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ДЕЛОВЫЕ  НОВОСТИ

«Наши стройматериалы ждут 
в Китае и Индии»
В преддверии Восточного эко-
номического форума президент 
крупнейшего российского экс-
портера строительных материа-
лов, одно из предприятий которо-
го находится на Дальнем Восто-
ке, компании «ТехноНИКОЛЬ», 
СЕРГЕЙ КОЛЕСНИКОВ расска-
зал корреспонденту «Известий» 
Анне Лялякиной о том, как нара-
щивать поставки на рынки Азии. 
По мнению бизнесмена, с пада-
ющим рублем у отечественных 
производителей появился шанс 
заявить о себе не только на Запа-
де, но и на Востоке и занять зна-
чительную долю азиатских рын-
ков. Но росту поставок может по-
мешать ряд факторов, в том чис-
ле отсутствие прямой дороги из 
Хабаровска в Харбин.

— Насколько интересны для 
российских производителей 
азиатские рынке, в том числе 
Китай? Ведь сейчас много го-
ворят о том, что китайская эко-
номика стагнирует.
— Безусловно, интересны, осо-
бенно если ориентироваться на 
долгосрочную перспективу. Не-
смотря на временные сложно-
сти, экономика Китая будет раз-
виваться и привлекательными 
темпами. Ослабление рубля поз-
воляет российским производи-
телям предлагать качественные 
продукты по интересным ценам. 
Однако конкуренция достаточ-
но жесткая, поэтому необходи-
мо уделять большое внимание 
производительности, логисти-
ке, высокому уровню сервиса.

— Каковы планы компании 
в Дальневосточном федераль-
ном округе, будете ли наращи-
вать мощности и дополнитель-
но инвестировать?
— Да, мы заканчиваем в Хаба-
ровске строительство второго 
завода по производству камен-
ной ваты. На новом производ-
стве будет размещено совре-
менное высокопроизводитель-
ное оборудование, которое поз-
волит нам не только улучшить 
качество продукции, но и зна-
чительно повысить производи-
тельность труда. Надо сказать, 
что старая линия была постро-
ена в конце 60-х — начале 70-х 
годов. За эти десятки лет тех-
нологии ушли вперед, и то, что 
мы сделаем, позволит создавать 
продукцию, которую мы раньше 
не могли делать в Хабаровске. 
Она будет востребована на рын-
ке Азиатско-Тихоокеанского ре-
гиона, поскольку это высокока-
чественный продукт по европей-
ским стандартам и очень при-
влекательным ценам. В Хаба-
ровске в рамках ТОРов мы пла-
нируем развивать кластерную 
площадку, где будут в дальней-
шем размещены не только ли-
нии с теплоизоляцией на осно-
ве каменной ваты, но и предпри-
ятие по производству теплоизо-
ляционных материалов из экс-
трузионного пенополистирола, 
а также битумных и битумно-
полимерных кровельных и ги-
дроизоляционных рулонных 
материалов. Эти продукты мы 
планируем в том числе постав-
лять в Китай и другие страны 
Азиатско-Тихоокеанского реги-
она, помимо этого новые произ-
водства позволят решить проб-
лему импортозамещения на тер-
ритории ДВФО. 

— А что представляет из себя 
каменная вата?
— Каменная вата служит утеп-
лителем для фасадов, кровель, 
полов, стен. Материал дает за-
щиту от холода, шума и име-
ет сертификат огнеупорности 
240 минут. А это значит, что в 
случае пожара в таких круп-
ных объектах, как кинотеатры, 
мега-моллы, торговые центры, 
благодаря каменной вате кон-
струкции смогут выдержать 
240 минут и люди успеют по-
кинуть помещение. Каменная 
вата производится из базаль-
товых пород. Базальтовый ка-
мень или щебень плавится при 
температуре 1500 градусов по 
Цельсию. И если это можно 
с чем-то сравнить, то, навер-
ное, с лавой в жерле вулкана. 
Только мы делаем такой вул-
кан у себя на предприятии ис-
кусственным способом. Мы по-
лучаем очень огнепрочные во-
локна, из которых и создается 
утеплитель. Он используется не 
только для изоляции от холода 
и шума, есть его модификация 
для аграриев. Из волокон так-
же производится субстрат, ко-
торый прекрасно впитывает и 
удерживает воду, его применя-
ют для тепличного выращива-
ния цветов и овощей. 

— Какой планируемый объем 
инвестиций в первый завод?
— Чуть менее 2 млрд рублей. 

— Когда запустится завод, как 
скоро он может окупиться? 
— Предприятие заработает осе-
нью. А окупится, в зависимости 
от экономической ситуации и 
цен, за 5–7 лет работы. Конечно, 
когда мы начинали строить, то 
были уверены, что за 5 лет. Но 
экономический кризис немного 
увеличил этот срок.

— Кризис ведет к спаду стро-
ительства, приостановке мас-
штабных проектов, на кото-
рые прежде не жалели денег. 
Как отражается спад эконо-
мики на производителях кро-
вельных, теплоизоляционных 
и гидроизоляционных мате-
риалов? 
— Я согласен, что рынки пе-
рестали расти стремительны-
ми темпами, часть предприя-
тий вынуждены закрываться. 
Но если вы делаете качествен-
ную продукцию по современ-
ным технологиям, с низкими из-
держками и высокой производи-
тельностью труда, то у вас есть 
все шансы занять место тех, кто 
выбывает. Интересные рынки 
есть и были всегда, просто ухо-
дят слабые компании, на их ме-
сто приходят сильные.

— Насколько интересную цену 
может российский производи-
тель строительных материалов 
предлагать за рубежом из-за 
девальвации рубля?
— Если говорить о ценах в Ки-
тае, то там в переводе на рубли, 
например, тонна каменной ваты 
может стоить от 15 до 30 тыс. 
руб лей. Мы не демпингуем, а 
предлагаем адекватную цену в 
диапазоне 22 —26 тыс. рублей 
за  тонну. При сравнении цены 
и качества китайцы выбирают 
наши строительные материалы. 
Главное для наращивания про-
даж — иметь быстрые сроки 
поставки. Поэтому сейчас сто-
ит задача наладить логистику. 
Очень важно, чтобы от Хабаров-
ска до Харбина были построены 
мостовые переходы. Сейчас по-
ставки идут в объезд, и происхо-
дит потеря не только времени и 
денег, но и клиентов. Без мосто-
вых переходов и прямой авто-
мобильной дороги невозможно 
развивать дальше импорт и экс-
порт на этом направлении. Ха-
баровск является крупнейшим 
городом Дальнего Востока, Хар-
бин — это тоже очень крупный 
центр, эти города должны быть 
связаны. 

— Что вы надеетесь получить 
по итогам Восточного экономи-
ческого форума, для чего буде-
те там?

— Во-первых, мы надеемся най-
ти решение инфраструктурных 
проблем, заявить публично о не-
обходимости строить дорогу из 
Хабаровска в Харбин для увели-
чения экспорта из региона. Во-
вторых, поднять вопрос о сокра-
щении срока возврата НДС для 
компаний-экспортеров. Сегод-
ня НДС возвращается от трех 
до шести месяцев. Налоговая 
инспекция требует предостав-
лять таможенные декларации со 
штампами, проставленными на 
границе. Для этого необходимо 
отправить копии бумаг на гра-
ницу с просьбой к таможенному 
пункту проставить печати. Толь-
ко на отправку почтой, получе-
ние этих бумаг и снова отправ-
ку в налоговую уходит больше 
месяца. На самом же деле доста-
точно дать налоговой службе до-

ступ к электронным базам ФТС. 
Чтобы инспекторы сами могли 
заходить онлайн и видеть доку-
менты по каждой декларации, 
видеть, когда и под каким номе-
ром груз пересек границу. Также 
нужно организовать личные ка-
бинеты экспортерам в базе ФТС, 
чтобы получать необходимые 
бумаги и сведения оперативно. 
Это снизит расходы на бумаж-
ную пересылку, снимет нагрузку 
с таможенников. И главное — на 
один-два месяца сократит срок 
возврата НДС, что очень важно 
во время кризиса, когда бизнес 
платит по дорогим кредитам. К 
примеру, в Чехии и Эстонии НДС 
экспортерам возвращается в те-
чение месяца, при том что в этих 
странах кредиты по ставкам 2%, 
а у нас — 16%. А здесь на полго-
да деньги изымаются, и бизнес 
автоматически становится дол-
жен кредиторам 8%. Эта пробле-

ма уже затрагивалась на встре-
че предпринимателей с Влади-
миром Путиным в рамках пи-
терского экономического фору-
ма. Президент сказал, что надо 
прорабатывать. И вот мы снова 
хотим напомнить об этом.

Третий вопрос, который мы 
считаем нужным обсудить на 
форуме, — это действия ФАС 
при проверке доходности экс-
портных и внутренних цен ком-
паний. Антимонопольная служ-
ба проверяет, чтобы на экспорт 
продукция шла по тем же ценам, 
что и внутри страны. При неста-
бильном рубле такое условие 
просто невозможно выполнить. 
Ведь контракты заключаются 
с фиксацией цен от двух до ше-
сти месяцев в иностранной ва-
люте — не важно, доллары, евро, 
китайские юани или польские 
злотые. Валюты «пляшут» по 
отношению друг к другу, как су-
масшедшие. В этих условиях су-
ществует риск получить штраф-
ные санкции со стороны ФАС, и о 
какой доходности экспорта тог-
да может идти речь? Требование 
ФАС — это как добиваться оди-
наковой высоты волны в Индий-
ском и Атлантическом океанах. 
В отсутствие стабильности ми-
ровых курсов валют требование 
к экспортерам обеспечения рав-
ных цен невыполнимо. Когда в 
экономический кризис внутрен-
ний рынок сжимается, остается 
только одно — зарабатывать на 
поставках за рубеж, поэтому не 
надо ставить экспорту препоны.

— Вы говорите о потенциа-
ле экспорта на Восток, тем 
временем компания «Техно-
НИКОЛЬ» работает в Китае 
с 2014 года, удалось ли нарас-
тить поставки?
— Да, у нас колоссальный 
рост произошел в июне это-
го года, когда мы поставили 
300 тыс. кв. м продукции почти 
на $500 тыс., в июне 2014 года мы 
поставили пробные 12 контей-
неров на десятки тысяч долла-
ров. Сегодня заказы продолжа-
ют расти. Поэтому и нужна хо-

рошая логистика. Ведь пока мы 
везем с сибирского завода до 
Пекина, проходит несколько не-
дель. А нам необходимо постоян-
но иметь продукты в местах про-
даж. В идеале доставка должна 
осуществляться в два-три дня. 
Поэтому я так много говорю о до-
рогах и инфраструктуре. Сейчас 
выход найден в аренде склад-
ских помещений. Но чем доль-
ше срок доставки, тем большей 
площади склады нужны, а ког-
да у тебя 10 тыс. наименований 
продукции, найти такие не так-то 
просто. Мы понимаем, что толь-
ко в Пекине при хорошей инфра-
структуре можем продавать на 
миллионы долларов. Кажется, 
что освоение Пекина, как поко-
рение космоса, а ведь это лишь 
один из крупных городов Китая.

— Вьетнам, Южная Корея и 
Малайзия — те рынки, что вы 

называли прежде как перспек-
тивные для компании. Какая 
работа сегодня ведется по их 
освоению?
— Все, что между Индией и Ки-
таем, входит в зону нашего ин-
тереса. У нас есть офисы в Пе-
кине, Мумбае, сотрудники этих 
офисов посещают выставки в 
соседних странах. Появились 
клиенты во Вьетнаме. В каж-
дой стране мы намерены дей-
ствовать по стандартной схеме: 
сначала представительство, за-
тем складские комплексы и за-
тем, возможно, обзаведемся 
собственным производством. 
Любой экспорт логически рано 
или поздно должен заканчи-
ваться производством продук-
ции на месте. Интерес к покуп-
ке или строительству предпри-
ятия начинается, когда экспорт 
достигает $2—3 млн. Это не зна-
чит, что поставки из России за-
кончатся. Просто появится еще 
один инструмент для освоения 
рынка в виде локального произ-
водства. Как раз кризис и дает 
возможность выкупить произ-
водственные мощности у кон-
курентов по разумным ценам.

— Чем работа на рынках Азии 
отличается от того, что мы ви-
дим в России, в Европе?
— На эти рынки надо направ-
лять большие дипломатические 
усилия. Культурно и менталь-
но они конечно же отличаются 
от нас. Так называемый чайно-
церемониальный период в Ки-
тае длится год, в Японии — три 
года. Надо набраться терпения. 
Они хотят быть уверенными 
в партнере, хотят посмотреть, 
как он себя ведет. Поэтому нуж-
но разговаривать, встречаться, 
вести диалог. Чтобы они начали 
понимать вас, даже если вы дру-
гой. И от этого не уйти. 

— Что вы можете посовето-
вать российским компаниям, 
которые хотят экспортировать 
туда?
— Ну, прежде всего, если ком-
пания не стала сильной вну-
три России, не завоевала серд-
ца российских потребителей, то 
я бы не рекомендовал ей торо-
питься с выходом на внешние 
рынки и «бросаться в омут». 
Это как карьера спортсмена — 
сначала он побеждает в райо-
не, потом в городе, потом в об-
ласти, на чемпионате России. И 
только затем едет на чемпионат 
мира. Не важно, что вы произ-
водите: конфеты, часы или цел-
люлозу. Если вас не знают вну-
три страны, то и за ее предела-
ми найти свою нишу вряд ли по-
лучится. Двигаться надо плано-
мерно и на Запад, и на Восток. 
Мы, например, очень довольны 
своими европейскими резуль-
татами. Надо сказать, что у нас 
довольно динамично развивает-
ся экспорт и в Евросоюз. В абсо-
лютном значении экспорт на За-
пад у нас пока выше. Но и зани-
маться этим направлением мы 
стали 10 лет назад, в 2004 году. 
Первые наши заводы появились 
в европейской части России, а 
на Дальнем Востоке мы присут-
ствуем относительно недавно. 
В общем, компаниям я бы посо-
ветовал двигаться логически от 
регионального лидерства к ми-
ровому. Конечно, рано или позд-
но проблем станет столько, что 
придется остановиться. Но об 
этом лучше не думать.

— Какие объемы вы продаете 
в Евросоюз?

— Объем экспорта составляет 
у нас около 20% выпускаемой 
продукции. Проще назвать стра-
ны, в которые мы не поставляем 
стройматериалы, — это Ислан-
дия, Швейцария и Португалия. 
Швейцарцы не обращают вни-
мания на цены и склонны под-
держивать только своих произ-
водителей, Исландия далеко, а 
в Португалию как-то не дошли 
пока. Во всех остальных стра-
нах мы присутствуем. Деваль-
вация рубля нам позволила за 
счет зарубежных поставок ком-
пенсировать сжатие россий-
ского рынка, сохранить объе-
мы производства и даже немно-
го их увеличить. 

— А кто сейчас ваши основные 
клиенты в России? 
— Крупные строительные ком-
пании, крупные корпоративные 
клиенты, такие как «Рос атом», 
РЖД, сеть «Магнит», «Спец-
строй», Renaissance Construction, 
строительный концерн «ЮИТ». 
Мы не работаем по госконтрак-
там, но являемся поставщиками 
тех, кто работает по госконтрак-
там в строительстве. Также мы 
поставляем продукцию в круп-
ные торговые сети Leroy Merlin, 
OBI. Кроме того, неорганизован-
ная розница, рынки, дистрибуто-
ры, частные магазины тоже яв-
ляются нашими клиентами. 

— Насколько сжался внутрен-
ний рынок из-за кризиса? 
— Рынок упал на 10–15% в зави-
симости от продукта. Похоже, 
что мы нащупали некое дно. И 
надеюсь, что дальше падать не 
будем.

— Экономический спад сказал-
ся на росте задолженностей со 
стороны российских заказчи-
ков перед вами?
— Проблемные вопросы стали 
возникать несколько чаще, но 
пока в целом ситуация не но-
сит кризисного характера. Если 
сравнивать 1998 год, 2008 год и 
нынешний кризис, то нынеш-
ний с точки зрения роста непла-
тежей более мягкий. Задержки 
в основном от клиентов внутри 
страны. С нашими зарубежны-
ми заказчиками мы работаем 
по предоплате или аккредитиву.

— Но, несмотря на кризис, вы 
не планируете останавливать 
инвестиционные проекты?
— Кризис — это не только риски, 
но и дополнительные возможно-
сти. В подобных экономических 
ситуациях при правильном пла-
нировании всегда есть возмож-
ность сделать качественный 
рывок. В этом году мы запуска-
ем в Рязани завод по производ-
ству инновационного утеплите-
ля — PIR, в следующем году за-
пустим производство каменной 
ваты в Ростове-на-Дону, также 
планируются к запуску заводы 
по производству монтажных 
пен и гранул. Кроме того, мы 
в плановом порядке осущест-
вляем модернизацию и техно-
логические улучшения на на-
ших действующих предприяти-
ях, а ведь у нас 40 заводов. Од-
нако, вероятно, со следующего 
года инвестиционный бюджет в 
России уменьшится. Спрос вну-
три страны сжался, цены на ряд 
стройматериалов на внутрен-
нем рынке значительно упали, 
доходность бизнеса снижается. 
Возможно, в следующем году бу-
дет интересен вопрос укрупне-
ния нашей доли, в частности по 
теплоизоляции, если разрешит 
регулятор. Я не исключаю, что 
мы обратим внимание на Ка-
захстан, если будут возможно-
сти роста. Там нет наших пред-
приятий. Тогда как от Выбор-
га до Хабаровска у нас доволь-
но плотная сетка заводов. Все 
наши риски связаны с глобаль-
ным финансовым миром. Мы 
зависим и от цены на нефть, и 
от того, куда будут двигаться ки-
тайская, американская и евро-
пейская экономики.

— Кроме сокращения инвести-
ционного бюджета что еще при-
дется урезать для минимиза-
ции рисков?
— Очень важную часть нашего 
бизнеса составляют рабочие и 
инженерно-технические специ-
алисты. Поэтому мы не думаем 
о сокращении штата и, напро-
тив, будем искать новых специ-
алистов. Мы собираемся увели-
чивать научные исследования, 
расширять ассортимент, увели-
чивать затраты на маркетинг, 
вкладывать деньги в развитие 
нашего бренда и нашего нового 
канала B2C через организован-
ную и неорганизованную роз-
ницу, развивать торговлю через 
интернет-магазин. Кроме того, 
мы намерены открывать пред-
ставительства за рубежом. Поэ-
тому ждем в качестве специали-
стов молодых людей, говорящих 
по-вьетнамски, по-китайски, 
имеющих высшее образование 
и жизненный опыт. А главное, го-
товых поехать работать в Азию 
и проявить те качества наших 
предков, благодаря которым 
Россия с середины XVI века до 
XVIII века дошла от Нижнего 
Новгорода до Калифорнии.  
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Современному производству требуются современные кадры
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Президент компании «ТехноНИКОЛЬ» — крупнейшего российского экспортера — 
Сергей Колесников — о завоевании зарубежного рынка и возможностях, которые дает кризис

На восточные рынки надо направлять 
большие дипломатические усилия. 

Культурно и ментально они конечно же 
отличаются от нас. Так называемый 

чайно-церемониальный период 
в Китае длится год, в Японии — три года. 

Надо набраться терпения 


