
- Николай Григорьевич! Как Вы оце-
ниваете существующее состояние оте-
чественной строительной индустрии?

- Состояние отрасли в целом зависит от 
множества факторов. Я остановлюсь лишь 
на некоторых из них, логически вытекаю-
щих один из другого.

Государство у нас практически уклони-
лось от ключевой роли в градостроитель-
ном процессе. Замечу, что именно госу-
дарство является ключевым игроком на 
внутренних строительных рынках США, 
большинства стран Европы и мира.

Отсутствие единой государственной по-
литики как в сфере строительства, так и 
в области технического перевооружения 
предприятий российского стройкомплекса 
ведет к тому, что частный инвестор не име-
ет серьезной мотивации к инновационному 
процессу. По этой же причине и строится у 
нас не то, что действительно нужно обще-
ству, а то, что выгодно инвестору. И строит-
ся очень мало: около 0,3 м2/чел в год, в то 
время как в Европе - примерно 1,3 м2/жит., 
а в Китае - 1,1 м2/жит..

Такое положение дел ведет к тому, что 
в России сегодня существует весьма от-
сталая база стройиндустрии. Сотни заво-
дов, занимающихся выпуском продук-
ции для крупнопанельного домостроения 
(КПД), производят ее на технологических 
линиях 20-30-летней давности в концеп-
ции КПД 40 - летней давности. Конструк-
тивные системы современных жилых зда-
ний развиваются очень слабо. Программы 
технического перевооружения, начатые в 
последние годы на многих предприятиях, 
находятся «на взлете», и на их завершение 
понадобятся годы.

И самым досадным следствием являет-
ся то, что отечественное машиностроение 
не выпускает (за редким исключением) для 
стройиндустрии современного оборудова-
ния, способного производить конкуренто-
способную продукцию. Из того, что выпу-
скается отечественной промышленностью, 
можно назвать: БСУ (на 30% предприятий - 
российского производства, остальные 70% 
- производства Германии, Италии, Турции, 
Финляндии и Китая); все еще пользующие-
ся спросом кассетные установки (например, 
Кохма); устаревшие агрегатно-поточные 
линии для заводов КПД; объемные стенды 
старого образца. И ЭТО - ВСЕ!

Гибких отечественных автоматизиро-
ванных производств для строительной ин-
дустрии нет в принципе! Я имею в виду: 
производство безопалубочной пустотки, 

линии циркуляции паллет, современные 
объемные стенды, линии по производству 
ячеистых бетонов, длинные стенды, арма-
турное оборудование, трубное производ-
ство, адресную доставку бетона и т.д..

А Запад, активно развивая идею инду-
стриального строительства, за последние 
30 лет прошел путь от крупнопанельно-
го до мелкосборного домостроения, суще-
ственно повысив при этом количество изго-
тавливаемых индустриальными методами 
строительных конструкций, уровень уни-
фикации и стандартизации, а также рацио-
нализацию труда на промпредприятиях.

Поэтому вполне понятно, почему в тече-
ние последних 5-10 лет техническая рекон-
струкция российских предприятий прово-
дилась на базе зарубежных технологий.

- Перспективна ли тенденция заим-
ствования западных технологий и ка-
кими «подводными камнями» она мо-
жет грозить?

- Реальность показывает, что сегодня и в 
ближайшей перспективе эта тенденция ак-
туальна. Известно, что основной канал за-
имствования западных технологий - при-
обретение технологического оборудования 
и линий «под ключ», а также создание базы 
для адаптации, модернизации и развития 
приобретенных производственных линий.

В то же время анализ многолетнего опы-
та компании «Элтикон», приобретенный 
при реконструкции более четырехсот пред-
приятий стройиндустрии, позволяет сде-
лать следующие выводы:

- стоимость импортного оборудования 
часто значительно завышена;

- заказываемое оборудование часто не 
самое современное (например, китайские 
дженерики не обеспечивают конкуренто-
способность);

- затраты на привязку (адаптацию) обо-
рудования к существующим реалиям - ве-
лики;

- как правило, не достигается проектная 
производительность;

- качество выпускаемой продукции, де-
кларируемое западной инжиниринговой 
компанией бывает не достигнуто (качество 
экструдерной пустотки и бетонных труб не 
обеспечивается - не то качество сырья и ин-
гредиентов, нет стабилизации водоцемент-
ного соотношения для линии мелкоштуч-
ки);

- приобретенная линия зачастую работа-
ет неустойчиво: автоматика дает сбои, под-
шипниковые узлы выходят из строя, датчи-
ки срабатывают не всегда и т.п.

- Почему это происходит?
- В последние годы инвесторами при 

строительстве либо реконструкции пред-
приятий выступали компании, накопив-
шие средства в доходных секторах эко-

номики: нефтяной отрасли, энергетике, 
торговле и т.п.. И как следствие, «музыку 
заказывали» представители бывшей пар-
тноменклатуры, врачи, экономисты, быв-
шие военные.

Поэтому понятно, что порой заказчик 
оборудования был не способен не толь-
ко изложить свои требования к нему на 
бумаге, но даже выразить их хотя бы уст-
но. По сей день часто звучит единствен-
ное: «Чтобы все было хорошо, быстро и 
дешево!».

И даже если инвестор имеет в своем 
составе высококвалифицированных тех-
нологов, которые, конечно, слышали о 
последних достижениях мировой строи-
тельной науки, то и они без практическо-
го опыта по реконструкции предприятий 
не могут четко сформулировать техни-
ческие требования к каждому виду обо-
рудования, мотивируя: «Незнакомое и 
сложное оборудование, пока не купили - 
нет документации» и т.п..

Существуют некоторые различные 
специфики у европейского и российско-
го оборудования, заключающиеся в сле-
дующем.

Во-первых, у европейских компаний 
- свои нормативы и стандарты, свои осо-
бенности в построении технологических 
линий, организации труда, степени авто-
матизации функций. Там достаточно вы-
сокий уровень технического обслужива-
ния (например, смеситель мыть 2 раза в 
смену), квалификации обслуживающего 
персонала.

Во-вторых, европейские производи-
тели оборудования создают линии (заво-
ды), ориентированные строго на задан-
ные параметры ингредиентов. В России 
же параметры сырья носят во многом слу-
чайный характер, и отклонения от норм 
могут произойти на любом этапе: у про-
изводителя, при транспортировке, при 
хранении на складах заказчика, при раз-
грузке из вагонов по принципу «высокий 
путь» и т.п..

Одним словом, если самое хорошее 
предприятие из Европы перенести в Рос-
сию, то без серьезной адаптации хороше-
го получится мало.

- Что делать в этом случае заказчику?
- Основой выбора Заказчика должен 

стать СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД.. Это обя-
зательное требование. Оно предполага-
ет наличие проектных и инжиниринговых 
компетенций, которых сегодня в стране 
недостаточно, и это неудивительно: ведь 
на голом месте инжиниринговые компе-
тенции создать трудно.

Системный подход предполагает так-
же, что одновременно с политикой мо-
дернизации производства (через за-
имствование технологий) обязательно 
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необходимо думать о том, как в перспек-
тиве на первом шаге заказчик сможет 
поддерживать обретенную конкуренто-
способность, а на втором шаге - органи-
зовать прорыв на лидирующие позиции, 
будь то в городе, регионе, стране.

Таким образом, ключом при выборе 
комплекса конкретных технологий (ККТ) 
должен быть именно СИСТЕМНЫЙ ПОД-
ХОД, или разумное дальновидное ис-
пользование зарубежных технологий, 
что дает возможность корректного выбо-
ра продукта производства, определение 
стратегии ККТ его внедрения, подготов-
ки персонала для работы на новом произ-
водстве и т.п.

При всех обстоятельствах только гра-
мотное, творческое инжиниринговое ре-
шение может обеспечить эффективность 
сделанного приобретения, реализовать 
преимущества «отстающих» (не все на За-
паде имеют самые новые производства!), 
особенно в условиях прогнозируемой на 
ближайшие годы рецессии.

- Какова цена компетентности за-
казчика при техническом перевоору-
жении предприятия?

- Опыт показывает, что недостаточ-
ная компетентность заказчика стоила ин-
весторам и руководителям предприятий 
потерь в сотни тысяч и миллионы долла-
ров в зависимости от стоимости объекта 
и еще долго оставалась причиной недо-
получения прибыли по различным причи-
нам: недостигнутая производительность 
линии, большой процент брака, недо-
стигнутое качество изделий и т.п..

ГК «Элтикон» непосредственно уча-
ствовала в сотнях проектов нового строи-
тельства и реконструкции, и нам известны 
случаи потери бизнеса по причине недо-
статочного внимания к этому наиважней-
шему фактору. Это особенно актуально 
сейчас и в ближайшие годы, когда стои-
мость кредитных ресурсов высока, а ре-
альная рентабельность - невысокая.

- Николай Григорьевич, какими 
конкретными качествами должен об-
ладать специалист заказчика?

- Специалист заказчика, отвечающий 
за техническое перевооружение и раз-
витие компании, должен иметь глубо-
кие знания в мультидисциплинарных 
проектах, знать современные техноло-
гии производства бетона и сборного же-
лезобетона, понимать логику конкретно 
создаваемого технологического переде-
ла. Понятно, что он должен иметь исклю-
чительную личную работоспособность 
и слаженную команду - не обязательно 
собственную. Кроме того, он уже дол-
жен иметь опыт успешного проведения 
подобных работ. Обязательное условие 
- умение на все смотреть своими глаза-
ми и соизмерять со своими конкретны-
ми потребностями, которые, как прави-
ло, известны только ему самому. И тогда 
никто не обманет!

Он должен уметь четко формулировать 
свои требования к технологическому пе-
ределу и каждой единице оборудования, 
уметь организовать работу проектных и 
строительных организаций, отвечать за 
последствия своих решений и указаний. 
Этот специалист обязан уметь минимизи-
ровать риски заимствований (например, 
кюбель снят с производства, экструдер 
не купить), так как всегда есть продукты, 
которые не продают (фактор глобальной 
конкурентоспособности). Данный работ-
ник обязан учитывать дефицит проектных 
и инжиниринговых компетенций, учиты-
вать дефицит квалифицированных ка-
дров и многое другое.

Специалист Заказчика и его команда 
должны четко сформулировать конеч-
ную цель проекта технического перево-
оружения; построить концепцию техно-
логической схемы производства ЖБИ; 
разработать общий генеральный план 
размещения основных технологических 
переделов на площадке, как на сегодня, 
так и на перспективу 10-20 лет вперед.

На заметку инвестору. По нашему 
опыту, основанному на анализе трех со-
тен строительных объектов, цена не-
компетентности Заказчика обходится в 
среднем потерей 25-30% от суммы капи-
тальных вложений, и около 25-30% по-
терь прибыли в процессе эксплуатации 
приобретенного оборудования.

- Учитывая высокую стоимость 
технологических линий и заводов, то 
это огромные потери! Как быть заказ-
чику, если у него нет такого специа-
листа, кому доверить реконструкцию 
и строительство?

- Сегодня в стране опробованы три 
схемы взаимодействия.

Схема №1. Сам Заказчик или его до-
веренный человек, имеющий соответ-
ствующую квалификацию на 2-3 года 
«погружается» в проблему техперевоо-
ружения. Создает собственную команду 
и с помощью западных инжиниринговых 
компаний заимствует технологическую 
линию «под ключ» и сам ее поддержива-
ет и развивает.

Схема №2. Заказчик целиком дове-
ряется Западной инжиниринговой ком-
пании. Должен заметить, что это дорого, 
и не вся специфика будет учтена. В этом 
случае нет перспектив развития на 2-й, 
3-й шаг.

Схема №3. На условиях аутсорсин-
га эту функцию выполняет отечествен-
ная инжиниринговая (производственно-
инжиниринговая) компания, которая 
всегда рядом. Это недорого и позволяет 
прописать 2й, 3й и последующие шаги. 
Такие услуги в течение многих лет успеш-
но оказывает Группа компаний «Элти-
кон».

Выбор пути остается за заказчиком.

- Будем надеяться, что он не оши-
бется в выборе. Спасибо, Николай 
Григорьевич, за интересную беседу!


