеху и интеграции между 
различными финтех-платформами я легко 
могу из Сингапура отправить индонезий-
скую рупию в Индонезию, и получатель 
мгновенно получит деньги. При этом сама 
операция не стоит мне ничего – я плачу 
только за покупку индонезийской рупии. 
За счёт таких интеграций между разными 
системами и площадками финтех набира-
ет обороты. Создаются такие ворота (gates) 
для входа в любой регион. Благодаря тех-
нологичности и возможности альтернатив-
ных подключений транзакции становятся 
дешевле, быстрее, надёжнее.

Развиваются цифровые финансовые 
активы и криптовалюты – мир движется в 
сторону цифровизации. Создаются плат-
формы и площадки, позволяющие обме-
нивать криптовалюту на обычную валюту. 
Сейчас можно рассчитываться в долларах 
США или в стейблкоинах, привязанных к 
доллару, с одинаковой скоростью.

Далее нас, скорее всего, ждёт внедре-
ние искусственного интеллекта и встроен-
ного банкинга, когда мы больше не 
взаимодействуем с банковскими прило-
жениями напрямую, а общаемся, напри-
мер, с маркетплейсами, а банки через 
ИИ позволяют нам совершать покупки, не 
пользуясь банковскими приложениями.

– Какие кейсы и проекты стали для 
вас наиболее показательными в деятель-
ности ChangeLab, в частности в сфере 
рейтингования банков?

– ChangeLab действительно представ-
ляет два крупнейших китайских рейтин-
говых агентства. Одно из них это China 
Lianhe Credit Rating Co., Ltd. (Lianhe), кото-
рое специализируется на рейтинговании 
финансовых институтов. И уже несколько 
лет мы успешно работаем с российски-
ми банками по рейтингованию в Китае, 
например в сентябре ChangeLab органи-
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зовала рейтингование Альфа-Банку, где 
банку был присвоен наивысший кредит-
ный рейтинг на уровне ААА по нацио-
нальной шкале.

Частный банк, который смог получить 
суверенный уровень – действительно вы-
дающийся результат.

Рейтинги помогают в различных ас-
пектах и традиционно используются для 
получения финансирования. Но сейчас 
для России особенно актуально получить 
такой плюс в портфолио для взаимодей-
ствия с китайскими банками. Ведь публи-
кация рейтинга – это и есть прямая отсыл-
ка к рекомендации и доверию.

ChangeLab взаимодействует с банками 
по всему миру: от Африки и Латинской 
Америки до Средней и Юго-Восточной 
Азии.

И в нашем портфолио есть уникаль-
ные кейсы, где мы помогали странам, в 
принципе, впервые соприкоснуться друг 
с другом. Например, мы помогли киргиз-
скому банку открыть счета в Индонезии. 
Индонезийские банки впервые сделали 
это для Киргизии, а для этого мы фактиче-
ски знакомили страны друг другом через 
материалы, организацию бизнес-миссий 
и постоянное общение.

Банки являются проводниками эко-
номических отношений, соответственно, 
открытие корреспондентских счетов меж-
ду Киргизией и Индонезией существенно 
стимулировало развитие торговли не 
только двусторонней, но и между Средней 
Азией и странами АСЕАН.

Уверен, что подобные кейсы, которые 
мы создаём, очень значимы. И нам очень 
приятно, что мы своей не самой большой 
командой можем так влиять на взаимо-
действие целых стран между собой.

– А если говорить о построении рас-
чётных цепочек, какое содействие в этом 
процессе вы сегодня оказываете?

– Примерно с середины 2022 года к 
нам стали обращаться крупные россий-
ские компании за помощью в выстраива-
нии расчётов, поскольку наладить работу 
через банки у них не получалось. Сначала 
речь шла об открытии счетов для рос-
сийского бизнеса в Китае, странах СНГ и 
других регионах. Но этот процесс быстро 
закончился и сейчас речь идёт о создании 
собственной зарубежной инфраструкту-
ры: формирование компаний, таких как 
торговые дома или дистрибуторы, с ис-
пользованием различных юрисдикций – 
ОАЭ, Сингапур, Гонконг, страны Латинской 
Америки (например, Сальвадор, Эквадор), 
которые обычно выбирают для мини-
мизации налогообложения.

Далее следуют цепочки открытия сче-
тов в разных странах. Здесь наше ключе-
вое преимущество в том, что мы глубоко 
понимаем устройство корреспондентских 
взаимоотношений между банками разных 

стран, а также где есть мостики по работе 
с Россией. Это позволяет подобрать опти-
мальные маршруты, минимизируя расхо-
ды и обеспечивая максимально быструю 
проходимость платежей. Цепочки, как и 
раньше, строятся через банки СНГ, сейчас 
меньше через Киргизию, а больше через 
Таджикистан, Казахстан и Китай. Основ-
ными юрисдикциями для быстрых реше-
ний на данный момент остаются Гонконг и 
Арабские Эмираты.

– Мы живём в быстро меняющемся 
мире, полном вызовов. А если пораз-
мышлять, пофантазировать, какие изме-
нения в финансовом секторе глобально 
вы видите на ближайшую, допустим, пя-
тилетку?

– Как я уже упоминал, мир стремится 
к региональной фрагментации и к циф-
ровизации. На данный момент вопрос 
расчётов для российского бизнеса решён. 
Есть огромное количество вариаций, и 
без предложения, как можно провести 
платежи, бизнес точно не останется. 

Но есть огромный пласт работы по ав-
томатизации этих расчётов и движения в 
сторону технологий. И со временем даже 
агентский бизнес эволюционирует в со-
здание лицензированных финансовых 
институтов, установку себе банковского 
ПО, что позволит интегрироваться back-
to-back с ближайшими соседями. 

Все эти технологии уже существуют, и 
через такую интеграцию произойдёт экс-
порт российских технологий в страны СНГ. 
А это, в свою очередь, позволит им инте-
грироваться с большими региональными 
площадками (gates). 

Скорее всего, в ближайшие 5 лет мы 
получим полноценное решение вопро-
сов расчётов, причём разными способами 
– будь то криптовалюта или обычная ва-
люта через взаимную интеграцию, но над 
этим ещё предстоит поработать. 

Будем планомерно выстраивать взаи-
моотношения с ближайшими и дальними 
соседями. Уверен, что ChangeLab будет 
эффективно помогать в этом и банкам, и 
российскому бизнесу.

ФИНАНСОВАЯ ЛОГИСТИКА
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