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КРИЗИС КАК ПРОЦЕСС

Итак, как и ожидалось (перспективы на 2015 год оценивались в «ССК» 

№ 1/2015), российская строительная индустрии вновь в кризисе.

Как и ожидалось, практически во всех отраслях стройиндустрии в 2015 го-

ду произошло значительное снижение объемов производства. Производство 

цемента снизилось почти на 10%, кирпича строительного – на 8%, сборных 

железобетонных конструкций – на 19%, сборных стальных конструкций – 

на 4,4%, стекла листового термически полированного – на 18% и т. д.

В строительстве показатели не столь удручающие. По данным Росстата, 

ввод жилья в 2015 году составил 83,8 млн. кв. м. Или – 99,5% к показателю 

предшествующего 2014 года, что в нынешней ситуации можно рассматри-

вать как успех. Ожидания, что жилищное строительство рухнет, не оправда-

лись, как и апокалиптические прогнозы некоторых «авторитетных» лиц. Впро-

чем, об инерционности этого показателя, как и о его составляющих, мы го-

ворили неоднократно. При каких-либо прогнозах на этот счет просто следует 

принимать во внимание существующую разницу в понятиях «строительство» 

и «ввод».

Короче, имеем то, что имеем. И причины хорошо известны. Заключают-

ся они не в падении цен на нефть и не в санкциях. О неизбежности замед-

ления экономического роста в России и предстоящей стагнации или спаде 

при снижении мирового спроса на энергоносители ряд экспертов предупреж-

дал еще в «тучные» 2000-е.

С чем, собственно, сегодня столкнулась Россия?

Прежде всего – с исчерпанием потенциала развития сырьевой эконо-

мики, ориентированной на экспорт природных ресурсов. Но произошло это 

не сегодня: экономический рост практически остановился еще в благополуч-

ном 2012 году. Более чем двукратное снижение долларовых мировых цен 

на энергоносители привело лишь к закономерным последствиям: снижению 

ВВП, доходов, платежеспособного спроса. Можно перечислить еще целый 

ряд факторов, сдерживающих экономическое развитие страны, включая, са-

мо собой, коррупцию, о размерах которой в последние годы не говорил толь-

ко ленивый.

Необходимость структурной перестройки экономики России не подлежит 

сомнению. Однако речь сейчас не об этом.

В кризисе – вся мировая экономика. Дело не в «беженцах» в Европе или за-

медлении темпов роста в Китае. Гораздо более значительную опасность пред-

ставляет надувшийся на фондовых рынках пузырь «виртуальной экономики», 

существование которого старательно пытаются затушевать рассуждениями 

о «третьем технологическом укладе». Что же касается реальной экономики, 

то можно напомнить, что доля промышленности в странах ЕС в 2013 году со-

ставляла уже только 16% номинального ВВП; доля сферы услуг, например, 

в Великобритании приближалась к 80% и т. д.

Критически важным становится вопрос долговой нагрузки: мировой 

долг в 2014 г. составил 286% мирового ВВП, т. е. выше, чем перед кризисом 

2008–2009 гг. Зашаталась вся основанная на долларе мировая финансовая 

система.

По существу, ситуация в России плохая, но в других странах – не лучше. 

Новая волна мирового кризиса, как считают некоторые аналитики, может 

иметь для мира «драматические последствия».

Впрочем, скорее следует говорить не о «новой волне», а о длительном кри-

зисном процессе, который начался как раз перед Миллениумом. При этом, 

как ни парадоксально, у России здесь есть преимущество: к перманентным 

кризисам мы привыкли.

Главный редактор
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СТРЕМЛЕНИЕ К НОВЫМ 

ДОСТИЖЕНИЯМ: 

К 20�ЛЕТИЮ IVAPER

В мае 1996 года вследствие сме-

лой инициативы предпринима-

теля из Саксонии (ФРГ) Андреаса 

Пертеля и молодого специалиста – 

выпускницы Ленинградского горно-

го института Светланы Ивановой, 

в Санкт-Петербурге стартовали по-

ставки ПВХ-профилей и комплекту-

ющих для изготовления металлопла-

стиковых окон. С этой даты и начина-

ется отсчет истории группы компаний 

ИВАПЕР.

По сути, предварительная работа 

на местном рынке велась с 1994 года 

и заключалась в поставках абсолют-

но нового для Петербурга продукта – 

окон из профиля ПВХ, изготовленных 

в Германии по предварительным за-

казам. Про-активная работа на толь-

ко еще зарождающемся рынке по-

требовала новых подходов в про-

движении инновационного продукта. 

ПВХ-окна очень быстро становились 

популярными. Компания обрати-

лась к поиску партнерств с предста-

вителями «носителей» технологий, 

для которых российский рынок мог 

стать интересным. Спустя годы сто-

ит отметить чрезвычайную важность 

многолетнего и обоюдовыгодного 

стратегического партнерства, кото-

рое обогатило ИВАПЕР бесценным 

опытом развития оконных технологий 

и обеспечило популяризацию и ак-

тивное продвижение немецких окон-

ных систем.

Развитие продаж профильных 

систем и новые партнерства в обла-

сти монтажных и отделочных техно-

логий очень быстро привели к каче-

ственному росту как экономических 

показателей, так и уровня техниче-

ской грамотности оконных предпри-

ятий Санкт-Петербурга и Северо-За-

пада России. Новое в оконном бизне-

се из Германии по-настоящему очень 

быстро переносилось на российский 

рынок.

Начало и середина 2000-х го-

дов проходит под знаком экспансии 

в российские регионы и укреплении 

партнерских отношений с крупны-

ми строительными предприятиями 

и проектными организациями.

В 2003 году в Санкт-Петербурге 

открывается завод по производству 

профильных систем по лицензии, 

что также становится стратегически 

значимым и важным шагом в разви-

тии компании.

Появляется целый ряд сервис-

ных услуг для оконных предприятий, 

например, участок гибки профилей 

или предложение ламинированных 

профилей. Впервые на рынке России 

запускается производство профилей 

на коричневой и карамельной осно-

вах для их последующей двусторон-

ней ламинации.

Однако, ни одно успешное пред-

приятие никогда не может опре-

делять стратегию развития, ос-

новываясь лишь текущим момен-

том или же успехами в прошлом. 

Устремленная в будущее страте-
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гия – основа для развития. Необ-

ходимой предпосылкой для это-

го является постоянное развитие 

новых продуктов в соответствии 

с потребностями рынка в будущем. 

Важной составной частью этой 

стратегии стало создание и раз-

витие собственной торговой мар-

ки «ИВАПЕР» (название дали на-

чала фамилий основателей компа-

нии: ИВА=Иванова, ПЕР=Пертель), 

для того, чтобы линейку предложе-

ния профильных систем поставить 

на более широкий и прочный базис 

в будущем.

Целью IVAPER всегда было же-

лание освоить новые ниши для бо-

лее оптимального предложения. 

Создание двух новых профильных 

систем под собственной маркой 

IVAPER 70 и IVAPER 82 предоста-

вило идеальную возможность всту-

пить в диалог с оконными предпри-

ятиями, которые ранее были недо-

сягаемы. Это сыграло важную роль 

для развития собственной страте-

гии сбыта.

IVAPER всегда смотрит вперед. 

Конструкторы, инженеры, архитек-

торы, технологи ПВХ-композиций 

постоянно анализируют требования 

российского рынка, преследуя цель – 

иметь в портфолио качественные 

профильные системы, лучшим обра-

зом отвечающие всем требованиям 

по энергоэффективности, звукоза-

щите, надежности, стойкости к рез-

ким перепадам погоды и привлека-

тельные в экономическом плане.

Группа IVAPER заслужила доброе 

имя среди профессионалов оконно-

го рынка как производитель профи-

ля и сервисная компания. Основы-

ваясь на этом фундаменте, мы по-

стоянно работаем над позитивным 

восприятием марки у потребителей 

и, как нам кажется, мы находим-

ся на правильном пути. Эффектив-

ная поддержка партнеров в работе 

с частным рынком, взаимодействие 

с крупными региональными застрой-

щиками, сотрудничество с архитекто-

рами всегда преследуют цель макси-

мально полного информирования за-

ООО ИВАПЕР
196084 Санкт-Петербург, Россия
ул. Парковая, д. 4, литер Б
тел.: +7 (812) 458-07-44
факс: +7 (812) 458-05-46
Web: www.ivaper.ru
E-mail: ivaper@ivaper.ru

интересованных аудиторий о преиму-

ществах профильных систем IVAPER 

в современном строительстве. Про-

фессиональным, но все же понятным 

языком донести до каждого заказ-

чика его собственное преимущество 

при выборе той или иной системы 

является первоочередной задачей 

при ежедневном взаимодействии 

с рынком.

Когда мы смотрим вперед 

на следующие 20 лет и далее, мы 

убеждены, что высокое качество 

и первоклассный сервис всегда бу-

дут оставаться основными характе-

ристиками IVAPER. Мы с уверенно-

стью идем вперед. Добро пожало-

вать в будущее!
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ООО «ЭксПроф»
625061, г. Тюмень, 

ул. Производственная, 25
тел. +7 (3452) 77-16-11 

доб. 1135, 
www.exprof.ru

КОМПАНИЯ «ЭКСПРОФ»: 

15 ЛЕТ СЛАВНОГО ПУТИ

За продуктивные 15 лет работы 

завод «ЭксПроф» успел мно-

гое: предложить достойную замену 

зарубежным окнам ПВХ, удержать 

продажи во время двух экономиче-

ских кризисов и разработать соб-

ственные уникальные ноу-хау. Вот 

почему 15-летний юбилей в мар-

те 2016 года компания встретила 

с гордостью.

Сегодня завод «ЭксПроф» – 

это 9% российского рынка ПВХ-

профилей, более 2000 предпри-

ятий-клиентов в России, Белару-

си, Казахстана и Киргизии, мощ-

ная сбытовая сеть из более чем 60 

складов продаж и 10% продук-

ции, поставляемой на экспорт. 

Трудно поверить, но предприятие 

международного масштаба нача-

ло в 2001 году свой путь в Тюме-

ни с единственной экструзионной 

линии. И уже в 2007 году закрепи-

лось в пятерке лидеров отрасли – 

и не только благодаря объемам 

производства.

Первая линия «ЭксПроф», за-

пущенная 15 лет назад, стала пер-

вой в Западной Сибири. Тогда счи-

талось, что пластиковые окна – это 
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ством, став только сильнее. Се-

годня завод продолжает прирас-

тать клиентами, осваивать новые 

рынки, внедрять новинки продук-

ции.

Во все времена – и трудные, 

и безоблачные – главной опорой 

и ценностью компании «ЭксПроф» 

всегда остаются люди. Здесь со-

бралась сплоченная команда насто-

ящих профессионалов. На предпри-

ятии работают около 350 человек – 

и все они вкладываются в общее 

дело с большой самоотдачей. Це-

нить каждого и быть благодарным 

за труд и путь, пройденный вме-

сте, – один из неизменных принци-

пов Компании.

Грамотная команда, инноваци-

онная продукция и комплексный 

сервис – вот формула 15-летнего 

успеха «ЭксПроф». Она кажется 

простой, но действует безупречно, 

позволяя компании год от года до-

стигать поставленных целей. А это 

значит, что впереди много работы, 

чтоб окна из надежных профилей 

марки Exprof дарили уют домам 

все новых и новых миллионов за-

казчиков.

дорогой зарубежный продукт, ко-

торый, к тому же, неважно чув-

ствует себя в нашем климате. Из-

менить этот тренд могли только 

отечественные разработки! Инже-

неры завода совместно с партнера-

ми из Австрии создали доступный 

и качественный профиль, адапти-

рованный к российским морозам 

и особенностям отечественного до-

мостроения. Потребители высоко 

оценили новый продукт. Он внес 

весомый вклад в создание массо-

вого спроса на пвх-окна и проч-

но закрепился на рынке как один 

из самых качественных и эффек-

тивных.

Все эти годы востребованность 

профиля Exprof только росла – бла-

годаря постоянной работе над его 

качеством и продвижением. Рецеп-

тура пластика, созданного в стенах 

завода, сделала его устойчивым 

к морозам, огромным перепадам 

температур и слепящему солнцу 

300 дней в году. Уникальные харак-

теристики профиля стали на рын-

ке примером качества, особенно 

после аномально морозной зимы 

2005–2006 года, когда даже на юге 

России термометры показали -36° 

градусов. По сей день оконные про-

фили Exprof остаются стандартом 

морозостойкости, белизны и долго-

вечности.

Еще одна передовая разработ-

ка «ЭксПроф» – «дышащие» окна 

систем Aero. В 2002 году компания 

предложила рынку необычное тех-

ническое решение, которое сразу 

нашло свою нишу. Его главные сла-

гаемые – канал внутрипрофильной 

вентиляции и широкая рама с уве-

личенной монтажной глубиной. Ра-

ма эффективно утепляет откосы, 

предотвращая их промерзание. 

А внутренний воздуховод в раме 

дает дозированный приток свежего 

воздуха, благодаря чему в помеще-

ниях сохраняется отличный микро-

климат – не душный и не влажный. 

Эта разработка «ЭксПроф» запа-

тентована и успешно реализуется 

уже 14 лет.

Путь становления и развития 

для «ЭксПроф» пришелся на не-

простое время: заводу довелось 

преодолеть сразу два экономиче-

ских кризиса. Но компания про-

шла через сложности с достоин-
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«ОД»: Светлана Анатольевна, 

оконный рынок находится в глу-

бокой рецессии. Итоги прошед-

шего 2015 года часто оцениваются 

как «катастрофичные», ожидания 

на 2016 год – негативные. Какова 

Ваша оценка ситуации? Насколь-

ко, на Ваш взгляд, сократилось 

производство / потребление окон-

ных ПВХ-профилей? Насколько 

снизились объемы оконного рынка 

в целом?

С.И.: Снижение рынка действи-

тельно наблюдается, и для этого име-

ются объективные основания. Что ка-

На вопросы редакции «ОД» отвечает С.А. Иванова, 

руководитель компании «ИВАПЕР»

сается объемов, то в связи с относи-

тельной «закрытостью» рынка прак-

тически невозможно получить точную 

информацию и, как следствие, сде-

лать правильные прогнозы. Все 

игроки стараются «сохранить лицо», 

и приукрашивают ситуацию. Ожида-

ния на 2016 год – рынок будет сокра-

щаться и дальше, так как я не вижу 

драйверов роста, которые могли бы 

его поддержать.

«ОД»: В прошлом году в ана-

логичном весеннем интервью на-

шему изданию Вы сказали, что во-

преки кризису «будем планомерно 

продолжать двигаться в том на-

правлении, которое мы для себя 

выбрали». Судя по всему, Вашей 

компании за прошедший год уда-

лось не просто выстоять в непро-

стых условиях, но где-то и усилить 

свои позиции? Так?

С.И.: Мы удовлетворены резуль-

татами 2015 года и считаем, что до-

стигли даже большего, чем плани-

ровали. В 2015 году мы представи-

ли рынку и начали активное продви-

жение нашей новой флагманской 

системы IVAPER 82. Существен-

но возросло количество клиентов, 

в том числе из новых для нас регио-

нов. Этот фактор, в том числе, и по-

зволил нам достойно завершить 

год, несмотря на общее сокраще-

ние рынка.

«ОД»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка наиболее сильное 

воздействие: насыщение оконного 

рынка, замедление темпов нового 

строительства, снижение покупа-

тельной способности населения, 

падение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

С.И.: Можно сказать, что повли-

яла совокупность факторов. Но бо-

лее всего воздействие ощущается 

за счет насыщения рынка, сниже-

ния покупательской способности на-

селения и замедления темпов роста 

нового строительства. По данным 

РАСК (Рейтингового агентства стро-

ительного комплекса) в последнем 

квартале 2015 года наблюдалось 

лавинообразное увеличение чис-

ла банкротств строительных компа-

ний. Соответственно сегмент нового 

строительства в ближайшие два го-

да, скорее всего, просядет. А при ус-

ловии насыщения вторичного рынка 

свыше 60 процентов, он являлся од-

ним из основных драйверов роста 

для оконной отрасли.

ОД»: Какие Вы видите перспек-

тивы для продукции Вашей ком-

пании? Можно ли рассчитывать 

на оживление спроса в каких-ли-

Журнал «ОКНА и ДВЕРИ» в начале нового строительного сезона регулярно публикует серию интервью с ру-

ководителями ведущих компаний, в которых дается оценка итогов прошедшего года, текущей ситуации, тен-

денций и перспектив развития оконного рынка.

Как показывают предшествующие публикации, мнения и оценки респондентов по ряду вопросов далеко не 

всегда совпадают. В представленных ниже интервью так же представлены различные точки зрения и различ-

ные оценки рыночной ситуации. И это тем более интересно!

Мнение редакции и имеющиеся в ее распоряжении данные могут не совпадать с мнениями и оценками ре-

спондентов.

Благодарим всех участников!

КАКОВА СИТУАЦИЯ НА РОССИЙСКОМ 

ОКОННОМ РЫНКЕ? 
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На вопросы редакции «ОД» отвечает Ян�Герд Фос, 

генеральный директор компании «профайн РУС»

бо сегментах (секторах рынка)? 

Или же впереди, как считают мно-

гие, только новые проблемы?

С.И.: Вряд ли ожидается оживле-

ние спроса в каких-либо сегментах. 

Но потребность в качественном про-

дукте есть всегда. Мы очень дорожим 

своей репутацией стабильного про-

изводителя и надежного поставщи-

ка, которую мы создавали и сохра-

няли все двадцать лет присутствия 

на рынке. Мы поставляли качествен-

ный профиль, а наши клиенты, осо-

бенно в Санкт-Петербурге, где доля 

IVAPER традиционно высока, созда-

вали и устанавливали качественные 

окна.

ОД»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость ра-

боты компании, особенно, в усло-

виях кризиса?

С.И.: В строгом смысле, особых 

инноваций в сфере оконных профи-

лей за последние годы уже нет. Мож-

но говорить только о некоторых со-

вершенствованиях. Но если рассма-

тривать не только продуктовые инно-

вации, то в широком смысле для того, 

чтобы обеспечить устойчивость 

и развитие компании необходимо вы-

ходить на принципиально новый, ин-

новационный уровень в продажах 

и сервисе. Многие российские окон-

ные компании по-прежнему ожидают, 

что им дадут «золотой ключик», кото-

рый откроет заветную дверцу, и кли-

енты ринутся покупать только у них. 

Реальный рост или сохранение объё-

мов мы наблюдаем только у тех ком-

паний, которые модернизируют си-

стему продаж и/или ищут новые пути 

завоевания клиентов.

ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции оконного рынка, и возмо-

жен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, по-

ка «невидимая рука рынка» рез-

ко сократит число его участников, 

объемы производства снизятся 

до некоторой минимально необ-

ходимой величины, и лишь после 

этого можно рассчитывать на не-

которое восстановление?

С.И.: Наш рынок – один из немно-

гих, работающих в условиях свобод-

ной конкуренции. Поэтому остается 

ждать именно «невидимой руки рын-

ка». Ожидать, что правительство бу-

дет способствовать финансовыми 

механизмами замене окон на более 

энергоэффективные, как это проис-

ходит, например, в Германии, не при-

ходится.

Сейчас наблюдается переизбы-

ток, как производственных мощно-

стей, так и участников рынка. На мой 

взгляд, пройдут этот сложный период 

только те оконные компании, кото-

рые не стремятся к «быстрому бизне-

су» и ценят свою репутацию.

«ОД»: Уважаемый господин 

Фос, российский оконный рынок 

находится в глубокой рецессии. 

Итоги прошедшего 2015 года часто 

оцениваются как «катастрофич-

ные», ожидания на 2016 год – не-

гативные. Какова Ваша оценка си-

туации? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократилось производство / потре-

бление оконных ПВХ-профилей? 

Насколько снизились объемы окон-

ного рынка в целом?

Я.Ф.: Я оцениваю ситуацию 

не очень позитивно, в первую очередь 

из-за колебаний курса рубля. Вероят-

нее всего, доллар вырастет: по моим 

ощущениям, это вполне реалистич-

ные прогнозы. К сожалению, это оз-

начает, что компоненты для профиля, 

которые мы поставляем из Европы, 

станут дороже на 50–60%. И скорее 

всего рынок ожидает новое повыше-

ние цен.

Раньше рынок России был доста-

точно закрытым, замкнутым, практи-

чески «островным». Но сейчас необ-

ходимо переориентироваться на экс-

порт продукции туда, где можно повы-

сить рентабельность. Я не теряю веры 
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в российский рынок – у него боль-

шие мощности и большой потенциал. 

Но важно понимать, что российскому 

рынку необходимо сменить страте-

гию развития в целом. Правильно вы-

бранная стратегия поможет пережить 

кризисные времена. Важно понимать, 

что российскому рынку необходимо 

сменить стратегию развития в целом.

«ОД»: profine Group – трансна-

циональная компания. Каковы бы-

ли итоги 2015 года для компании 

в целом, для profine Group в Герма-

нии, для «профайн РУС» в России? 

Как удалось выстоять в непростых 

условиях?

Я.Ф.: Это был очень сложный год. 

Прежде всего, из-за значительно-

го роста цен на ПВХ – почти на 50%. 

Но стоимость наших профильных си-

стем мы смогли позволить себе под-

нять максимум на 25%. К слову, се-

годня многие игроки рынка из-за это-

го страдают. По данным на конец про-

шлого года, мы продемонстрировали 

незначительное падение показателей 

по отношению к 2014 году, а склад-

ских остатков у нас и у наших пар-

тнеров – почти нет. Если учитывать 

количество реализованных профиль-

ных систем со складов, то наш оборот 

за счет этого даже вырос. Таким ре-

зультатом мы в целом довольны. Если 

говорить о финансовом результате, 

то он намного хуже, чем в 2014 году. 

Все из-за того, что дешевые продук-

ты практически не имеют маржиналь-

ности. Мы вынуждены их продавать, 

чтобы помочь нашим партнерам, с ко-

торыми мы работаем 5–10 лет, оста-

ваться успешными на рынке.

«ОД»: Как Вы считаете, ка-

кие факторы оказали на состо-

яние оконного рынка наиболее 

сильное воздействие: насыщение 

оконного рынка, замедление тем-

пов нового строительства, сниже-

ние покупательной способности 

населения, падение курса рубля, 

ухудшение внешнеэкономической 

конъюнктуры, санкции, обострение 

военно-политической напряженно-

сти или что-то другое?

Я.Ф.: Одним из главных негатив-

ных факторов являются достаточно 

высокие цены на сырье. В то же время 

покупательная способность на рынке 

очень ограничена, поэтому низкий це-

новой сегмент составляет существен-

ную долю продаж.

«ОД»: Какие Вы видите перспек-

тивы для продукции Вашей ком-

пании? Можно ли рассчитывать 

на оживление спроса в каких-ли-

бо сегментах (секторах рынка)? 

Или же впереди, как считают мно-

гие, только новые проблемы?

Я.Ф.: Думаю, в 2016 нам удастся 

улучшить показатели по отношению 

к 2015 году. Мы привлекли много но-

вых клиентов, более того, к нам про-

должают приходить новые клиенты. 

Я лично встречаюсь с каждой новой 

компанией-партнером, и к каждому 

второму приезжает наш Управляю-

щий акционер Доктор Петер Мро-

зик. Нашим клиентам необходимо 

чувствовать, что у profine есть лицо: 

в России – это я, в Германии – Доктор 

Мрозик. Такой подход дает положи-

тельные результаты, благодаря лич-

ному общению мы можем достичь до-

верительных отношений с клиентами.

Что касается финансовых пока-

зателей, то, надеюсь, нам удастся 

повысить объем в рублях до уровня 

2015 года. Кроме того, мы планируем 

наш тоннаж увеличить к 2015 на 7–10 

процентов.

«ОД»: Инновационная продук-

ция – это красивый лозунг или жиз-

ненная необходимость, обеспечива-

ющая устойчивость работы компа-

нии, особенно, в условиях кризиса?

Я.Ф.: Инновации – это то, что по-

зволяет компании развиваться, оста-

ваться современной. Инновационные 

технологии – это практически символ 

компании profine. У нас выходит абсо-

лютно новая система конструктивной 

шириной 88 мм. Она станет на 15% луч-

ше по показателям энергосбережения, 

чем существующая система. Кроме то-

го, мы представим новые российские 

разработки, например, инновационную 

систему шириной 82 мм и систему ши-

риной 76 мм, адаптированную под рос-

сийские климатические условия.

Кроме того, каждому предприятию 

нужно определенное конкурентное 

преимущество в сфере инноваций. 

И у profine – это бессвинцовая техно-

логия greenline. Наши профильные 

системы мы производим по идентич-

ной рецептуре во всех странах при-

сутствия по всему миру – и в Китае, 

и в Индии, и в России.

И рецептура greenline, и экомар-

кировка «Листок жизни» – это ключе-

вые компетенции profine и своеобраз-

ные символы нашей компании на рын-

ке. Для молодого поколения в России 

вопросы экопотребления и экологии 

в целом имеют особую важность. 

С нашей стороны мы будем поддер-

живать эту тенденцию.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции оконного рынка, и возмо-

жен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, по-

ка «невидимая рука рынка» рез-

ко сократит число его участников, 

объемы производства снизятся 

до некоторой минимально необ-

ходимой величины, и лишь после 

этого можно рассчитывать на не-

которое восстановление?

Я.Ф.: Уже в 2018 году рынок будет 

выглядеть совершенно иначе, он ожи-

вится, и на нем снова станет интерес-

но работать. На мой взгляд, 2018-й 

будет по объему продаж аналогичен 

2014 году. Поэтому наша задача сей-

час – завоевание и удержание опре-

деленной доли рынка в качестве под-

готовки к тому времени, когда рынок 

станет лучше. Тем не менее, экономи-

ческий кризис – это не только фактор, 

снижающий доходность предприятия, 

но и возможность скорректировать 

корпоративную стратегию и расста-

вить приоритеты правильным обра-

зом. В первую очередь, необходимо 

фокусироваться на высоком качестве 

нашей продукции и нашего сервиса: 

именно наши безупречные техниче-

ские характеристики могут способ-

ствовать росту продаж. Кроме того, 

в такой сложный период важно под-

держивать нашу широкую партнер-

скую сеть в России, ведь наши клиен-

ты – это основа нашего успеха. 
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На вопросы редакции «ОД» отвечает Фолькер Гут, 

руководитель компании «Декенинк Рус»

«ОД»: Уважаемый господин 

Гут, российский оконный рынок 

находится в глубокой рецессии. 

Итоги прошедшего 2015 года часто 

оцениваются как «катастрофич-

ные», ожидания на 2016 год – не-

гативные. Какова Ваша оценка си-

туации? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократилось производство / потре-

бление оконных ПВХ-профилей? 

Насколько снизились объемы 

оконного рынка в целом?

Ф.Г.: По нашим оценкам, в 2015 

году оконный рынок действительно 

упал почти на 30%. Есть ожидания, 

что спад в 2016 году не прекратится, 

но темпы падения все-таки замедлят-

ся. Кризис, безусловно, изменил си-

туацию и на рынке B2С, и в B2В секто-

ре. Не секрет, что почти три четверти 

россиян живут в режиме постоянной 

экономии и стремятся приобретать 

более дешевые и, как следствие, ме-

нее качественные товары. В такой 

ситуации всем производителям край-

не сложно удерживать баланс между 

пожеланиями конечного потребителя 

и ценами на материалы и комплек-

тующие, которые неуклонно растут. 

Это толкает многих производителей 

экономить, используя более дешевое 

сырье. Тем не менее, мы за то, чтобы 

в любых условиях сохранить высокое 

качество нашей продукции. Следуя 

этому правилу, «Декенинк Рус» стала 

первой компанией, получившей наи-

высший рейтинг качества материа-

ла оконного ПВХ-профиля (А+) от АЦ 

Национального рейтингового агент-

ства для всех профильных систем 

Deceuninck. И, чтобы сдержать рост 

цен, мы, в первую очередь, пере-

сматриваем все внутренние процес-

сы с точки зрения их эффективности 

и снижения накладных расходов.

«ОД»: «Декенинк» – транснаци-

ональная компания. Каковы были 

итоги 2015 года для компании в це-

лом, для группы «Декенинк» в Ев-

ропе и мире, для «Декенинк Рус» 

в России? Как удалось выстоять 

в непростых условиях?

Ф.Г.: 2015 год был успешным 

для нашего концерна в целом. Мы 

наблюдали большой рост продаж. 

Этому способствовали благопри-

ятные погодные условия и улучше-

ние доверия застройщиков в Запад-

ной Европе и США, а также силь-

ные бренды в Турции. Успешно про-

шла интеграция Pimapen в Турции 

и России с результатом в € 51,3 млн. 

(+9,3%). Консолидированные про-

дажи Deceuninck в 2015 году увели-

чились на 16,6% и составили € 644,5 

млн. Показатель EBITDA вырос 

до € 54,4 млн. или 8,4% продаж (2014 

гоод: € 35,3 млн. или 6,4% продаж). 

Чистая прибыль выросла до € 13,3 

млн. (2014 год: € 10,5 млн.). Рост свя-

зан с повышением производственной 

эффективности. Положительное вли-

яние снизившихся цен на сырье было 

уравновешено неблагоприятным кур-

сом валют.

Успешный выпуск корпоративных 

облигаций в размере € 100 млн. уве-

личил ликвидность компании на € 40 

млн., которые будут инвестированы 

в улучшение производственной эф-

фективности, в том числе на стро-

ительство новых заводов в Турции 

и на Западном побережье США.

Также в 2015 году штат сотрудни-

ков концерна увеличился на 159 че-

ловек. По состоянию на 31 декабря 

2015 года компания «Декенинк» на-

считывала 3 593 сотрудников (полная 

занятость, включая сезонных и ино-

странных работников).

Продажи в Западной Европе 

в 2015 году выросли на 8,2%. Этому 

способствовали улучшение эконо-

мической ситуации в Испании и Ита-

лии, а также рост в Великобрита-

нии и странах Бенилюкса. Объемы 

во Франции также выросли в 4 квар-

тале благодаря хорошим погодным 

условиям и государственным про-

граммам. В Центральной и Восточной 

Европе, включая Германию, продажи 

сократились на 2.7%. Без учета вли-

яния курсов валют продажи вырос-

ли на 2,8%. В Центральной Европе 

наблюдался рост, но он был частич-

но уравновешен сокращением рос-

сийского рынка и девальвацией ру-

бля. На рынках Турции, Чили, Индии, 

Бразилии и Австралии продажи вы-

росли на 40,2%. Рост связан с присо-

единением Pimaş и значительным ро-

стом всех основных брендов (Egepen 

Deceuninck, Winsa и Pimapen). Про-

дажи на рынке США в 2015 году вы-

росли на 33,7%. Это обусловлено 

привлечением новых клиентов и по-

ложительной динамикой в сфере но-

вого строительства и ремонта. В де-

кабре началось строительство нового 

завода на Западном побережье США 

в г. Фернли, штат Невада, недалеко 

от г. Рино.

В  2016  году  руководс тво 

Deceuninck ожидает дальнейший рост 

компании благодаря запуску иннова-

ционных продуктов и за счет оказания 

высококачественного сервиса нашим 

клиентам. Концерн планирует достичь 

высоких результатов благодаря уве-

личению мощностей в Турции и США, 

а также инвестируя в повышение про-
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изводственной эффективности. Од-

нако, вызывает опасение растущая 

макроэкономическая нестабильность 

на многих конечных рынках.

«ОД»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка наиболее сильное 

воздействие: насыщение оконного 

рынка, замедление темпов нового 

строительства, снижение покупа-

тельной способности населения, 

падение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

Ф.Г.: Насыщение оконного рынка 

действительно имеет место, но сей-

час уже играет не главную роль. 

На мой взгляд, очевидно, что перво-

причиной стал внешнеполитический 

кризис, который и привел к падению 

курса рубля и, как следствие, сни-

жению покупательской способности 

населения, замедлению темпов ро-

ста нового строительства. Очевидно, 

что окна не являются предметом пер-

вой необходимости, и потребители 

в условиях снижения реальных дохо-

дов уже вынуждены жертвовать каче-

ством жизни, отказываясь от дорого-

стоящих покупок.

«ОД»: Какие Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах рын-

ка)? Или же впереди, как считают 

многие, только новые проблемы?

Ф.Г.: Я считаю, что у нашей про-

дукции хорошие перспективы, по-

скольку сейчас мы можем предло-

жить своим клиентам самый широ-

кий ассортимент профилей: не толь-

ко профиль Deceuninck из стандарт/

премиум сегмента, но и профиль эко-

ном-класса Enwin. Он особенно ак-

туален, поскольку именно в этот сег-

мент сейчас смещаются акценты ос-

новной массы потребителей.

Несмотря на то, что доля деше-

вых продуктов в продажах у всех ком-

паний продолжает расти, на рынке 

крайне важно выделяться, а значит 

представлять клиентам самые совре-

менные решения, которых не могут 

предложить конкуренты. У нас таким 

решением стала профильная систе-

ма «Фаворит Спэйс». В этом иннова-

ционном энергоэффективном профи-

ле реализован целый комплекс уни-

кальных технических решений. Хотя 

это достаточно дорогой продукт, до-

ля его в сегменте стандарт-премиум 

все-таки неуклонно растет. В любой 

кризис остается категория грамот-

ных и платежеспособных потребите-

лей, которые рассматривают окнокак 

инвестиции, которые помогут суще-

ственно сэкономить в будущем на ото-

плении. У нас есть пример «Экодома» 

c окнами из энергоэффективного про-

филя Deceuninck, на обогрев которо-

го с помощью электричества за весь 

прошлый отопительный сезон бы-

ло потрачено всего лишь 12 000 руб. 

при площади 210 м2. Такой дом, по-

строенный с соблюдением всех пра-

вил энергоэффективного каркасно-

го строительства, с нашими окнами 

остывает зимой при выключенном 

отоплении всего на 2–3 оС в сутки.

«ОД»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость ра-

боты компании, особенно в усло-

виях кризиса?

Ф.Г.: Все прекрасно понимают, 

что главным аргументом у россий-

ского потребителя сейчас является 

цена, однако делать ставку только 

на продукцию эконом-класса – это 

не выход.

История компании Deceuninck 

в России доказывает, что иннова-

ции чаще всего становятся основой 

развития и роста компании. Все го-

ды присутствия на рынке мы выводи-

ли на рынок новые продукты, опере-

жая конкурентов. И сейчас концерн 

Deceuninck продолжает инвестиро-

вать около 40 миллионов евро в инно-

вационные разработки. Наши послед-

ние разработки включают 3 составля-

ющих. Во-первых, это цвет, а имен-

но – инвестирование в проект окраски 

профиля «Omniral 360°». Во-вторых, 

это «линктрузия», а именно – инвести-

рование в технологию стекловолокна, 

которая позволяет производить пло-

ский профиль, например, для нашей 

раздвижной оконной системы iSlide 

с еще лучшими изоляционными свой-

ствами. И в-третьих – это инвестиро-

вание в переработку профиля.

Несмотря на то, что на россий-

ском рынке не все современные ев-

ропейские решения сейчас востребо-

ваны, клиенты понимают, что буду-

щее за той компанией, которая раз-

вивает свои продукты.

Наша компания в этом году пред-

лагает своим российским клиентам 

такие технические новинки, как подъ-

емно-сдвижные двери HST-76 с но-

выми створками и комплектующими, 

новые решения для дверной системы 

«Фаворит Спэйс» (сухая вклейка сте-

клопакета и т. д.), обновленный про-

дукт эконом класса Enwin ЭКО 60.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции оконного рынка, и возмо-

жен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, по-

ка «невидимая рука рынка» рез-

ко сократит число его участников, 

объемы производства снизятся 

до некоторой минимально необ-

ходимой величины, и лишь после 

этого можно рассчитывать на не-

которое восстановление?

Ф.Г.: Без налаживания внешне-

политической и экономической ситу-

ации рост оконного рынка маловеро-

ятен, и совместные усилия его участ-

ников тут вряд ли дадут какой-то зна-

чимый эффект. Безусловно, слабые 

компании будут вынуждены уйти 

с рынка, и задача любой компании 

использовать этот шанс и занять ос-

вободившуюся нишу. Наша задача 

продолжать работать, искать воз-

можности для повышения эффектив-

ности, внутренней экономии. В ситуа-

ции, когда снизить цену не представ-

ляется возможным, главное, что мы 

можем и должны сделать для кли-

ента – это предоставить ему макси-

мальный сервис. И конечно, важно 

не опускать руки и помнить, что ры-

нок в России был и пока остается са-

мым большим рынком Европы.
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На вопросы редакции «ОД» отвечает К.И. Кудрявцев, 

руководитель группы компаний «ПластКом» 

«ОД»: Кирилл Иванович, рос-

сийский оконный рынок находит-

ся в глубокой рецессии. Итоги про-

шедшего 2015 года часто оценива-

ются как «катастрофичные», ожи-

дания на 2016 год – негативные. 

Какова Ваша оценка ситуации? 

Насколько, на Ваш взгляд, сокра-

тилось производство / потребле-

ние окон и других светопрозрач-

ных строительных конструкций 

из ПВХ-профилей? Насколько, 

на Ваш взгляд, снизились объемы 

оконного рынка в целом и рынка 

Северо-Западного федерального 

округа в частности?

К.К.: Несомненно, прошедший 

год был не самым удачным практиче-

ски во всех сферах бизнеса, и объе-

мы оконного рынка как в Северо-За-

падном округе, так и по России, зна-

чительно сократились. Многие наши 

конкуренты показали катастрофиче-

ский спад вплоть до 50% от объема 

продаж, некоторые полностью пре-

кратили свою хозяйственную дея-

тельность и закрылись.

« О Д » :  Гр у п п а  к о м п а н и й 

«ПластКом» за последние годы 

вошла в число лидеров оконно-

го рынка Северо-Запада России. 

Каковы оказались итоги прошед-

шего года для Вашей компании? 

Как удалось выстоять в непростых 

условиях?

К.К.: Мы по праву можем гордить-

ся нашей компанией! Целью непро-

стого 2015 года было удержать хоро-

шие результаты предыдущего, 2014. 

Но и в таких кризисных условиях 

компания «Завод окон «ПластКом» 

показал общий рост продаж в раз-

мере 10%, а в отдельных сегмен-

тах – до 25%. Компания ввела новые 

розничные стандарты и провела се-

рьезную работу с персоналом. Наша 

сеть пополнилась новыми филиала-

ми – в Соколе, Череповце и Ярослав-

ле, что очень порадовало наших «не-

вологодских» покупателей. Ведь мы 

максимально ориентированы на кли-

ента – как розничного, так и оптово-

го, и имеем возможность предложить 

каждому покупателю уникальные ус-

ловия, а так же скидки, бонусы, по-

дарки, сертификаты. Имея собствен-

ное производство, мы сокращаем 

срок поставки продукции, контроли-

руем себестоимость, что дает воз-

можность держать оптимальные це-

ны для клиентов, даем максималь-

ную гарантию и осуществляем по-

слепродажное обслуживание нашей 

продукции.

«ОД»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка наиболее сильное 

воздействие: насыщение оконного 

рынка, замедление темпов нового 

строительства, снижение покупа-

тельной способности населения, 

падение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

К.К.: Без сомнения, данные фак-

торы и причины тесно взаимосвяза-

ны между собой, в результате чего 

клиенты, чувствуют себя немного не-

уверенно в сложившихся условиях.

В силах нашей компании помочь 

им в этой ситуации. Мы активно вво-

дим новые группы товаров, расширя-

ем ассортимент продукции, оптими-

зируем ценовую политику.

«ОД»: Какие Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах? Или же впе-

реди, как считают многие, только 

новые проблемы?

К.К.: В настоящее время как 

нельзя более актуальной становит-

ся пословица «Кто не работает – тот 

не ест». Как спрос порождает пред-

ложения, так и наоборот – предложе-

ния порождают спрос, и в этой связи 

необходимо постоянно искать как но-

вые сегменты деятельности, так 

и расширять возможности имеющих-

ся. Компания «Завод окон «Пласт-

Ком», являясь производителем, ста-

бильно вводит новые группы товаров 

и обеспечивает неизменно высокое 

качество услуг по доступной цене. 

Клиенты выбирают из широкого ас-

сортимента продукции, экономя свое 

время и расходы.

«ОД»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость ра-

боты компании, особенно, в усло-

виях кризиса?

К.К.: Конечно, в настоящее вре-

мя нельзя останавливаться на до-

стигнутых уровнях и стандартах, 

при этом мы, благодаря постоянному 

и тщательному выбору поставщиков, 

имеем возможность удерживать це-

ны – к радости наших клиентов и за-

пускать новые группы товаров. К то-

му же, мы ввели много бесплатных 

услуг и бонусов для наших клиен-

тов (например, бесплатная доставка 

в радиусе 500 км, значительные скид-
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ки на другие группы товаров при по-

купке определенной продукции), 

что и делает доступной любую инно-

вационную продукцию.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции оконного рынка, и возмо-

жен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, по-

ка «невидимая рука рынка» рез-

ко сократит число его участников, 

объемы производства снизятся 

до некоторой минимально необ-

ходимой величины, и лишь после 

этого можно рассчитывать на не-

которое восстановление?

К.К.: Если не затрагивать боль-

ную политику и макроэкономику, 

от которой, несомненно зависят мно-

гие бизнесы, то конечно, рост возмо-

жен, но при условии соблюдения чет-

кой сегментации рынка и стандарти-

зации процессов.

Я думаю, в ближайшее время 

все-таки будет и дальше происходить 

поворот рынка к крупным произво-

дителям – что, естественно, выгодно 

и покупателям: ведь за счет значи-

тельного объема можно снижать или, 

по крайней мере, удерживать цены, 

не теряя при этом в качестве. «Не-

видимая рука рынка» уже работа-

ет – в плане сокращения количества 

«гаражных производителей» и «ша-

башников», которые не выдержива-

ют темпов конкуренции. А профес-

сиональная и эффективная команда 

вкупе с отличной продукцией сможет 

всегда находиться в более выгодной 

позиции и достигать поставленные 

цели.

На вопросы редакции «ОД» отвечает В.В. Бочкарев, 

руководитель компании «ЭксПроф» 

«ОД»: Василий Владимирович, 

оконный рынок находится в глу-

бокой рецессии. Итоги прошед-

шего 2015 года часто оцениваются 

как «катастрофичные», ожидания 

на 2016 год – негативные. Какова 

Ваша оценка ситуации? Насколь-

ко, на Ваш взгляд, сократилось 

производство / потребление окон-

ных ПВХ-профилей? Насколько 

снизились объемы оконного рынка 

в целом?

В.Б.: Итоги 2015 года, конеч-

но, нерадостные, но «катастрофы» 

я пока не вижу. Сокращение окон-

ного рынка эксперты оценивают 

в 20–25%, оценки по рынку оконных 

ПВХ-профилей в тоннаже пример-

но такие же. Я бы оценил процентов 

в 20%. Это, конечно, много, но про-

гнозировали, как помнится, 35–40%. 

Кроме того, нельзя забывать, что це-

ны на профиль за год все-таки под-

нялись процентов на 10–15, поэтому 

в рублевом эквиваленте рынок со-

кратился не столь драматично. Наш 

оборот даже несколько вырос, хотя 

на этом мы ничего не заработали – 

сырье подорожало в полтора-два 

раза. Среди наших крупных клиентов 

количественные объемы переработки 

сократились лишь у единиц, а осталь-

ные в разной степени увеличили объ-

емы закупки (переработки). Однако 

основная масса мелких и средних пе-

реработчиков стали потреблять ощу-

тимо меньше ПВХ-профилей.

«ОД»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка наиболее сильное 

воздействие: насыщение оконного 

рынка, замедление темпов нового 

строительства, снижение покупа-

тельной способности населения, 

падение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

В.Б.: Стадии насыщения оконный 

рынок достиг еще несколько лет на-

зад. Где-то с 2011 года его рост рез-

ко замедлился. В 2000 году, когда 

окна из ПВХ-профилей только начи-

нали становиться массовым продук-

том, совокупный жилищный фонд РФ 

по площади составлял около 2800 

млн. кв. м.

Если допустить, что за 11 лет, 

с 2000-го по 2010-й годы, отрасль пе-

реостеклила только половину этого 

объема, ей пришлось бы осваивать 

в среднем по 4,5% в год. В реально-

сти темпы остекления существующего 

фонда нелинейно росли от заведомо 

меньше 4,5% в начальные годы, до за-

ведомо больше (или, как минимум, 

не меньше!) 4,5% в 2010 году.

В то же время ежегодные объе-

мы нового строительства составляли 

лишь 1–1,5% от совокупного жилого 

фонда. Иными словами, в структуре 

реального спроса на окна новострой-

ки занимали не больше 25–30%. Од-

нако, начиная с 2011-го года, объ-

емы нового строительства замет-

но возросли, а рост оконного рынка 

одновременно почти прекратился, 
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что можно объяснить только насыще-

нием сегмента замены окон в суще-

ствующем фонде.

Так что фактор насыщения про-

должает оказывать определяющее 

воздействие на оконный рынок, хотя 

в условиях нормально функциониру-

ющей экономики он выразился бы 

в постепенном замедлении темпов 

роста в течение нескольких лет, дли-

тельной стагнации и постепенном со-

кращении в перспективе.

К несчастью, кризис в экономи-

ке усугубил ситуацию тем, что нега-

тивно повлиял на стабильность и ди-

намику доходов потенциальных за-

казчиков. В сложившейся обстанов-

ке люди ощущают снижение уровня 

жизни, боятся потерять работу, биз-

нес. В таких обстоятельствах меня-

ются приоритеты. То есть вопрос по-

купки / замены окон теперь откла-

дывается на неопределенный срок. 

И это – серьезный фактор снижения 

спроса, тем более, что этот же фак-

тор сокращает число лиц, планиру-

ющих покупку жилья в новострой-

ках или на вторичном рынке, ремонт, 

индивидуальное строительство, т. е. 

тех, кто обычно и заказывает окна 

как частный клиент.

В этой связи зависимость динами-

ки оконного рынка от объемов и тем-

пов нового строительства постепен-

но выходит на первый план. Строи-

тельство в последние три года замет-

но активизировалось. В 2014 году, 

по данным Росстата, было введено 

84 млн. кв. м жилья. Ежегодный вклад 

новостроек вырос до 2,5% от теку-

щего метража жилищного фонда 

и до 5% от метража 2000 года. Их до-

ля и значение в структуре реального 

спроса на окна из ПВХ-профилей, та-

ким образом, существенно возрос-

ли. По предварительным данным то-

го же Росстата, в кризисном 2015 го-

ду введено около 83 млн. кв. м жилья, 

то есть почти столько же, сколько 

и годом ранее. Объясняется это, ве-

роятно, продолжительностью произ-

водственного цикла в строительстве, 

т. е. тем, что отрасль еще не успела 

отреагировать на рецессию, а воз-

можно и тем, что не все у нас так 

плохо. Однако при продолжении ре-

цессии в экономике избежать спада 

в строительстве будет очень трудно. 

Уже сейчас предложение жилья в но-

востройках превышает спрос.

«ОД»: В прошлом году мы за-

давали руководителям ведущих 

компаний вопрос: «Будем па-

дать или бороться?». Ваш ответ 

на него был ожидаем. И все же, 

как и за счет чего компании «Экс-

Проф» удалось не просто высто-

ять в непростых условиях, а, пожа-

луй, даже усилить свои позиции?

В.Б.: Непростые условия воз-

никли не вчера, и даже не год на-

зад. Времена, когда клиенты стояли 

за оконными профилями в очередь, 

а мы занимались в основном распре-

делением дефицита, канули в лету 

где-то в начале 2010-х. Мы осозна-

ли, что наступил предел экстенсивно-

му росту рынка, и что, если мы хотим 

и дальше стабильно развиваться, 

нужно завоевывать лояльность кли-

ентов в условиях все более жесткой 

конкуренции.

Репутация производителя каче-

ственных профилей давала хоро-

шие стартовые условия, но одного 

этого было уже недостаточно. Пре-

жде всего, мы начали активно рас-

ширять собственную филиальную 

сбытовую сеть в тех регионах, где 

дилеры не справлялись с задачами 

удержания и укрепления позиций 

продукции компании «ЭксПроф». 

Это дало очень хорошие результаты. 

Мы получили в этих регионах рост 

и увеличение доли на местных рын-

ках, а также расширение географии 

продаж за счет развития региональ-

ных субдилерских сетей, сохранив 

при этом лояльность наших успеш-

ных дилеров.

Была также качественно и коли-

чественно усилена служба техни-

ческой поддержки. На оперативную 

помощь в решении любых техниче-

ских вопросов может рассчитывать 

любой переработчик Exprof в лю-

бом городе любой страны. Мы также 

нашли способ сократить бремя на-

ших расходов на оснастку, сохранив 

при этом ее доступность для всех 

желающих стать переработчиками 

Exprof.

Не забываем мы и о повышении 

квалификации технического и ком-

мерческого персонала переработчи-

ков профилей Exprof, проводя мно-

гочисленные обучающие семинары 

и вебинары. Для продавцов окон Ex-

prof даже выпустили учебное пособие 

внушительным тиражом. В общем, 

за эти годы мы сделали очень много 

для повышения привлекательности 

сотрудничества с нашей компанией, 

и это дало свои результаты.

Благодаря принятым мерам мы 

смогли и в сложном 2015 году при-

влечь немало новых клиентов, среди 

них не один десяток крупных оконных 

заводов. Мы сумели существенно 

расширить географию продаж, «заш-

ли» в Крым, в Киргизию, Западный 

Казахстан, наконец, в начале этого 

года начали экспортировать в Таджи-

кистан.

Хотя к катаклизмам нынешнего 

кризиса мы были в основном готовы, 

все же обвал рубля и рост цен на сы-

рье потребовали от руководства ком-

пании недюжинной выдержки и хлад-

нокровия. К счастью, удалось избе-

жать фатальных ошибок, выработать 

адекватную ситуации ценовую поли-

тику, но пришлось принимать допол-

нительные меры по оптимизации рас-

ходов и уменьшению рисков непла-

тежей контрагентов. Так что сейчас 

у нас все под контролем, все доста-

точно стабильно, и управляемо.

«ОД»: Какие Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах рын-

ка)? Или же впереди, как считают 

многие, только новые проблемы?

В.Б.: Здесь все зависит от клю-

чевого слова «стабильность». Отно-

сительная стабильность возможна 

и в условиях рецессии. Если прави-

тельство не допустит дальнейшего 

обвала рубля, раскручивания инфля-

ции, политических волнений во время 

предстоящих выборов, если не нач-

нутся массовые увольнения на пред-

приятиях, не будут сокращаться до-

ходы населения, хотя бы номиналь-

но в рублях, а ставки по ипотечным 
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кредитам останутся доступными, т. е. 

если потенциальные заказчики окон 

почувствуют какой-то минимальный 

уровень относительной стабильно-

сти и безопасности в отношении бли-

жайшего будущего, то потребитель-

ский спрос на окна из ПВХ-профилей 

вполне может оживиться. Бума, ко-

нечно, ожидать не стоит, но замедле-

ние спада вполне реально. Предпо-

сылки этому есть. Но есть и серьез-

ные риски. Будем надеяться, что пра-

вительство не допустит серьезных 

ошибок, и характер рецессии оста-

нется плавным и управляемым. Рано 

или поздно кризис закончится и нач-

нется подъем.

«ОД»:  Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость ра-

боты компании, особенно, в усло-

виях кризиса?

В.Б.: На выбор потребителя 

в очень сильной степени действует 

подсознание. Даже если переработ-

чик или заказчик вслух утверждает, 

что все профили одинаковы, и может 

быть, даже сознательно сам в это 

верит, подсознание направляет его 

предпочтения к выбору тех продук-

тов, которые сопровождаются репу-

тацией инновационности.

Однако часто за заявленной «ин-

новационностью» ничего не стоит, 

кроме банальной рекламы. Обычно 

это плохо срабатывает, либо пере-

стает работать сразу же, как толь-

ко потребители «раскусят» фикцию. 

А вот когда инновации в продукте 

реализуют реальные свойства, по-

лезные для потребителя, тогда ре-

путация инновационности за про-

дуктом закрепляется навсегда, и са-

ма работает на его продвижение.

Инновационные системы ПВХ-

профилей «ЭксПроф» начал выпу-

скать едва ли не с самого начала сво-

его существования. Уже в 2002 году, 

через год после основания, компания 

вывела на рынок свою первую уни-

кальную разработку – оконную си-

стему АэроТерма с внутрипрофиль-

ной приточной вентиляцией, обеспе-

чивающей профилактику конденса-

та, промерзаний откосов и здоровый 

микроклимат. Теперь это новшество 

распространено на все оконные си-

стемы.

Разработав уникальную рецепту-

ру ПВХ-смеси, «ЭксПроф» в 2004 го-

ду стал одним из первых произво-

дителей оконных профилей моро-

зостойкого исполнения, причем ре-

альность и польза этой инновации 

обернулась триумфом марки Exprof 

в необычайно суровую зиму 2006 го-

да, когда рамы из профилей конку-

рентов трещали и гнулись от мороза 

по всей России, даже в Сочи. Долго-

вечностью профилей в 60 условных 

лет эксплуатации сегодня тоже ма-

ло кто из конкурентов может похва-

статься.

Все эти инновации реальны, при-

носят ощутимую пользу, подтвержда-

ют высокое качество нашей продук-

ции и постепенно внедряются в под-

сознание потребителей. И конечно, 

без всяких сомнений, способствуют 

повышению нашей конкурентоспо-

собности на рынке.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции оконного рынка, и возмо-

жен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, по-

ка «невидимая рука рынка» рез-

ко сократит число его участников, 

объемы производства снизятся 

до некоторой минимально необ-

ходимой величины, и лишь после 

этого можно рассчитывать на не-

которое восстановление?

В.Б.: Как я уже говорил, кризис 

не вечен. За ним неизбежно начнет-

ся восстановление экономики и, в том 

числе, стабилизация оконного рынка. 

Но пару лет этого, наверное, придется 

подождать. Сейчас на оконном рынке 

действует несколько негативных фак-

торов субъективного характера, кото-

рые можно было бы устранить или хо-

тя бы сгладить, при наличии доброй 

воли тех, от кого это зависит.

Судите сами. За 2015 год, несмо-

тря на обвал рубля и прочие ката-

клизмы, официальная инфляция со-

ставила 13%, а цены на окна практи-

чески не изменились. Конкуренция 

из-за снижения спроса ужесточи-

лась в разы. К качеству не предъ-

является никаких требований 

ни со стороны регулятора, ни со сто-

роны потребителей. Качество дегра-

дирует, и рост цен в этой ситуации 

невозможен. Для отрасли это плохо, 

потому что у производителей снижа-

ется прибыль, которую они могли бы 

реинвестировать в экономику. Про-

изводители с большой долей ручно-

го труда, а таких в отрасли большин-

ство, становятся неконкурентоспо-

собными и либо закрывают бизнес, 

либо сокращают персонал. Со всеми 

социально-экономическими послед-

ствиями.

Какое-то минимальное воздей-

ствие регулятора на требования к ка-

честву, хотя бы к энергосберегаю-

щим характеристикам окон, было бы 

полезно.

С другой стороны, хотя ок-

на из ПВХ-профилей практиче-

ски не подорожали, ПВХ-смола, 

производимая в России россий-

скими компаниями и из россий-

ского сырья, подорожала чуть ли 

не в 2 раза! Экономическое обо-

снование этому найти очень труд-

но. Еще труднее представить се-

бе, как в этих условиях сумели вы-

стоять производителям оконных 

профилей, подняв цены на свою 

продукцию лишь в пределах офи-

циальной инфляции.  Понятно, 

что о развитии отрасли и реинве-

стировании прибыли сейчас тоже 

говорить бессмысленно. Ее просто 

нет. Сохранить бы рабочие места 

и позиции на рынке.

Производители ПВХ-смолы, в си-

лу своего веса в экономике страны, 

могут позволить себе ориентировать-

ся не на внутренние реалии, а на ми-

ровые цены. Но ведь для экструзии 

оконных профилей потребляется 

около 35% их продукции! Большой 

и важный рынок, спад на котором от-

разится и на их благополучии. Может 

быть, им тоже стоило бы пересмо-

треть ценовую политику для россий-

ских потребителей, хотя бы на пери-

од кризиса?
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На вопросы редакции «ОД» отвечает Януш Родски, 

генеральный директор представительства компании 

«Винкхаус» в России 

«ОД»:Российский оконный ры-

нок находится в глубокой рецессии. 

Итоги прошедшего 2015 года ча-

сто оцениваются как «катастрофич-

ные», ожидания на 2016 год – нега-

тивные. Какова Ваша оценка ситу-

ации? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократились объемы продаж / по-

требления оконной фурнитуры? На-

сколько снизились объемы оконно-

го рынка в целом?

Я.Р.: Действительно, 2015 год 

не принадлежал к числу наилучших. 

Сложившаяся политическая и соци-

ально-экономическая ситуация так-

же не была поддержкой для бизнеса, 

в том числе и строительного. Оконный 

рынок зависит от многих факторов, 

и не на все из них мы можем повлиять, 

курс рубля вообще нам не помогает, 

но «управлять» им почти невозможно.

Прогнозы представителей деловой 

среды, к сожалению, неоптимистичны, 

по-прежнему не просматриваются пер-

спективы роста строительной продук-

ции. Однако нам нельзя сдаваться, мы 

дальше будем работать, максималь-

но используя наши ресурсы, чтобы 

2016 год закончить, по крайней мере, 

на уровне 2015 года.

«ОД»:«Винкхаус» – транснаци-

ональная компания. Каковы были 

итоги 2015 года для компании в це-

лом, для «Винкхаус» в Германии, 

«Винкхаус» в Польше, «Винкхаус» 

в России? Как удалось выстоять 

в непростых условиях?

Я.Р.: На большинстве наших рын-

ков (в том числе и в Польше) у нас про-

изошло увеличение объема товарообо-

рота на 3–10%. К сожалению, на вос-

точных рынках мы не можем говорить 

о росте товарооборота, но, наоборот, 

о его падении, причем наиболее за-

метном в России – снижение товаро-

оборота составило около 15%. Одной 

из главных причин этого является, пре-

жде всего, уменьшение маржи, а также 

изменения структуры реализуемых то-

варов, т. е. снижение доли продаж бо-

лее дорогих товаров и повышение про-

даж дешевых. У всей же группы Wink-

haus в 2015 году отмечен рост на уров-

не почти 5%.

«ОД»:Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка в России наиболее 

сильное воздействие: насыщение 

оконного рынка, замедление тем-

пов нового строительства, снижение 

покупательской способности насе-

ления, падение курса рубля, ухуд-

шение внешнеэкономической конъ-

юнктуры, санкции, обострение во-

енно-политической напряженности 

или что-то другое?

Я.Р.: Тяжело назвать один или два 

фактора, все они вместе каким-то об-

разом повлияли на существенное ухуд-

шение экономической ситуации, все те, 

которые Вы назвали, оказали свое воз-

действие на общее ухудшение конъ-

юнктуры. Я добавил бы здесь еще бо-

лее проблематичный доступ к капи-

талу и более высокие затраты, чтобы 

его получить, и очень естественную 

в таких условиях реакцию общества 

на все происходящее – намного мень-

шее желание инвестировать и риско-

вать, а чаще всего – ожидать лучших 

времен. Это – совершенно рациональ-

ная реакция ввиду снижения доходов 

бизнеса и падения жизненного уровня 

населения.

«ОД»: Какие Вы видите перспек-

тивы для продукции Вашей компа-

нии в России? Можно ли рассчи-

тывать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах рын-

ка)? Или же впереди, как считают 

многие, только новые проблемы?

Я.Р.: Наши клиенты уже неодно-

кратно подтвердили, что их полностью 

удовлетворяет качество нашей про-

дукции, и мы им за это, конечно, очень 

признательны. Вопреки спаду эконо-

мики в целом, часть окон придется все 

таки поменять, часть новых зданий 

также будет построена. Хотя с уверен-

ностью можно сказать, что все это бу-

дет происходить намного медленнее, 

чем до сих пор.

Поэтому в наших продуктах бу-

дут нуждаться – вот только вопрос, 

кто из производителей сможет удов-

летворить требования заказчиков. Мы 

со своей стороны сделаем все воз-

можное, чтобы клиенты, которые со-

трудничают с фирмой Winkhaus, смог-

ли успешно конкурировать на рынке. 

Можно также утешать себя тем, что по-

сле таких длительных кризисов обычно 

наступает период очень динамичного 

экономического роста, благодаря кото-

рому мы относительно быстро забыва-

ем о тяжелых временах.

«ОД»: Инновационная продук-

ция – это красивый лозунг или жиз-

ненная необходимость, обеспечива-

ющая устойчивость работы компа-

нии, особенно, в условиях кризиса?

Я.Р.: Развитие без инновационных 

продуктов невозможно, и этой идеи 

фирма Winkhaus следует уже многие 

годы. Наши проектировщики все свое 

время посвящают новым разработкам 

и внедрениям новых решений, одним 

из которых является самая новая фур-

нитурная система на рынке – activPilot 
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Concept, которую продаем также в Рос-

сии. Это направление деятельности 

компании является свидетельством на-

шего постоянного развития.

Следует также упомянуть о новом 

способе проветривания, подтвержден-

ном независимыми органами по серти-

фикации, как одном из лучших, кото-

рый при этом соответствует требовани-

ям действующих строительных норм. 

Естественное проветривание с фурни-

турой activPilot Comfort – уникальное 

предложение Winkhaus, никто другой 

на рынке такого решения не предлага-

ет. Стоит также подчеркнуть преиму-

щества усовершенствованной фурни-

турной системы proPilot (предназначен-

ной прежде всего для крупных произ-

водителей окон и дверей, участвующих 

в муниципальном строительстве, в тен-

дерах на остекление). На фоне непро-

стой рыночной ситуации система при-

обретет еще больше сторонников сре-

ди клиентов.

В этом году мы подготовили допол-

нительно новые предложения по фур-

нитуре, предназначенной для алюми-

ниевых окон. Мы будем также активно 

продвигать новые решения для двер-

ных замков-реек с многоточечным за-

пиранием и новаторские системы за-

щиты – механические и электронные 

системы контроля доступа. Считаю, 

что хитом 2016 года и не только, бу-

дет самое новое решение в области 

электронных систем доступа blueCom-

pact, предусматривающее управление 

со смартфона при помощи специаль-

ного приложения.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилизации 

российского оконного рынка, и воз-

можен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том чис-

ле, совместными усилиями? Или же 

остается только ждать, пока «неви-

димая рука рынка» резко сократит 

число его участников, объемы про-

изводства снизятся до некоторой ми-

нимально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рассчиты-

вать на некоторое восстановление?

Я.Р.: Не в моих силах предлагать 

конкретные решения по стабилизации 

российского рынка. Я считаю, что у вас 

для этого есть специалисты намно-

го лучше меня. Есть такая поговорка, 

что при хорошем попутном ветре каж-

дый мастер плавать, но только встреч-

ный ветер делает моряка умнее.

Я думаю, что стоит критично оценить 

организацию производственно-торговых 

процессов на предприятиях. На оконном 

рынке и не только ситуация изменяется 

настолько динамично, что нельзя стоять 

на одном месте, снижение маржи и рен-

табельности – это все естественно, это 

составляющие развития. Кризис – хо-

роший период для введения изменений, 

внедрения оптимизации производства, 

повышения производительности труда. 

А в этом направлении, прошу мне пове-

рить на слово, еще у вас многое можно 

было бы сделать.

Обязательным элементом даль-

нейшего успешного развития являют-

ся также систематические учебные се-

минары для торговцев и специалистов 

по продажам, потому что только про-

фессионалы сумеют продать специаль-

ные решения, в том числе те инноваци-

онные. Опыт показывает, что кризис – 

хорошая мотивация и самый лучший 

двигатель для вас к вашему успеху.



www.winkhaus.ru
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ОКОННАЯ ОТРАСЛЬ И ОЧЕРЕДНОЙ КРИЗИС

В.Е. ПРИГОЖИН, 
эксперт Московского общества защиты потребителей

Ну вот, опять. Или снова. Уже при-

вычно, но, все равно, противно.

Нефть упала с рублем вместе. 

Доллар, евро и цены в магазинах 

подскочили. Спрос заметно ослаб. 

Пошли увольнения и сокращения ра-

бочей недели. Кризис, чтоб ему!… 

Похоже, затяжной, хотя и прошлый 

почти на 4 года растянулся.

Предприниматели-энтузиасты 

пытаются усиливать рекламу, пред-

приниматели-скептики подыскивают 

способы диверсификации и другие 

виды бизнеса. Наемные работники 

вспоминают, какие у них еще есть 

профессии.

Не буду говорить про все реги-

оны – страна у нас большая, но об-

щая тенденция неизбежна: отло-

женный спрос. Люди, естествен-

но, резервируют деньги, не зная, 

что еще из предметов первой не-

обходимости подорожает завтра, 

и что завтра будет с их заработком.

По оконной отрасли кризисы 

бьют особенно тяжело в силу её 

специфических особенностей. Ок-

на – это не предмет первой необхо-

димости: не еда, не одежда, не ле-

карства, не квартплата, не бензин. 

Россияне, которые, не задумываясь, 

раньше меняли окна, теперь ищут 

возможность ремонта существую-

щих. Люди, которые собирались ре-

монтировать окна, теперь заклеива-

ют щели.

«Умом Россию не понять»…

Как известно, «умом Россию 

не понять». То, как образовалась, 

и как работает наша оконная от-

расль, объяснить нормальному чело-

веку невозможно.

Я слышал множество разных от-

ветов на вопрос, зачем нужно ме-

нять старые окна на современные, 

со стеклопакетами: чтобы не дуло, 

чтобы защититься от уличного шу-

ма, чтобы не красить, чтобы легче 

было мыть, для красоты, для прести-

жа… Но ни разу я не услышал отве-

та о главном предназначении новых 

окон – уменьшении расходов на ото-

пление, ради чего их разработали 

и используют в Европе. Там эти ок-

на – часть системы энергоэффек-

тивности дома, у нас – предмет ме-

бели.

Началось все в «лихие 90-е», ког-

да из-за границы тащили все новое 

и необычное. «Новые русские» по-

купали себе квартиры и устанав-

ливали там привезенные из-за ру-

бежа «стеклопакеты». Умные люди 

вовремя поняли, что на зарубежной 

моде можно зарабатывать, и орга-

низовали поставки оборудования 

и комплектующих для производства 

пластиковых окон. Дальше – по на-

катанной… Раскрутка – мода – мас-

совое производство. Чтобы продать 

квартиру, нужно было поменять ок-

на; в купленной квартире ремонт на-

чинался с замены окон.

Я, как бывший инженер-проек-

тировщик, не мог понять, как мож-

но менять окна, спроектирован-

ные вместе с многоквартирным до-

мом. Потом понял: окна менялись 

без проекта, то есть, не думая. 

При замене окон, как при любой 

перепланировке, функции обсле-

дователя, проектировщика, юриста 

и контролера принимал на себя по-

требитель, который, согласно зако-

ну о защите его прав, может не об-

ладать специальными знаниями. 

Зачем? Ведь 25-я статья Консти-

туции гарантирует неприкосновен-

ность жилища – в нем можно делать 

что угодно: контролирующим орга-

нам вход воспрещен.

Чтобы как-то упорядочить бес-

предел, творящийся в квартирах, 

в конце 2004 года был принят «Жи-

лищный кодекс», в котором окна 

были определены как «ненесущие 

ограждающие конструкции» и объ-

явлены «общим имуществом жиль-

цов многоквартирного дома». Но тут, 

как всегда, неожиданно, пришла зи-

ма – холодная зима 2005/2006. Ди-

рекции единого заказчика (ДЕЗы) – 

странная промежуточная структура 

управления жилыми домами – сби-

лись с ног, восстанавливая тепло-

снабжение зданий с переделанными 

батареями и покрытыми льдом неза-

конно замененными окнами. Что де-

лать с планово дырявыми для вен-

тиляции квартир окнами старого об-

разца, они не знали. Современные 

технологии уже тогда позволяли не-

дорого и надежно сделать герметич-

ным притвор любого старого окна, 

вот только зачем они нужны чинов-

никам от ЖКХ, когда нашелся лег-

кий способ избавиться от проблемы.

Ситуацию разрешило правитель-

ство, утвердив в августе 2006 года 

спасительное для жилищников по-

становление № 491 о содержании 

общего имущества в многоквартир-

ном доме. Чиновники здраво рас-

судили: «объекты причисляются 

к общему имуществу в многоквар-
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тирном доме, если они предназна-

чены для обслуживания более од-

ной квартиры». Окна перекочева-

ли в собственность жильца вместе 

с ответственностью за микроклимат 

в квартире: температуру, освещён-

ность, приточную вентиляцию и за-

щиту от транспортного шума. А так 

как никакой структуры, занимаю-

щейся эксплуатацией светопроз-

рачных конструкций в квартирах, 

не существовало, на ее месте воз-

ник рынок непроектной замены 

окон в многоквартирных домах, 

потребляющий более 2/3 произве-

денных оконных блоков.

Если вы пожалуетесь в управ-

ляющую организацию (УО) на хо-

лод в квартире, вам посоветуют за-

менить окна, а когда на окнах поя-

вится плесень, посоветуют почаще 

проветриваться. Не нравится – го-

товьте немалые деньги на адвоката, 

который результат тяжбы не гаран-

тирует.

Власти спокойно 

устранились

Власти спокойно устранились 

от этого неприятного вопроса, отдав 

его целиком на откуп коммерсантам. 

Немногочисленные правила эксплу-

атации светопрозрачных конструк-

ций, регламентированные ВСН (ве-

домственными строительными нор-

мами), отпали за ненадобностью. 

Ремонт окон превратился в замену. 

Людям внушили, что окна бывают 

только старые деревянные, из кото-

рых дует, и новые красивые пласти-

ковые.

Для решения всех проблем с ми-

кроклиматом квартиры (холод-

но, шумно, плесень на стенах, пар-

кет рассыхается и т. д.) жилец шел, 

как за панацеей, на рынок непро-

ектной замены окон в квартирах. 

Экзальтированные дамочки произ-

носили слово «стеклопакет» с при-

дыханием. Владелицы дорогих де-

ревянных «евроокон» хвастались, 

что у них стоят «деревянные пласти-

ковые окна». Знаете, чем отлича-

ется ласковый хомячок от мерзкой 

крысы? – Всего лишь, хорошо по-

ставленным пиаром.

Заменой окон не занимался толь-

ко самый ленивый предпринима-

тель. Под лозунгом «ТЕПЛО, ТИХО, 

НЕ ДУЕТ!» старые качественные 

окна заменялись на дешевые со-

временные ради одной их детали: 

резинового уплотнителя на вну-

треннем притворе, делающего ок-

но герметичным.

Оконный бизнес 

в наших условиях – это 

один из результатов 

перекладывания проблем 

ЖКХ на плечи жильцов

Оконный бизнес в наших услови-

ях – это один из результатов пере-

кладывания проблем ЖКХ на плечи 

жильцов. Для создания комфортно-

го микроклимата жилец должен из-

учить документы, которые, как вы-

яснилось, даже многие инженеры-

строители не знают. 60% отопле-

ния, предназначенные на обогрев 

вентиляционного воздуха, уходят 

на повышение температуры вну-

треннего воздуха с избытком гряз-

ного пара, углекислого газа, радона 

и формальдегида, которые посто-

янно выделяются жильем и жиль-

цами. Освещенность уменьшается 

почти на 30%, температура и кон-

центрация углекислого газа нау-

тро в спальне весьма заметно пре-

вышает допустимую норму. Шум 

в квартирах над транспортными ма-

гистралями снижается за счет вы-

сокой частоты, перекрытой резино-

вым уплотнителем вместе с приточ-

ной вентиляцией, но усиливается 

за счет более вредной низкой ча-

стоты, проходящей сквозь стекло-

пакет.

Мода на «евроремонт», копиру-

ющий интерьер немецкого коттед-

жа с принудительной вентиляци-

ей, в сочетании с нашей дешевой 

вытяжной вентиляцией «без меха-

нического побуждения», превра-

щает квартиры по микроклимату 

в непригодные для проживания. 

То, что ситуация напоминает забива-

ние гвоздей микроскопами, никого 

не волнует. Как говаривал мой зна-

комый монтажник окон: «А чё? Баб-

ло рубится, лохи разводятся».

Мне можно возразить: для прове-

тривания достаточно открыть окно. 

Но приоткрытая на «щелевое про-

ветривание» зимней ночью створка 

окна к утру выстуживает комнату, 

опуская температуру ниже норма-

тивных 18о; а при закрытом на ночь 

окне концентрация углекислого га-

за наутро в спальне будет от 2000 

до 3000 см3/м3 при допустимой нор-

ме 1000 см3/м3. И так каждый день, 

без выходных. Вот только другого 

детектора углекислого газа, кроме 

головной боли, у большинства рос-

сиян нет.

«Как правильно выбирать 

окна»

Чтобы жилец мог сориентиро-

ваться на непонятном рынке окон, 

ему предлагают сначала выбрать 

производителя профиля с красивым 

нерусским названием, а заказать, 

естественно, у того продавца, кото-

рый ему понравится. Ни по одной, 

опубликованной продавцами окон 

инструкции «Как правильно выби-

рать окна», выбрать правильно окна 

абсолютно невозможно.

В реальности, главный критерий 

выбора окон – низкая цена, а глав-

ный признак «качества» – герметич-

ность. Чем качественнее современ-

ное окно, тем хуже для покупателя 

результат его установки. Он и не до-

гадывается, что воздухонепроница-

емость – это результат грубого на-

рушения ГОСТов, СНиПов и СанПи-

Нов; что за кажущейся доступно-

стью окон скрывается заведомый 

брак сборки и монтажа. Ну а когда 

этот брак проявляется, встает во-

прос о ремонте. Мастеров по ремон-

ту окон нигде официально не обуча-

ют. Предполагается, что одноразо-

вое, как бумажная салфетка, окно 

должно заменяться при каждом кос-

метическом ремонте комнаты через 

каждые 5–8 лет.

Управы на бракоделов нет, прак-

тически, никакой: они работают 

до первого обращения клиента в суд, 

после чего быстро меняют название, 

зная, что суд штрафует, не задумы-

ваясь. У суда производитель всег-

да виноват просто потому, что он – 
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«юрлицо». Суд «благородно» защи-

щает потребителя, неважно, прав он 

или не прав, потому что… с произво-

дителя можно взять штраф.

Очень интересная ситуация скла-

дывается при покупке квартиры в но-

востройке. Хотя подобная квартира 

имеет все признаки товара, закон 

«О защите прав потребителей» 

на нее, почему-то, не распростра-

няется. Паспорт, может быть, и да-

дут. А вот инструкцию по эксплуата-

ции самой квартиры и ее содержи-

мого – не дождетесь. Окна у генпо-

дрядчика управляющая организация 

не принимает, жилец – тоже. Для ре-

монта окон по гарантии, в лучшем 

случае, придет «мастер» из управля-

ющей организации, который понятия 

не имеет, что с ними делать. А в худ-

шем – предложат найти, кто их про-

извел, и с ним выяснять отношения. 

Могут намекнуть, что все прилич-

ные люди уже окна поменяли. Осо-

бо настойчивым посоветуют вернуть 

квартиру и забрать деньги, уплачен-

ные еще во время рытья котлована 

под фундамент. После замены окон 

уже никакие претензии к микрокли-

мату не принимаются.

Причины замены окон в ново-

стройках могут быть самыми разно-

образными: не снятая вовремя за-

щитная пленка, которая намертво 

прилипла к пластиковому профилю; 

присохший к стеклам во время от-

делочных работ строительный рас-

твор; 2 стекла вместо 3-х (о наличии 

в стеклопакете низкоэмиссионно-

го стекла не предупредили); легко-

устранимый брак установки фурни-

туры; цвет не нравится… Еще одна 

из причин – приточные вентиляци-

онные клапаны, об использовании 

которых жилец должен догадывать-

ся сам, как классическая мартыш-

ка о применении очков. Мало того, 

что из них дует, так после обустрой-

ства кухни и санузла вытяжными 

вентиляторами они еще и начинают 

обмерзать. Связь между этими явле-

ниями подавляющему большинству 

жильцов неизвестна. Они считают, 

что негодные окна надо менять. Вот 

производитель окон для новостроек 

и гонит откровенный брак, прикры-

ваясь отговоркой: «Все равно, ме-

нять будут». Повторюсь: ни управля-

ющей организации, ни жильцу они 

не сдаются.

Система получается замечатель-

ная. Покупатель квартиры платит 

один раз за окна при продаже жи-

лья, второй раз – при проведении 

отделочных работ, которые у нас 

называются ремонтом квартиры, 

а если он решит эту квартиру про-

дать, новый жилец тоже поменяет 

окна. Как говорил инспектор Жеглов 

из культового кинофильма: «Это же 

Клондайк! Эльдорадо!»

Специфические 

особенности отрасли

Рассмотрим специфические осо-

бенности оконной отрасли примени-

тельно к ПВХ-окнам.

Во-первых, большая часть отрас-

ли прямо или косвенно занимается 

непроектной реконструкцией жилья 

в многоквартирных домах с очень 

непонятной ответственностью за ре-

зультат. Сначала подрядчик, как мо-

жет, выполняет любое пожелание 

заказчика, а потом ненароком идет 

под суд (если не успеет сменить во-

время название) из-за несовпадения 

последствий этих пожеланий с зако-

нами физики.

Во-вторых, отрасль идеологиче-

ски работает под чужим брендом. Ок-

на Рехау», «окна Проплекс» или «ок-

на Монблан» – это то же самое, 

что «автомобили Гудьир» или «ав-

томобили Мишлен». Качество окон 

и монтажа так же определяется мар-

кой профиля, как качество автомоби-

ля производителем шин.

В - т р е т ь и х ,  п р о и з в о д и т е л и 

оконных блоков условно делят-

ся на «крупняков» (заводы) и «га-

ражников» (мастерские в гараже), 

между которыми постоянно ведет-

ся незримая война. «Крупняки» ра-

ботают, преимущественно, по осте-

клению многоквартирных домов, га-

ражники – по переостеклению «част-

ным образом» квартир в старых 

домах и в новых, которые стеклили 

крупняки. И те и другие охотно про-

дают произведенные окна уже помя-

нутым недобрым словом дилерам-

монтажникам. Особо крупные «круп-

няки» объединяются в ассоциации 

с различными названиями, и пы-

таются расчистить для себя рынок 

сбыта от абсолютно неуправляемых 

демпингующих «гаражников», кото-

рые выживают при любых экономи-

ческих катаклизмах, вовремя меняя 

название при возможности серьез-

ных убытков.

В-четвертых. В верхней части от-

расли находятся вполне уважаемые 

производители и поставщики ком-

плектующих: профилей по ГОСТ 

30673–2013, стеклопакетов по ГОСТ 

24866–99, фурнитуры по ГОСТ 

30777–2012 и уплотнителей по ГОСТ 

30778–2001. Посередине – «перера-

ботчики» разного калибра (от «круп-

няков» до «гаражников»), выпускаю-

щие оконные блоки, которые долж-

ны соответствовать ГОСТ 30674–99. 

И в конце цепочки – продавец-ди-

лер, у которого работают замерщик 

и монтажник. Вот о них стоит погово-

рить особо.

Замерщик – существо мифиче-

ское, как дракон в китайском горо-

скопе: в нормативной базе не встре-

чается. Должен выполнять функции 

обследователя и проектировщика. 

По закону проектируется сначала 

окно, обеспечивающее соответствие 

коэффициента естественной осве-

щенности (КЕО) требованиям Сан-

ПиН 2.1.2.2645–10, а уже под его 

размеры – проем. При этом разраба-

тывается конструкция узла примы-

кания. Замерщик решает обратную 

задачу. Проницательно глядя сквозь 

оштукатуренный откос и стену, он 

должен определить размер и место-

положение в проеме нового окон-

ного блока принципиально другой 

конструкции, да еще с подставоч-

ным профилем. Какая там еще ос-

вещенность, какие мостики холода? 

Лишь бы как-нибудь вошло в про-

ем…

По тому же принципу работает 

монтажник. Важная часть монтажа – 

подготовка проема – вообще не про-

изводится. Система крепления окна 

в проеме разрабатывалась немцами 

более полувека назад, она прописа-

на в ГОСТ 30971–2012. Монтажни-

ку эта система неизвестна, и крепит 

он оконный блок по понятиям, что-
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бы не выпало. Размер и заполнение 

монтажного зазора – как получится. 

Контролировать монтажников, прак-

тически, некому. Напомню: потреби-

тель не обладает специальными зна-

ниями.

К моменту окончания гарантий-

ного срока, когда продавца уже 

давно нет на рынке, проявляются 

последствия этого брака, и владе-

лец, почему-то (!) не желая менять 

окна, судорожно начинает искать, 

кто возьмется за ремонт. И тут он 

из лап специалистов по продаже 

окон попадает в лапы специалистов 

по ремонту окон. Как непроектная 

замена окон производилась на уров-

не рацпредложения (может быть, 

кто-то еще помнит, что это зна-

чит), так же производится и ремонт. 

Но об этом чуть позже.

Самые лучшие заказчики для ди-

леров – юрлица, особенно, пред-

седатели ТСЖ. Закон «О защите 

прав потребителей» на них не рас-

пространяется, но и специальны-

ми знаниями они не обладают. По-

сле замены окон в порядке капре-

монта, а иногда, больших витражей, 

без техзадания и расчета прочно-

сти, светопрозрачные конструкции 

не только не работают должным об-

разом, но и становятся опасными. 

И получается, что заказчик виноват 

во всем сам. Ему и в голову не при-

шло составлять техзадание или за-

казывать проект – все же кругом ме-

няют окна без проекта.

Государство тоже приобщилось 

к этой схеме. Для защиты от шума 

на строящихся магистралях в квар-

тирах, выходящих окнами на дорогу, 

эти самые окна меняют на… тепло-

защитные тендерные, то есть, самые 

дешевые и не проходящие по уров-

ню защиты от шума. Проектиров-

щики-мостостроители сбрасывают 

этот вопрос на «крупняков», благо, 

никакая экспертиза проекта не про-

водится. Оконщики кое-как всовыва-

ют новые окна в проемы. Жильцу ни-

какие документы не выдаются. Жа-

ловаться на качество, практически, 

бесполезно. А летом, когда вытяж-

ная вентиляция не работает, окна от-

крывают в надежде на сквознячок, 

запуская весь шум в комнату. Жиль-

цы должны быть счастливы: халява! 

То же самое происходит при капре-

монте с заменой столярки. О ремон-

те окон они вспомнят года через 3, 

после окончания формального сро-

ка гарантии. Когда окна переста-

нут закрываться, придется искать, 

кто возьмется за регулировку по де-

шевке.

И тут появляется…

И тут на сцене появляется есте-

ственный в таких случаях персо-

наж – мошенник.

У пенсионера дома раздается 

звонок: «Фирма «Горремстройокон-

сервис» предлагает провести бес-

платную диагностику и профилак-

тику ваших пластиковых окон. Ког-

да наш мастер может к вам подъе-

хать?».

Наши пенсионеры мнительны 

и доверчивы. Сколько уже было же-

стоких уроков – гербалайф, МММ, 

«лохотрон», пылесосы «Кирби» – все 

не впрок. Если окна меняли с един-

ственной целью «чтобы не дуло», 

то и «ремонт, и утепление окон», 

по разумению владельца, – это за-

мена уплотнителя. Как обычно: про-

сто, понятно и… неправильно. При-

ходит мужик с мешком уплотнителя, 

определяет, что окна вот уже завтра 

выйдут из строя, заменяет наруж-

ный уплотнитель на пристекольный 

и требует за это сумму, соизмери-

мую со стоимостью нового окна.

И что вы думаете? – Платят! 

Особенно, если зимой по стеклам 

тек конденсат: ведь все же знают, 

что по стеклам течет, потому что ду-

ет. Попробуйте объяснить обрат-

ное – пошлют подальше!

Слезы начинаются тогда, ког-

да «отремонтированное» окно дей-

ствительно перестает закрывать-

ся из-за поломки фурнитуры: но-

вый уплотнитель слишком тол-

стый и жесткий – он предназначен 

для другой цели.

Чему удивляться? Если уже од-

нажды человек поменял окна, под-

давшись на рекламу и не понимая, 

к чему это приведет, дальше он 

так же «разумно» будет их эксплуа-

тировать. Традиционно мыть стекла 

он будет, а нетрадиционно смазы-

вать периметральную фурнитуру – 

нет. Ну, нет этого в нашей культуре! 

Как нет и нормальной системы экс-

плуатации окон, пущенной властью 

на самотек.

Зато есть безмерное доверие 

к объявлениям на подъезде: «В ва-

шем доме будет проводиться плано-

вая замена окон, батарей, газовых 

плит, унитазов, смесителей. Пенсио-

нерам – скидка». Не понимают бед-

ные пенсионеры, что за их же счет 

им впаривают откровенную дешев-

ку. Даже умудренные опытом люди 

не знают, что батареи являются, по-

ка еще, общедомовым имуществом, 

находящимся на обслуживании УО, 

и для их замены требуется офици-

альное разрешение. Ну а после за-

мены выясняется, что от окон мерз-

ко дует конвекцией. Раньше-то бата-

рея была некрасивая и широкая, она 

защищала от конвекции тепловой 

завесой, а теперь – красивая, теплая 

и… узкая. В комнате жарко, а от ок-

на дует.

Еще один способ применения 

современных окон – «теплый бал-

кон». Вот прямо кажется: поставил 

«стеклопакеты», засунул пенопласт 

в ограждение, заказал теплый пол – 

и вот она – вожделенная теплая лод-

жия. Ан, нет! Проклятая физика. Хо-

лодно, душно и наледь на стеклах, 

да еще от стеклопакетов тянет хо-

лодом, и дует… По тепловому ба-

лансу, понимаешь, не проходит. Кон-

векцию, теплопередачу и излучение 

когда-то очень-очень давно изучали 

в школе и теперь успели надежно за-

быть.

Время от времени появляют-

ся «продвинутые» заказчики: «Нам 

сказали, что как-то можно утеплить 

деревянные окна, чтобы из них ни-

где не дуло; а то мы не хотим ста-

вить пластик, потому что стеклопа-

кет душный, а дерево – оно же ды-

шит!» Если бы подобная безгра-

мотность не была массовой, можно 

было бы просто посмеяться.

Кризис ударил больно

Нынешний кризис, как и преды-

дущий 9 лет назад, больно ударил 
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по спросу на товары «не первой не-

обходимости». Вот только старых 

окон уже осталось маловато! А но-

вые на новые менять как-то не хо-

тят, ведь «стеклопакеты» уже сто-

ят. Разве что, есть лишние день-

ги… Кое у кого, конечно, есть, 

но на всех-то продавцов их не хвата-

ет. Кто-то достраивает свой инвести-

ционный коттедж и заказывает лами-

нированный пластик, а то и дорогой 

дерево-алюминий. А у кого-то поло-

мался запорный механизм, и чинить 

его в поселке некому, а менять ок-

но – дорого! Остается заклеивать 

скотчем и ждать лучших времен.

Выходит, в кризисный тренд на-

конец попала проблема эксплуата-

ции окон? Фактически – да, а вот 

формально… Нет ни одного госу-

дарственного нормативного до-

кумента, который регламентиро-

вал бы технологию ремонта и ка-

чество изделий после него, не го-

воря уже о расценках. Минстрою 

(то есть, государству) спокойнее, 

когда вопрос эксплуатации СПК ни-

как не нормируется, и госрасценок 

на него нет. Беззащитны как по-

требители, так и производители.

Столько лет людям внушали, что ре-

монт окон – это замена, что, когда 

кризис высветил проблему, в обра-

зовавшуюся брешь хлынули уже упо-

мянутые мошенники. Безработных 

сборщиков и монтажников – пруд 

пруди, вот только ремонту их нужно 

долго и старательно обучать. А ко-

му из немногочисленных грамотных 

и умелых мастеров захочется пло-

дить себе конкурентов? И нанимать 

их сложно: все прибыли в карма-

не мастеров, а вот убытки – на шее 

предпринимателя. Единственная ра-

дость ремонтника (и беда заказчи-

ка) – на него нельзя подать в суд: 

нормативной базы на ремонт окон 

не существует!

Клубок проблем и суть 

вопроса

Весь этот клубок проблем, о ко-

тором я пишу уже второй десяток 

лет, можно было бы решить, если бы 

власть обратила внимание на суть 

вопроса: необходимость системы, 

защищающей жильца от своих «хо-

телок», не соответствующих ни за-

конам физики, ни законам государ-

ства. Пока что, обе стороны едино-

душны в своем мнении: это – вопрос 

собственника. Но когда «утеплен-

ный» балкон зарастает плесенью, 

собственник превращается в «по-

требителя, не обладающего специ-

альными знаниями», и ищет вино-

ватого в своих бедах – кого угод-

но, только не себя. Вот выдержка 

из письма – крик души человека, 

который в одном из сибирских горо-

дов летом сделал в квартире «евро-

ремонт», а зимой не знал, как изба-

виться от наледи на окнах;

«Надо постоянно дежурить 

у форточки. Можно смело заявлять, 

что оконщики нарушили проект-

ное решение по системе вентиляции 

в квартире (грубо говоря, заколоти-

ли пробку в приток), само окно вста-

вили в то место, которое им показа-

лось «красивее», и закрепить реши-

ли по понятиям (лишь бы не выпало).

Итог для всех кто решился на авантю-

ру с заменой проектных окон, которые 

дуют, на «пластик», которые душат: 

позаботьтесь о достаточном притоке 

воздуха для системы вентиляции, да-

бы не дышать своим выхлопом!»

Ну, просто, нож в спину оконщи-

ков, которые так долго внушали по-

требителям, что окно должно быть 

идеально герметичным. За что боро-

лись, на то и напоролись.

Любой кризис – не везде и не на-

всегда. Рабочие и служащие пой-

дут на биржу труда и выучатся 

другим профессиям. Инженеры, 

да еще имеющие навыки работы ру-

ками, тоже найдут работу – через 

биржу, интернет или по знакомству. 

Предприниматели, если сообразят, 

займутся отделкой помещений, вен-

тиляцией, автоматикой, охраной, 

да хоть торговлей пивом или поро-

сятами. Кто-то будет привычно за-

ниматься остеклением коттеджей, 

кто-то займется честным ремонтом 

окон, а кто-то – мошенническим.

Но до тех пор, пока власть не из-

менит свое отношение к проблеме, 

пока не будет наведен порядок, сти-

мулирующий собственников поме-

щений соблюдать ГОСТы, СНиПы 

и СанПиНы, все это, честно скажем, 

беззаконие будет продолжаться, во-

руя у людей время, нервы и здоро-

вье. Пока что, на предложение про-

водить с населением бесплатные 

занятия по экологии жилища власть 

отреагировала гробовым молчани-

ем: она занята бесконечным пере-

распределением денег на капремон-

ты и решением вопроса о величине 

стоимости услуг ресурсоснабжаю-

щих монополистов.

Наверно, я должен попросить 

у читателей прощения за то, что пи-

шу об одном и том же больше де-

сятка лет. Возможно, тема уже вы-

зывает приступ тошноты. А ведь 

я еще не рассказал о нормах венти-

ляции и болезнях людей из-за несо-

блюдения этих норм. И уже есть по-

становление правительства, обязы-

вающее проектировать новые до-

ма с принудительной вентиляцией. 

Постановления, обязывающего до-

водить необходимую информацию 

до жильцов, пока не предвидится: 

считается, что у нас соблюдается 

закон о защите прав потребителей.

Я – не журналист, я – бывший 

советский инженер-проектиров-

щик, а теперь – мастер по ремонту 

окон и судебный эксперт по совме-

стительству. Но я – гражданин сво-

ей страны, и моя гражданская пози-

ция состоит в том, что люди должны 

быть здоровы, а забота власти – ох-

ранять их от опасных действий. Ал-

коголь ночью уже не продают, пиво 

и сигареты детям – тоже. А герме-

тичные окна – пожалуйста. Если про-

давец не выдал покупателю инструк-

цию и гарантию на утюг, его нака-

жут, а когда на новое жилье никаких 

документов не выдается – это в по-

рядке вещей.

Судя по последним публикациям, 

чиновники уже начали подозревать, 

что дело с перепланировками и уте-

плениями балконов может ненаро-

ком привести к обрушению дома, 

но вот как жилищному инспектору 

преодолеть запертую дверь в квар-

тиру в неприкосновенном по Консти-

туции жилище, пока не знает никто. 

Последний шанс у «диких оконщи-

ков» еще не отобран.



 

www.weinig.com
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WEINIG CUBE PLUS: 

ЕЩЕ БОЛЬШЕ ПРЕИМУЩЕСТВ 

ВО ВТОРОМ ПОКОЛЕНИИ

Этот станок уже стал синони-

мом простого строгания и ве-

ликолепной четырехсторонней об-

работки деталей за один проход: 

WEINIG Cube. Впечатляющим дока-

зательством этого являются более 

500 проданных станков, большин-

ство в немецкоязычных регионах. 

Но для концерна Weinig это не по-

вод почивать на лаврах.

Вместо того Weinig намерен 

представить на выставке Holz-

Handwerk в Нюрнберге второй по-

коление станка: Cube Plus. В Cube 

Plus с дополнительными удобны-

ми функциями сочетаются прове-

ренные такие практикой компо-

ненты, как интуитивно понятное 

управление и автоматическое по-

зиционирование. Тем самым Cube 

Plus еще больше подтверждает 

свои амбиции как самый простой 

в управлении строгальный ста-

нок в мире, что означает много-

кратно более быструю обработку, 

чем с использованием фуганка 

и рейсмуса.

Система управления Cube Plus 

серийно оснащается сенсорным 

экраном с диагональю 10,4», что бо-

лее чем в три раза больше преды-

дущей панели. Увеличенные кнопки 

делают ввод размеров и скорости 

подачи еще более удобным.

Существенно улучшились и ин-

струментальные возможности Cube 

Plus: хотя новый станок и далее ра-

ботает с инструментами системы 

EasyLock, которая позволяет за-

менять ножи прямо в станке, одна-

ко новая конструкция инструмен-

тов, во-первых, улучшает траекто-

рию движения стружки к вытяжке и, 

во-вторых, значительно уменьшает 

шумовую нагрузку для оператора.

Кроме того, в качестве опции 

Cube Plus может оснащаться спи-

ральными строгальными голов-

ками с износостойкими твердо-

сплавными поворотными пластина-

Cube Plus: премьера оптимизированного «волшебного кубика» в Нюрнберге

ми. Такой инструмент показывает 

максимально высокие результаты 

при обработке твердой древесины, 

что ведет к хорошему качеству по-

верхностей и уменьшению выры-

вов у сучков.

Чтобы сделать замену спираль-

ных строгальных головок как мож-

но более комфортной, Cube Plus се-

рийно оснащается зажимными гай-

ками, для которых достаточно обыч-

ного гаечного ключа. В качестве 

альтернативы также возможно при-

менение быстрозажимных гаек.

Для удобства также была значи-

тельно упрощена регулировка фу-

говального шпинделя. Для настрой-

ки кромки строгальной головки от-

носительно стола станка теперь 

на его передней стороне имеется 

устройство точной регулировки. 

Это позволяет быстро и удобно вы-

полнить радиальное позициониро-

вание.

А те заказчики, которые хотят 

получить от Cube Plus еще больше, 

могут дополнить этот станок шта-

белевочным автоматом на выходе. 

Это позволяет использовать эконо-

мичный режим работы с одним опе-

ратором. Благодаря дисплею, рас-

положенному у входа станка, опера-

тор всегда знает, сколько деталей 

еще может поместиться в штабеле-

вочный автомат.

Таким образом, в станке Cube 

Plus воплощены продуманные нов-

шества, которые еще больше по-

вышают уровень комфорта с точки 

зрения управления, эмиссии шу-

ма и смены инструментов. Все эти 

новинки можно вживую увидеть 

на стенде концерна Weinig в пави-

льоне 9 на выставке Holz-Handwerk 

в Нюрнберге.
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POWERMAT 1500: НОВАЯ ИННОВАЦИЯ WEINIG

Powermat 1500 открывает сле-

дующую серию нового поколе-

ния Powermat. Гибкий в применении 

Powermat 1500 без проблем вписыва-

ется между успешным Powermat 700 

и мощным Powermat 2400.

Выдающейся особенностью ново-

го Powermat 1500 является доведен-

ная до идеала система управления. 

Концепция ComfortSet привносит су-

щественные упрощения и значитель-

но увеличивает эффективность ра-

боты для клиентов. При выполнении 

множества регулировок не требуются 

никакие инструменты. При этом ли-

нейки в станке помогают определить 

правильные положения.

За многими решениями, приме-

ненными в Powermat 1500 и учиты-

вающими требования рынка и кли-

ентов, кроется последовательное 

использование модульной системы. 

Она создает прекрасные условия 

для разнообразных вариантов ком-

плектации, отвечающих самым раз-

ным потребностям. Например, воз-

можен выбор разных расположений 

шпинделей. Еще одна особенность 

Weinig Powermat 1500: мощь, гибкость и комфорт

нового станка – его большой потен-

циал с точки зрения производитель-

ности. Благодаря частоте вращения 

шпинделей 7000 об/мин Powermat 

1500 уже в стандартной комплекта-

ции едва ли оставляет желать луч-

шего. В комбинации с системой кре-

пления PowerLock частоту вращения 

можно увеличить до целых 12 000 об/

мин при скорости подачи до 40 м/мин.

Мировая премьера Powermat 

1500 состоится в марте на выстав-

ке Holz-Handwerk. Выставочный ста-

нок оснащен некоторыми впечатля-

ющими опциями: системой крепле-

ния PowerLock для работы с высокой 

частотой вращения и быстрой заме-

ны инструментов, системой контроля 

пространства станка и осями для ав-

томатического позиционирования, 

а также вспомогательной наладочной 

системой SmartTouch, которая ото-

бражает указания по наладке для опе-

ратора на планшетном компьютере.

На заводе концерна Weinig в ки-

тайском Янтае с конвейера со-

шел 4000-й строгально-калевочный 

автомат. Этот станок модели Unimat 

318 будет поставлен одному из кли-

ентов в США. Производственный 

юбилей был удостоен отдельного 

торжественного собрания с участием 

руководства завода и бригадиров.

Этот 4000-й станок стал еще од-

ним этапом в успешной работе кон-

церна Weinig в Китае. Концерн осно-

вал свой филиал в Янтае еще 21 год 

назад, став тем самым пионером 

в своей отрасли в данной стране. 

В 1997 г. был построен завод и нача-

лось производство стандартных стан-

ков для строгания и профилирования. 

В 2010 г. производственные мощ-

ности были увеличены для выпуска 

Weinig: в Китае выпущен 4000�й строгально�калевочный станок

угловых оконных центров. В настоя-

щее время концерн Weinig прочно сто-

Большой день для завода Weinig в Янтае: с конвейера сошел 4000-й строгально-калевочный станок

ит на ногах в Китае во всех сферах: 

производстве, сбыте и услугах.
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Компания «ПентаПласт», офи-

циальный дистрибьютор «Экс-

Проф», подписала контракт с компа-

нией «Вахдат», Республика Таджи-

кистан, на поставку ПВХ-профилей 

и комплектующих для изготовления 

окон, дверей и других светопрозрач-

ных конструкций в эту страну. Руко-

водители компании «Вахдат» 28 ян-

варя посетили головной офис и за-

вод компании «ЭксПроф» в Тюме-

ни. Они встретились с руководством 

КОМПАНИЯ «ЭКСПРОФ» НАЧИНАЕТ ЭКСПОРТ 

ПРОДУКЦИИ В ТАДЖИКИСТАН

Компания «ЭксПроф» подписала 

контракт на поставки оконных 

ПВХ-профилей с одним из крупней-

ших в Казахстане дистрибьюторов, 

комплектующих для изготовления 

светопрозрачных конструкций, ком-

панией «АКС». Уже получена пре-

доплата и начались первые отгруз-

ки. Новый казахстанский партнер 

«ЭксПроф» располагает развет-

вленной сетью складов, собствен-

ным транспортным парком и на-

работанной клиентской базой. Эти 

С 26 февраля оконным компаниям, 

выпускающим светопрозрачные 

конструкции из пвх-профилей марки 

Exprof, для автоматизации производ-

ственных и коммерческих процессов 

бесплатно предоставляется полно-

функциональное программное обе-

спечение. ПО разработано компани-

ей «Алтек», зарекомендовавшей се-

бя в качестве разработчика удобных 

и надежных приложений по расчету 

оконных конструкций. Предоставля-

емая программа – это партнерская 

версия Optima WIN 8.X Favorite Exprof. 

«ЭКСПРОФ» НАРАЩИВАЕТ ПРОДАЖИ В КАЗАХСТАН

КОМПАНИЯ «ЭКСПРОФ» РАСШИРЯЕТ СЕРВИС 

ДЛЯ СВОИХ КЛИЕНТОВ

важные предпосылки, а также тот 

факт, что компания широко извест-

на на казахстанском рынке, будет 

способствовать быстрому развитию 

продаж ПВХ-профилей Exprof в Ре-

спублике, а также расширению ге-

ографии продаж в южных и запад-

ных регионах страны. Контракт стал 

итогом многомесячных взаимных 

контактов, визитов, переговоров, 

в процессе которых выстраивались 

доверительные отношения между 

партнерами.

Она обладает широким функциона-

лом, позволяющим автоматизировать 

процесс приема заказов и расчета из-

делий из профилей всех систем, вы-

пускаемых компанией «ЭксПроф», 

подготавливать всю необходимую до-

кументацию для клиентов, производ-

ства, поставщиков, рассчитывать сто-

имость дополнительных материалов 

и услуг, зарплату рабочим, учитывать 

накладные расходы при формиро-

вании стоимости заказа. Программа 

также предоставляет возможность за-

давать индивидуальную ценовую по-

компании «ЭксПроф», а также ос-

мотрели заводские цеха, и ознако-

мились с технологией производства 

ПВХ-профилей, системой контроля 

качества поступающего сырья и гото-

вой продукции. Гости компании дали 

высокую оценку уровню технологи-

ческого оснащения и автоматизации 

заводских процессов. Отгрузки про-

филей Exprof в Таджикистан нача-

лись с февраля месяца. Ранее ком-

пания «ЭксПроф» не экспортировала 

свою продукцию в эту среднеазиат-

скую республику.

www.exprof.ru

Компания «ЭксПроф» экспортиру-

ет свою продукцию в Республику Ка-

захстан с 2004 года.

www.exprof.ru

литику для каждой области сбыта или 

категории заказчиков (корпоративные 

заказы, розничные продажи, дилеры). 

Клиентам «ЭксПроф» также понра-

вится функция оптимизации раскроя 

профилей и армирования с целью со-

кращения отходов и экономии мате-

риала. Новая услуга компании «Экс-

Проф» без сомнений станет весомым 

аргументом в принятии оконными 

компаниями стратегических решений 

по выбору поставщиков комплектую-

щих на предстоящий сезон.

www.exprof.ru
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ВНИМАНИЕ – 

БИЗНЕС�ПРОЦЕССЫ!

«Первоочередная задача – сделать процесс управляемым 

за счет применения базовых инструментов и принципов управления 

процессами, которые позволят избавиться от отклонений, и лишь потом 

следует приступать к повышению эффективности процесса»

Майкл Джордж. Бережливое производство плюс шесть сигм в сфере услуг

М.Н. КИЯМОВ,
финансист

Не секрет, что большинство рос-

сийских компаний малого и сред-

него бизнеса работают исключитель-

но за счет энтузиазма своих вла-

дельцев. При таком условии рост 

эффективности отечественных пред-

приятий имеет серьезный сдержива-

ющий фактор – уровень компетент-

ности своих владельцев и необходи-

мость их постоянного присутствия 

в офисе для тотального контроля 

всего и вся. Соответственно, разви-

тие бизнеса упирается в проблему 

персональной эффективности пред-

принимателей, даже если они будут 

работать без выходных, по двадцать 

часов в сутки. Для дальнейшего раз-

вития бизнеса потребуется переход 

с «ручного» управления на «авто-

матическое», то есть на процессное 

управление, при котором результаты 

деятельности будут более качествен-

ны и стабильнее, и меньше зависеть 

от личного присутствия владельца.

Суть процессного подхода состо-

ит в том, что бизнес воспринимают 

как систему взаимосвязанных биз-

нес-процессов. Это принципиально 

отличается от «стандартного» взгля-

да на бизнес через организационную 

структуру. Мировой опыт уже давно 

подтверждает эффективность про-

цессного подхода, как основополага-

ющего фактора развития современ-

ных предприятий, поскольку итого-

вые результаты любого бизнеса на-

прямую зависят от того, насколько 

оптимально выстроена его система 

бизнес-процессов. Поэтому реин-

жиниринг компании подразумевает, 

в первую очередь, построение рефе-

рентной модели бизнес-процессов.

Определения:

Референтная модель – это эта-

лонная модель системы бизнес-про-

цессов для конкретной компании.

Бизнес-процесс – это алгоритм 

действий, направленных на достиже-

ние конкретной цели бизнеса.

Основной бизнес-процесс – это 

процесс, за результат которого кли-

ент готов платить деньги.

Вход бизнес-процесса – это ус-

ловия, необходимые для успешного 

начала бизнес-процесса. Например, 

клиент, стандарт замера оконного 

проема, заказ и т. д.

Выход бизнес-процесса – это 

условия, итоговый результат, полу-

ченные в ходе исполнения бизнес-

процесса. Например, удовлетворен-

ный клиент, прибыль, повышение ре-

путации компании и т. д.

ВПП (внутренний промежуточный 

продукт) – это промежуточный ре-

зультат деятельности бизнес-процес-

са на определенном этапе

Разумеется, у всякого руко-

водителя есть выбор – оставить 

все как есть, надеясь на внезап-

ный и «скоропостижный прорыв» 

или вложить мозги в будущее соб-

ственного бизнеса. Первый вари-

ант простой и легкий, второй более 

сложный и длительный. Выбирая 

второй вариант, собственник должен 

отдавать себе отчет в том, что пери-

од «размахивания саблей» закончит-

ся, и наступит трудный этап кропот-

ливой работы. Решающим фактором 

в данной «точке бифуркации» будет 

понимание факта, что деньги в кассу 

предприятия приносит не продукция, 

а производящие (и продающие) про-

дукцию бизнес-процессы. Я уже за-

трагивал эту тему в предыдущей ста-

тье «Построение референтной мо-

дели или точка отсчета», но сейчас 

хочу остановиться более подробно 

на описании бизнес-процессов.

Основной тезис: 

бизнес-процессы – это 

фундаментальная основа 

любого бизнеса

Мой интерес к описанию бизнес-

процессов обусловлен одной при-

чиной – это получение четкого по-

нимания механизмов осознанного 

совершенствования бизнеса. Визу-

ализируя с помощью схем бизнес-про-

цессов большую часть проблем, ком-

пания может наглядно увидеть, где 

и как возникают потери, определить 

причину возникновения потерь и най-

ти комплексное решение по их устра-

нению. Понятно, что пока бизнес-про-

цессы не описаны, сотрудники бу-

дут выполнять поставленные задачи 

«на ощупь», в меру своего понима-

ния, таланта и настроения. Но обучив 

сотрудников принципам моделирова-

ния, компания прививает им вкус к са-

мостоятельному суждению и к ясно-

му, схематичному изложению мыслей.

Вот как выглядит классический 

подход к описанию бизнес-процессов:
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1. Сбор информации и аудит теку-

щих бизнес-процессов;

2. Построение процессной моде-

ли «AS-IS» (как есть);

3. Разработка стратегической 

концепции развития компании;

4. Формирование адекватной ре-

ферентной модели TO-BE (как бу-

дет);

5. Утверждение плана меропри-

ятий по переходу от модели «AS-IS» 

к модели TO-BE и внедрение измене-

ний в рабочий процесс.

Пользуясь случаем, хочу обра-

тить внимание на важность третьего 

пункта (разработка стратегической 

концепции компании). Дело в том, 

что, как правило, никто из сотруд-

ников не имеет об этом ясного пред-

ставления. Даже если в голове соб-

ственника стратегия существует, ее 

следует донести до рабочего коллек-

тива. Наличие внятной перспективы 

позволяет сотрудникам понимать, 

в какую сторону двигаться и прини-

мать наиболее разумные решения. 

Весь процесс дальнейшего структу-

рирования бизнеса будет не более 

чем средством для достижения фор-

мализованных целей.

Формализация миссии компании 

также имеет отношение к третье-

му пункту. Вот, к примеру, миссия 

для оконной компании – «Мы каж-

дый день улучшаем облик люби-

мого города, создавая светопроз-

рачные конструкции любой слож-

ности, с высоким качеством миро-

вых стандартов» – будет придавать 

смысл ежедневному труду, вдохнов-

ляя сотрудников на более продук-

тивную работу, постепенно двигая 

компанию к намеченным целям. Ко-

нечно, часть коллектива будет иг-

норировать миссию компании (это 

их не заинтересует). Однако, надо 

понимать, что за один день испра-

вить данное положение не получить-

ся. Предстоит длительная целена-

правленная работа, итогом которой 

будет появление в компании «кри-

тической массы» специалистов, бо-

леющих душой за свою работу и со-

ответствующий уровень корпоратив-

ной культуры.

Итак, после того, как цели обо-

значены и миссия определена, 

можно приступать непосредствен-

но к процессному моделированию. 

Для этого понадобится знание ме-

тодологии описания бизнес-процес-

сов. На текущий момент разработа-

ны десятки методов, каждый из ко-

торых позволяет в полной мере ото-

бразить все аспекты деятельности 

любого предприятия. Вот самые из-

вестные из них – ARIS, IDEF, DFD, SI-

POC и т. д., все они подходят для по-

строения референтной модели. Вы-

бор конкретного метода, по моему 

мнению, зависит от личного вкуса 

и предпочтений руководителя. Глав-

ное, уметь грамотно пользоваться 

методом и не уходить в дебри, зани-

маясь описанием ради описания.

Основные задачи проекта:

1. Обсудить и построить схему ре-

ферентной модели бизнес-процес-

сов «TO-BE».

2. Последовательно протести-

ровать каждый бизнес-процесс и, 

в случае потери эффективности 

по отношению к прежнему варианту 

бизнес-процесса, произвести соот-

ветствующую корректировку.

3. Описать прошедшие проверку 

бизнес-процессы.

4. Провести обучение персонала 

с последующей аттестацией.

5. Последовательно включить из-

мененные бизнес-процессы в работу 

компании.

Практика показывает, что на об-

суждение референтной модели ухо-

дит от трех до пяти рабочих дней. 

Непосредственно отрисовка схемы 

процессной модели для оконной ком-

пании не должна занимать более од-

ного рабочего дня. Итогом обсужде-

ния должна получиться адекватная 

референтная модель бизнес-процес-

сов «TO-BE», в качестве принципи-

альной схемы бизнеса, и согласован-

ный список мероприятий по ее вне-

дрению.

Прошу обратить внимание на ти-

пичные ошибки:

• Избыточная сложность схем 

и описания бизнес-процессов.

• Наличие лишних (затратных, 

но не несущих результата) этапов 

бизнес-процессов.

• Игнорирование проблем переда-

чи информации на стыках подразде-

лений.

• Отсутствие ответственных лиц 

за бизнес-процессы.

• Несоответствие референтной 

модели и фактической ситуации.

• Недостаток контроля внутри 

бизнес-процесса. Не достаточно кон-

тролировать конечный результат. 

Обязательно нужны промежуточные, 

встроенные в бизнес-процесс, точки 

контроля.

Важно! Моделирование надо 

всегда начинать с основного биз-

нес-процесса. В оконном бизнесе это 

бизнес-процесс: «Получение зака-

за – выполнение заказа – передача 

заказа клиенту – получение финан-

сового результата».

Выбрав определенный стандарт 

(например, IDEF0), можно присту-

пать к обсуждению и описанию биз-

нес-процессов. Схемы бизнес-про-

цессов выстраиваются по принципу 

«внутренний поставщик – внутрен-

ний промежуточный продукт (ВПП) – 

внутренний клиент». То есть все 

участники бизнес-процессов ста-

новятся по отношению друг к дру-

гу поставщиками и клиентами. Это 

означает, что на каждом этапе биз-

нес-процесса внутренний клиент бу-

дет предъявлять к своему поставщи-

ку заранее оговоренные требования 

к получаемому ВПП. От этого прин-

ципа зависит качество работы всей 

системы. При этом, логика схемы 

бизнес-процесса должна быть пре-

дельно понятной и выглядеть в виде 

короткой цепочки, чтобы не затруд-

нять ее восприятие. Стандарт в до-

ступном виде позволяет прописать 

все взаимодействия, которые вызы-

вают наибольшее количество про-

блем.

Разумеется, бизнес-процессы 

протекают независимо от того, есть 

у них описание или нет. Подавляю-

щее большинство оконных компаний 

не практикуют описание бизнес-про-

цессов. У тех немногих компаний, где 

описание все-таки есть, чаще всего 

оно формально и не соответствует 

реальной технологии.
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Концепция внутренних 

клиентов и поставщиков – 

это ключевой принцип 

современного бизнеса

Принцип «клиент-поставщик» 

обеспечивает искомый «автомат» 

в работе, как отдельного бизнес-про-

цесса, так и всей функциональной 

модели, так как выход одного эта-

па полностью используется на вхо-

де следующего этапа. Это означает 

ожидание клиентом от поставщика 

конкретных результатов в нужном 

месте и в нужный момент. Если у ка-

кого-либо этапа нет ВПП, то може-

те не сомневаться, что данный этап 

лишний. Основу данного принципа 

составляет расчет и контроль стои-

мости преобразования входа в вы-

ход при установленных параметрах 

качества и ресурсоемкости (произво-

дительности).

Между всеми внутренними кли-

ентами и поставщиками необходи-

мо заключить отдельные соглаше-

ния об уровне обслуживания и ка-

честве ВПП. Обе стороны (клиент 

и поставщик) письменно фиксируют 

договоренность по всем интересую-

щим параметрам ВПП (время, объ-

ем информации, стандарты продаж 

и т. д.). Результаты невыполнения 

соглашения должны иметь исключи-

тельно материальные последствия 

для виновных. Смысл состоит в том, 

что Поставщику для успешного за-

вершения собственного этапа необ-

ходимо своевременно удовлетворить 

своего внутреннего Клиента. К при-

меру, при процессном управлении 

руководитель коммерческой службы 

уже не сможет требовать от продав-

цов выполнения плана, не обеспе-

чив персонал программой обучения, 

стандартами продаж, образцами 

и прочими условиями, поскольку яв-

ляется для продавцов на этапе по-

лучения заказа внутренним постав-

щиком.

Система контроля бизнес-про-

цессов устроена таким образом, 

что внутренний Клиент будет являть-

ся контролером для внутреннего По-

ставщика. Такой подход весьма про-

дуктивен, поскольку процедура кон-

троля начинает функционировать 

на «автомате» по всем известному 

принципу, но с небольшим допол-

нением: «Не бери брак, не делай 

брак и не передавай брак, иначе те-

бе не заплатят». Это позволяет пре-

одолеть извечное противостояние 

отделов и служб, так как принцип 

обеспечивает четкие условия сда-

чи-приемки ВПП, отсекая большую 

часть недоразумений, возникающих 

на стыках подразделений, связанных 

с ленью, личной неприязнью и субъ-

ективным суждением.

При создании бизнес-

процесса пользуйтесь 

единым шаблоном общих 

параметров:

1. Название бизнес-процес-

са. Название должно давать точ-

ное понимание сути процедуры.

Например: «Регистрация жалобы 

и устранение причины обращения 

с последующим контролем удовлет-

воренности заказчика».

2. Цель бизнес-процесса. Цель, 

как и название, должно максимально 

точно отображать желаемый конеч-

ный результат. Оптимальным вари-

антом будет использование формата 

SMART-цели.

3. Ответственный сотрудник. 

С точки зрения системного подхо-

да, без ответственного сотрудни-

ка, результаты бизнес-процесса бу-

дут всегда непредсказуемы и неста-

бильны.

4. Описание бизнес-процесса. 

Описание бизнес-процесса начина-

ется с описания условий «Входа» 

и заканчиваться описанием «Выхо-

да» бизнес-процесса. Оно должно 

быть обязательно кратким и понят-

ным. Если описание сделано гра-

мотно, то потребность в разработке 

стандартных должностных инструк-

ций (которые никто не читает) авто-

матически отпадает. Если описание 

получится сложным, компания полу-

чит вместо импульса для развития, 

дополнительный серьезный, сдержи-

вающий развитие фактор.

Важно! Бизнес-процесс и его 

описание необходимо рассматривать 

в первую очередь с точки зрения от-

ветственного за него сотрудника. 

Как именно он будет его восприни-

мать, контролировать и совершен-

ствовать.

Не забудьте перед началом про-

екта определиться с ключевыми 

терминами, определениями и поня-

тиями. Все они должны быть мате-

риализованы в виде стандартного 

глоссария. Определения необходи-

мо давать даже таким очевидным 

понятиям как «клиент», «заказ», 

«жалоба» и т. д. В полезности это-

го момента будете убеждаться еже-

дневно.

Начав описание основного биз-

нес-процесса, отработайте на нем 

все этапы функционального моде-

лирования. Для оконных компаний, 

при моделировании основного биз-

нес-процесса, настоятельно реко-

мендую использовать секундомер. 

Проверяйте и перепроверяйте дан-

ные хронометража, не полагаясь 

на утвержденные стандарты. Черно-

вой вариант схемы лучше всего со-

ставлять непосредственно в под-

разделении совместно с участни-

ками бизнес-процесса. При состав-

лении схемы пользуйтесь правилом 

разумной достаточности. Другими 

словами, не ограничивайтесь толь-

ко общим уровнем абстракции, 

но и не мельчите. Помните, что де-

тализацией можно легко увлечься 

и парализовать работу всего проек-

та (схему, содержащую более вось-

ми шагов, я считаю сложной).

После того как бизнес-процесс 

предварительно описан, приступай-

те к его поэтапному тестированию. 

В ходе тестирования исходный со-

став и последовательность этапов 

будут меняться. Не пугайтесь – это 

нормально. Но обойтись без началь-

ного варианта последовательности 

тоже не получится.

Внедрение бизнес-

процесса происходит 

в несколько шагов:

1. Тестирование новой процеду-

ры. Это означает несколько пробных 

«прогонов», в ходе которых выявля-

ются явные ошибки и недочеты.
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2. Сдача и утверждение процеду-

ры. После того, как каждый этап по-

кажет нужные результаты, бизнес-

процесс утверждается руководством.

3. Обновление базы знаний. По-

сле утверждения, описание бизнес-

процесса помещается в электронную 

базу знаний.

4. Обучение специалистов. Необ-

ходимо довести информацию до за-

интересованных лиц, провести их об-

учение, с последующей аттестацией 

на знание новых стандартов.

5. Внедрение новой процедуры. 

После аттестации персонала, биз-

нес-процесс становится обязатель-

ным к исполнению.

Еще один момент, который хочу 

отметить – это показатели бизнес-

процессов.

Предлагаю следующий перечень 

показателей:

• время исполнения каждого 

этапа;

• стоимость преобразования вхо-

да в выход;

• удовлетворенность клиентов 

(внутренних и внешних).

Задача ответственных за бизнес-

процесс сотрудников – контролиро-

вать и анализировать показатели, 

постоянно требуя от исполнителей 

их улучшения. Для этого надо поста-

вить числовые цели в области улуч-

шений показателей и последова-

тельно добиваться желаемых резуль-

татов. Показатели нужно применять 

как в целом для бизнес-процесса, 

так и для конкретного этапа. Однако, 

помните, что слишком много показа-

телей усложняют процесс контроля. 

Самое оптимальное это три показа-

теля (имеющих разный вес при оцен-

ке), при этом метод расчета должен 

быть простым и надежным. Это зна-

чит, что затраты на расчет показа-

теля не должны превышать выгоды 

от его использования.

Важно! Для повышения эффек-

тивности системы следует на основе 

показателей бизнес-процессов по-

строить систему мотивации сотруд-

ников.

Также настоятельно рекомен-

дую определить из числа участни-

ков проекта методолога, который 

будет отвечать за документирова-

ние бизнес-процессов. Это ключе-

вой человек, поскольку он будет 

отвечать за архитектуру бизнеса 

в компании. Для этого ему (мето-

дологу) потребуется высокая ква-

лификация, ответственность и со-

ответствующая мотивация. Дело 

в том, что по мере того как бизнес 

будет стандартизироваться, в ком-

пании параллельно сформируется 

существенный объем документа-

ции. В связи с этим возникает зако-

номерная дилемма: на одной чаше 

весов понимание того, что без нор-

мативно-организационной доку-

ментации не обойтись, на другой 

стороне – реальная угроза сниже-

ние мобильности. Выход из данной 

ситуации я вижу в создании элек-

тронной базы знаний с предельно 

компактной документацией, кото-

рая поддерживается методологом 

в актуальном состоянии.

В заключении, хочу подчеркнуть 

необходимость поддержки проект-

ной группы руководством компа-

нии. Если участники не получат под-

держку, то в этом случае, отношение 

к процессу будет скорее формаль-

ным и достичь серьезных результа-

тов не получится.

Результат:

Референтная модель органи-

зовывает работу компании так, 

что каждый шаг бизнес-процесса 

производит в определенное вре-

мя только то, что нужно следую-

щему шагу. Все процессы связаны 

в единый поток по принципу ВПП, 

который обеспечивает исполнение 

заказов любой сложности в крат-

чайшее время, с максимальным ка-

чеством и минимальными издерж-

ками.

Вывод:

Уровень совершенства системы 

бизнес-процессов определяется ее 

умением эффективно реагировать 

на любые обстоятельства (как внеш-

ние, так и внутренние) без участия 

руководителя.

Совет:

Наилучшими источниками идей 

для улучшения бизнес-процессов 

являются опросы клиентов и пред-

ложения собственных сотрудников. 

Регулярно опрашивая клиентов, ком-

пания получает мощный инструмент 

для собственного развития. Что ка-

сается сотрудников, то у них всегда 

есть полезные идеи. Главная «слож-

ность» состоит в том, чтобы подойти 

к рабочему месту и задать специали-

сту наводящий вопрос.

Все волшебство успеха доволь-

но просто – большинство бизнес-

процессов в российских компани-

ях выполняются по собственному 

«графику» и работают как изолиро-

ванные островки, независимо от то-

го, какого рода внутренний потре-

битель находится ниже по потоку. 

Темп и качество ВПП в подобной си-

туации устанавливается исполните-

лем самостоятельно исходя из соб-

ственного понимания, настроения 

или самочувствия. Однако, стоит 

только структурировать бизнес-про-

цессы в единую систему, по принци-

пу «клиент-поставщик» и бизнес на-

чинает работать как швейцарские 

часы.

Когда я пишу «просто», я имею 

в виду только теорию, потому, 

что на практике реализовать это 

крайне сложно. Загвоздка в том, 

что теория предполагает наличие 

в коллективе исключительно высо-

копрофессиональных специалистов 

с высокой степенью внутренней мо-

тивации, обеспечивающей дисци-

плину и полное взаимопонимание 

на рабочих местах. В реальности, 

на предприятиях работают не ро-

боты, а живые люди и принимае-

мые ими решения могут быть про-

диктованы рядом внутренних посы-

лов, которые контролировать невоз-

можно. Кроме того, пунктуальность 

и дисциплина – это не самые силь-

ные стороны российских специали-

стов, хотя их смекалка и потряса-

ющее чувство юмора дадут фору 

кому-угодно. Это объективная ре-

альность и выстраивая бизнес не-

обходимо учитывать данные обсто-

ятельства.
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КАКОВ БИЗНЕС�КЛИМАТ В СТРОИТЕЛЬНОЙ 

ОТРАСЛИ

ИЦ «Современные Строительные Конструкции» в начале нового строительного сезона регулярно проводит 

опрос руководителей ведущих компаний российского строительного рынка с целью выявления тенденций раз-

вития и характеристик делового климата в отрасли. При этом мнения и оценки респондентов могут не всегда 

совпадать с мнением редакции и имеющимися в распоряжении ИЦ «ССК» данными. В связи с кризисом, оценки 

ситуации и перспектив развития рынка со стороны ведущих компаний представляют особый интерес. 

Ниже на вопросы редакции журнала «Фасадные Системы» отвечают генеральный директор АО «Татпроф» 

С.Г. Рачков, генеральный директор Завода порошковой окраски металлов «Нью Технолоджиз М» А.Ю. Давыдов 

и генеральный директор компании «Мосстрой-31» Ш.Г. Хабелашвили.

На вопросы редакции журнала «Фасадные Системы» 

отвечает С.Г. Рачков, генеральный директор АО «Татпроф»

«ФС»:  Сергей Геннадьевич, 

российский рынок алюминие-

вых фасадных конструкций, су-

дя по всему, вошел в глубокую 

рецессию. Итоги прошедшего 

2015 года некоторыми оцени-

ваются как «катастрофичные», 

ожидания на 2016 год – негатив-

ные. Какова Ваша оценка ситуа-

ции? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократилось производство / по-

требление алюминиевых фасад-

ных и других светопрозрачных 

строительных конструкций? 

Насколько снизились объемы 

рынка алюминиевых профиль-

ных систем в целом? Насколь-

ко сократилось потребление 

архитектурно-строительных си-

стем?

С . Р . :  Те к у щ у ю  с и т у а ц и ю 

на рынке светопрозрачных кон-

струкций с применением алюми-

ниевого профиля действитель-

но сложно назвать благополучной 

и процветающей. По нашим оцен-

кам объемы производства алю-

миниевых фасадных конструкций 

по сравнению с предыдущими го-

дами снизился в среднем на 30%. 

Но я не сторонник сгущать кра-

ски и считаю, что даже в услови-

ях нестабильного спроса и изме-

нений в экономике есть потенциал 

для роста и укрепления своих по-

зиций на рынке.

«ФС»: «Татпроф» – признан-

ный лидер рынка алюминиевых 

архитектурно-строительных си-

стем, имя, пользующееся заслу-

женным уважением у специали-

стов отрасли. Какими оказались 

итоги прошедшего года для Ва-

шей компании? Как удалось вы-

стоять в непростых условиях?

С.Р.: За более чем 25-летнюю 

историю мы действительно доби-

лись хороших результатов и удер-

живаем свои позиции на рынке, не-

смотря на все сложности. В контек-

сте кризисных явлений в экономике 

мы смогли поднять среднюю зара-

ботную плату в нашей компании 

до 44 тысяч рублей, повысили уро-

вень гибкости и восприимчивости 

компании к постоянно меняющимся 

запросам рынка. Кроме того, ста-

вим перед собой задачу предвос-

хищать ожидания потребителей, 

предлагая им современный каче-

ственный продукт.

«ФС»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

рынка алюминиевых фасадных 

конструкций наиболее сильное 

воздействие: насыщение рынка, 

замедление темпов нового стро-

ительства, снижение покупатель-

ной способности населения, па-

дение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение во-

енно-политической напряженно-

сти или что-то другое?

С.Р.: На спад строительства 

оказали воздействие те же факто-

ры, которые влияют и на экономи-

ку в целом – это изменения кур-

са рубля из-за западных санкций, 
как следствие – рост цен на про-

дукцию, и снижающийся спрос. 

Проекты, в которых сметную сто-

имость строительства заклады-

вали еще годом ранее, в текущей 

ситуации пересматривают в части 

как стоимости, так и технических 

решений, происходит замена кон-

струкционных материалов. В неко-

торых случаях строительство «за-

мораживается», поскольку стано-

вится убыточным для инвесторов, 

что также влияет на общую эконо-

мическую активность участников 

рынка.

«ФС»: Какими Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах? Или же впе-
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реди, как считают многие, только 

новые проблемы?

С.Р.: В первой половине 2016 го-

да мы выпускаем на рынок серию 

светопрозрачных конструкций, ори-

ентированную на эконом-сегмент 

рынка, которая разрабатывалась 

с целью минимизации стоимости 

конечного продукта для потребите-

ля при гарантированном обеспече-

нии требуемого качества и надеж-

ности эксплуатации нашего продук-

та.

Кроме того, если ориентиро-

ваться на теорию маркетинга, 

то на проблемных рынках кривая 

спроса в зависимости от цены име-

ет два «пика» объемов продаж: 

один формируется в сегменте ми-

нимальных цен, другой – в высоком 

ценовом сегменте. Поэтому даже 

в условиях экономических трудно-

стей развитие продуктов возможно 

как в одном, так и в другом направ-

лении изменения цены и качества 

продукта.

«ФС»:  Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость 

работы компании, особенно, в ус-

ловиях кризиса?

С.Р.: Инновации – достаточно 

емкое понятие, поэтому имеет ши-

рокий диапазон применения. Уже 

имея в своей линейке массовые 

и широко известные потребителю 

алюминиевые фасадные конструк-

ции, мы регулярно исследуем но-

вые рынки, отслеживая мировые 

тенденции в архитектуре, строи-

тельстве и металлургии, разраба-

тываем и предлагаем рынку но-

вые продукты, применение которых 

оправдано с учетом нашего клима-

та и текущих реалий. Во время кри-

зиса это направление деятельности 

значительно активизируется, и най-

денные сегодня решения позволяют 

нам с уверенностью и оптимизмом 

идти вперед.

«ФС»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции рынка алюминиевых фасад-

ных конструкций, и возможен ли 

новый рост, хотя бы в отдален-

ной перспективе? Может ли биз-

нес-сообщество что-то сделать 

для этого совместными уси-

лиями? Или же остается толь-

ко ждать, пока «невидимая ру-

ка рынка» резко сократит число 

его участников, объемы произ-

водства снизятся до некоторой 

минимально необходимой вели-

чины, и лишь после этого можно 

рассчитывать на некоторое вос-

становление?

С.Р.: Нынешняя экономическая 

ситуация неизбежно приведет к со-

кращению числа участников рынка. 

Динамичные и современные компа-

нии в таких условиях способны уси-

лить свои позиции на рынке, а не-

поворотливые и инерционные ком-

пании вынуждены будут уступить 

место более активным и подвиж-

ным, если не смогут адаптировать-

ся к меняющимся условиям.

Поддержание спроса на продук-

цию с применением алюминиевого 

профиля возможно, на мой взгляд, 

через реализацию комплекса мер 

по регламентации действующих 

в отрасли процессов, ужесточе-

нию требований к используемым 

в строительстве материалам, учет 

жизненного цикла всех элементов 

здания с самого первого этапа ре-

ализации строительных объектов 

для обеспечения максимально эф-

фективного использования имею-

щихся ресурсов.

«ФС»: Последний вопрос: ка-

ковы планы на 2016–2017 гг.?

С.Р.: В 2016 году наша задача – 

полностью перестроиться на работу 

в условиях рынка покупателя. «На-

строить» наш продукт под каждо-

го конкретного потребителя. Я уве-

рен, внимательное отношение к по-

требностям наших покупателей – 

это основа успеха «Татпрофа» 

на 2016 год. Мы должны очень опе-

ративно, своевременно и профес-

сионально откликаться на запросы 

рынка, предвидеть динамику ры-

ночных изменений и предлагать пе-

редовые прогрессивные решения.
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На вопросы редакции журнала «Фасадные Системы» 

отвечает А.Ю. Давыдов, генеральный директор Завода 

порошковой окраски металлов «Нью Технолоджиз М» 

«ФС»: Антон Юрьевич, рос-

сийский рынок строительных ма-

териалов, включая рынок алюми-

ниевых фасадных конструкций, 

судя по всему, вошел в глубо-

кую рецессию. Итоги прошедше-

го 2015 года некоторыми оцени-

ваются как «катастрофичные», 

ожидания на 2016 год – негатив-

ные. Какова Ваша оценка ситуа-

ции? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократилось производство / по-

требление алюминиевых фасад-

ных и других светопрозрачных 

строительных конструкций? На-

сколько снизились объемы окон-

но-фасадного рынка в целом?

А.Д.: Ситуация, действительно, 

непростая. На наш взгляд, падение 

рынка составило примерно 15-20%.

«ФС»:  Какими оказались ито-

ги прошедшего года для Вашей 

компании?  Как удалось выстоять 

в непростых условиях?

А.Д.: В Санкт-Петербурге объем 

продукции по сравнению с 2014 го-

дом не изменился. 

В Московском регионе наша 

компания была запущена только в 

конце февраля 2015 года. Поэто-

му тут прошедший год был для нас 

очень сложным. На этапе проек-

тирования и строительства мы не 

смогли предусмотреть подобные 

проблемы на рынке. Тем не менее, 

за счет самых передовых техноло-

гий и максимальной автоматиза-

ции производственного процесса 

мы можем предлагать гораздо бо-

лее выгодные условия, нежели ос-

новные игроки на рынке наших ус-

луг. За счет высочайшего качества, 

минимальных сроков и относитель-

но низких цен мы продолжаем на-

ращивать объемы выпуска продук-

ции, несмотря на общую конъюн-

ктуру.

«ФС»:  Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

рынка алюминиевых фасадных 

конструкций наиболее сильное 

воздействие: насыщение рынка, 

замедление темпов нового стро-

ительства, снижение покупатель-

ной способности населения, па-

дение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение во-

енно-политической напряженно-

сти или что-то другое?

Конечно, все перечисленные 

факторы так или иначе повлияли 

на ситуацию на рынке. Но я бы на-

звал следующую цепочку: факторы, 

приведшие к наложению санкций, – 

санкции – падение цен на нефть 

и ослабление рубля – увеличение 

ставки ЦБ – подорожание кредитов 

для бизнеса и населения – умень-

шение объемов строительства 

и снижение покупательской способ-

ности. На мой взгляд, именно такая 

последовательность в конечном 

итоге привела нас в то место, в ко-

тором мы находимся…

«ФС»:  Какими Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах? Или же впе-

реди, как считают многие, только 

новые проблемы? 

А.Д.: К сожалению, в существу-

ющей ситуации, перспективы в пла-

не сохранения объемов выпускае-

мой продукции могут быть только 

при агрессивной политике и уве-

личении своей доли на сокращаю-

щемся в объеме рынке. Времена, 

когда объемы продукции увеличи-

вались за счет расширения рынка, 

остались позади. Поэтому те ком-

пании, которые не смогут перестро-

иться и оптимизировать свое про-

изводство под нынешние реалии, 

будут вынуждены существенно со-

кратить объемы или полностью уй-

ти с рынка.

«ФС»:  Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость 

работы компании, особенно, в ус-

ловиях кризиса?

А.Д.: Тут сложно однозначно от-

ветить на этот вопрос. В условиях 

кризиса на первый план выходит 

финансовая составляющая. Если 

выйти сейчас на рынок с инноваци-

онной продукцией, которая в плане 

цены будет уступать имеющимся 

предложениям, то шансов на успех 

будет крайне мало, даже если она 

будет несравнимо выше по каче-

ству. 

К счастью для нас, наше пред-

приятие выпускает продукцию, ко-

торая обладает как достоинствами 

по качеству, так и преимущества-

ми в плане стоимости. Такие инно-

вации – жизненная необходимость. 

Остальные – не более чем лозунг.

«ФС»:  Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции рынка алюминиевых фасад-
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На вопросы редакции журнала «Фасадные Системы» 

отвечает Ш.Г. Хабелашвили, генеральный директор 

компании «Мосстрой�31»

ных конструкций, и возможен 

ли новый рост, хотя бы в отда-

ленной перспективе? Может ли 

бизнес-сообщество что-то сде-

лать для этого совместными уси-

лиями? Или же остается толь-

ко ждать, пока «невидимая рука 

рынка» резко сократит число его 

участников, объемы производ-

ства снизятся до некоторой ми-

нимально необходимой величи-

ны, и лишь после этого можно 

рассчитывать на некоторое вос-

становление?

А.Д.: Людей в России меньше 

не становится. Необходимость в но-

вых квадратных метрах никуда не 

денется. Экономика развивается 

циклично, рост будет в любом слу-

чае. Вопрос лишь в том, как низко 

для этого нужно будет упасть. Про-

блема не в отсутствии спроса, а в 

деньгах. Они или слишком дорогие 

или их просто нет. Как только день-

ги пойдут в реальный сектор, ситуа-

ция начнет восстанавливаться.

«ФС»:  Последний вопрос: ка-

ковы планы на 2016-2017 гг.?

А.Д.: Планы на ближайшие го-

ды – занять лидирующую позицию 

в своем сегменте на Московском 

рынке и сохранить ее в Санкт-Пе-

тербурге.

«ФС»: Шота Георгиевич, прак-

тически все сектора российского 

рынка строительных материалов 

находятся в глубокой рецессии. 

Итоги прошедшего 2015 года ча-

сто оцениваются как «катастро-

фичные», ожидания на 2016 год – 

негативные. Какова Ваша оцен-

ка ситуации? Насколько, на Ваш 

взгляд, сократилось производ-

ство / потребление теплоизоляци-

онных материалов в целом? Како-

во положение дел на рынке пено-

полистирола? Насколько снизи-

лись объемы производства?

Ш.Х.: Да, действительно сейчас 

непростое положение в экономи-

ке России. Конечно, это сказалось 

и на строительном секторе. Мно-

гие строительные компании поте-

ряли ту долю рынка, которой вла-

дели, перешли на сокращение сво-

их производств, а многие мелкие 

компании и вовсе прекратили своё 

существования. Объемы производ-

ства в нашей отрасли сократились 

примерно на 10–15%. В принципе, 

весь рынок строительных материа-

лов сократился на 20%. Рынок пе-

нополистирола в целом понизился 

незначительно, но мы надеемся, 

что в 2016–2017 году будет положи-

тельный рост рынка ТИМ. Во мно-

гом он будет связан с реализаци-

ей крупных проектов строительства 

спортивных объектов к Чемпиона-

ту мира по футболу – 2018, Зимней 

Универсиаде – 2019 и других проек-

тов строительства.

В любом случае,  несмотря 

на кризис стоять на месте – это 

равноценно самоубийству, поэтому 

в условиях этого кризиса выстоят 

только сильные компании, которые, 

несмотря на трудности, продолжа-

ют идти вперед и развиваться. Могу 

сказать, что для нас 2015 год был 

достаточно продуктивным. Несмо-

тря на экономический кризис, мы 

активно предпринимали различ-

ные способы развития компании. 

Например, при помощи различных 

структур (Российский союз строи-

телей, Российский союз промыш-

ленников и предпринимателей, 

Комитет по жилищной политике 

и ЖКХ ГД РФ и других), мы практи-

чески добились того, чтобы при вы-

полнении программы по капиталь-

ному ремонту в перечень работ 

по ремонту фасадов зданий было 

включено обязательное утепление 

фасадов. Мы принимали участие 

во всех форумах, конференциях, 

круглых столах и выставках с про-

пагандой экономии энергоресурсов 

страны, а также экономической вы-

годы собственников жилья и ком-

мерческой недвижимости, путем 

применения в строительстве, ре-

конструкции зданий и сооружений 

энергоэффективных строительных 

материалов и технологий. Поэтому 

мы надеемся, что 2016 год прине-

сёт нам положительную динамику 

в развитии нашей компании и рын-

ка ТИМ в целом.

«ФС»: «Мосстрой-31» – имя, 

пользующееся заслуженным 

уважением на российском стро-

ительном рынке. Какими ока-

зались итоги прошедшего года 

для Вашей компании? Как уда-

лось выстоять в непростых усло-

виях?

Ш.Х.: Действительно, компа-

ния «Мосстрой-31» – достаточно 
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известная на строительном рын-

ке. Свое имя компания заработала 

благодаря усердной работе в про-

изводстве инновационных, энерго-

эффективных строительных мате-

риалов на основе пенополистиро-

ла. Мы всегда боролись и боремся 

за качество продукции, современ-

ный сервис обслуживания, разви-

тие национальных проектов и зако-

нодательств. Все это способствует 

положительному развитию компа-

нии и узнаваемости бренда. Ито-

ги прошедшего года для нас были 

в целом удовлетворительные в ус-

ловиях кризиса. А выстояла ком-

пания благодаря слаженной работе 

нашей команды, высокому качеству 

выпускаемой продукции, участию 

в Государственных программах. 

Уверены, что мы идем правильным 

путем, и не собираемся снижать на-

ши темпы, а только их наращивать. 

Все это принесет успех.

«ФС»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

рынка наиболее сильное воздей-

ствие: насыщение рынка, замед-

ление темпов нового строитель-

ства, снижение покупательной 

способности населения, падение 

курса рубля, ухудшение внеш-

неэкономической конъюнкту-

ры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

Ш.Х.: Что касается факторов, 

могу сказать следующее: я бы 

не сказал, что рынок «насытился» 

теплоизоляционными материала-

ми. Да, сейчас периодически появ-

ляются новые производители, мате-

риалы. У каждого есть право на су-

ществование. Но вот каким оно бу-

дет, и приживутся ли – это вопрос 

времени. У каждого материала есть 

своя область применения, но, так 

или иначе, иногда они пересека-

ются. Конечно, все зависит от при-

ложенных усилий того или иного 

производителя или поставщика – 

кто оказался шустрее, тот и «во-

шел» на объект. Это бизнес. Что ка-

сается замедления темпов нового 

строительства – могу сказать одно-

значно, что в 2015 году рост ново-

го строительства понизился менее 

чем на 5% по отношению к 2014 го-

ду. Фактически это не снижение.

Покупательская способность, 

напротив, сократилась. Население 

экономит свои финансы, заморажи-

вая строительство, или совсем от-

казывается от различных материа-

лов. Конечно, все это влияет на по-

купательскую способность.

Что касается падения курса ру-

бля – тут, действительно, существу-

ет проблема, т. к. основные постав-

щики сырья – это наши зарубежные 

партнёры, которые поставляют сы-

рье за валюту. Курс валюты рас-

тет – дорожает сырье. Дорожает 

сырье – дорожает продукция на вы-

ходе. Дорожает продукция на выхо-

де – падает покупательская способ-

ность. Все взаимосвязано. Надеем-

ся, что наши зарубежные партнё-

ры, а также производители сырья 

в России в будущем будут лояльно 

относиться к своим потребителям, 

т. е. производителям конечной про-

дукции, иначе падение рынка пе-

нополистирола будет значительно 

ощутимее. Касаемо санкций – так 

это же на руку всем российским 

производителям пенополистиро-

ла, да и других строительных ма-

териалов. Руководство страны не-

однократно выступало и выступает 

за активизацию импортозамеще-

ния. Поэтому санкции, точно, не пу-

гают и никак не мешают.

«ФС»: Какие Вы видите пер-

спективы для продукции Вашей 

компании? Можно ли рассчиты-

вать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах 

рынка)? Или же впереди, как счи-

тают многие, только новые про-

блемы?

Ш.Х.: Однозначно, что без по-

ложительных перспектив жить не-

возможно. В перспективе мы ви-

дим принятие поправок в про-

грамму по капитальному ремонту 

зданий, строений и сооружений, 

выполнение Федерального зако-

на № 261-ФЗ «Об энергосбереже-

нии…», пролонгацию программы 

переселения из ветхого и аварий-

ного жилья и ряд других моментов.

Все это даст нам возможность 

расти, развиваться приносить поль-

зу на благо нашей страны. Я ду-

маю, что можно и нужно рассчиты-

вать на оживление покупательской 

способности на рынке строитель-

ных материалов. Ведь есть масса 

проектов, незаконченных объектов, 

которые так или иначе будут стро-

ить и достраивать.

«ФС»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость 

работы компании, особенно, в ус-

ловиях кризиса?

Ш.Х.: Инновационная продук-

ция – это не лозунг, и не жизнен-

ная необходимость. Это, действи-

тельно, тот или иной инноваци-

онный продукт, который только 

появился на рынке. Примером на-

стоящей инновации является вы-

ведение на рынок продукции с но-

выми потребительскими свойства-

ми или качественным повышени-

ем эффективности. В свое время 

мы вывели на рынок строитель-

ных материалов такие продукты, 

как «Политерм» – это заполнитель 

для производства полистиролбе-

тона (аналог керамзита), отличаю-

щийся лучшими теплоизоляцион-

ными показателями, легкостью ма-

териала, доступностью.

Одним из инновационных мате-

риалов так же являлся «Неопор». 

Фактически это тот же пенополи-

стирол, но с добавлением частиц 

графита на стадии производства 

сырья. Этот материал имеет луч-

шие показатели по теплопроводно-

сти на 20% по отношению к обычно-

му пенополистиролу.

Мы являемся первоначальными 

производителями этих материалов. 

Поэтому могу сказать так: иннова-

ционная продукция – это не марке-

тинговый ход. Это реальность на-

шего производства и лидерства.

«ФС»: Что, на Ваш взгляд, 

может способствовать стаби-
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лизации рынка теплоизоляци-

онных материалов,  в  целом, 

и  р ы н к а  п е н о п о л и с т и р о л а , 

в частности.

Возможно ли возобновле-

ние роста, хотя бы в отдален-

ной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том 

числе, совместными усилиями? 

Или же остается только ждать, 

пока «невидимая рука рынка» 

резко сократит число его участ-

ников,  объемы производства 

снизятся до некоторой мини-

мально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рас-

считывать на некоторое восста-

новление?

Ш.Х.: На мой взгляд, стабилиза-

ции рынка ТИМ в целом, да и рын-

ка пенополистирола может способ-

ствовать рост строительства жи-

лья, как частного, так и граждан-

ского, а также рост строительства 

социальных объектов. И этот рост, 

по прогнозам специалистов, со-

всем не за горами. Конечно, объе-

динившись, мы совместными уси-

лиями можем улучшить положение 

на рынке. Кстати, именно так мы 

и сделали, организовав «Ассоциа-

цию производителей и поставщи-

ков пенополистирола» (АППП).

Знаю, что многие другие произ-

водители различных строительных 

материалов тоже организуют по-

добные ассоциации. Конечно, это 

правильное решение. Ведь в таких 

ассоциациях четко контролируется 

качество, технологии выпускаемой 

продукции входящих в нее произво-

дителей, а это значит, что на рын-

ке строительных материалов будут 

присутствовать только качествен-

ные материалы.

Относительно «невидимой руки 

рынка», могу сказать только одно: 

нельзя надеяться на кого-то. Нуж-

но самому качественно с полной 

ответственностью работать, разви-

ваться и только в этом случае мож-

но рассчитывать на успех.

«ФС»: Последний вопрос: ка-

кие планы на 2016–2017 гг.?

Ш.Х.: Не останавливаться на до-

стигнутом, расти, развиваться, мо-

дернизироваться, добиваться но-

вых высот, несмотря на любые 

трудности. Это – залог успешного 

предприятия!
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ЗАВИСИМОСТЬ ТЕПЛОТЕХНИЧЕСКОЙ 

ОДНОРОДНОСТИ НАРУЖНЫХ ОГРАЖДЕНИЙ
ОТ ГЕОМЕТРИИ ЗДАНИЯ ДЛЯ РАЗЛИЧНЫХ КЛИМАТИЧЕСКИХ РАЙОНОВ

О.Д. САМАРИН, доцент, к. т. н., 
Е.О. НАСОНОВА, магистрант (НИУ МГСУ)

Исследуем зависимость тепло-

технической однородности на-

ружных ограждений от геометриче-

ских характеристик здания для райо-

нов РФ, существенно отличающихся 

по климатическим условиям от Мо-

сквы. В качестве исходных данных 

возьмем параметры наружного кли-

мата, соответствующие Воркуте 

и Краснодару как представителям 

соответственно наиболее северных 

и наиболее южных населенных пун-

ктов Европейской территории Рос-

сии. Расчеты проведем для 22 ти-

повых проектов общественных зда-

ний различного назначения и разме-

ров, имеющих не более трех этажей, 

с отапливаемым объемом V
от
 от 1800 

до 21000 м3. При этом в каждом зда-

нии выбираем наиболее неблагопри-

ятную в теплотехническом отноше-

нии наружную стену. Геометрические 

параметры стен и зданий в целом – 

размеры, площадь, объем, наличие 

и протяженность точечных и линей-

ных элементов – принимаем по стро-

ительным чертежам. Конечной це-

лью исследования в данном случае 

является установление зависимости 

коэффициента теплотехнической од-

нородности стены r или параметров 

соответствующей корреляции от гра-

дусо-суток отопительного периода 

(ГСОП) в районе строительства.

Методика расчета, учитывающая 

наличие точечных и линейных тепло-

технических неоднородностей в кон-

струкции и реализующая современ-

ные подходы к выбору теплозащиты 

наружных ограждений и их теплотех-

ническому расчету [1–3], приведена 

в Приложении Е СП 50.13330.2012 

«Актуализированная редакция СНиП 

23-02-2003 «Тепловая защита зда-

ний»» (далее – СП 50). Как отмечали 

в своих публикациях многие авторы 

в нашей стране и за рубежом [2–7], 

подобные подходы значительно рас-

ширяют возможности по разработке 

энергосберегающих и одновремен-

но экономически эффективных огра-

ждающих конструкций.

Вначале рассмотрим вычисления 

для условий Воркуты. Для примера 

в таблице 1 приведены результаты 

для одного из использованных зда-

ний [8].

В качестве выходного параметра 

здесь рассматривались значения ко-

эффициента r, которые затем сопо-

ставлялись с основными характе-

ристиками зданий для обнаружения 

взаимосвязи между ними. Роль неза-

висимых переменных при этом игра-

ют V
от
 и коэффициент компактности 

К
комп

, равный отношению суммарной 

площади наружных ограждений ΣА
i
 

к величине V
от
. Так же, как и в рабо-

те [8], были построены соответствую-

Таблица 1. 

Сводная таблица тепловых потоков через теплопроводные включения и узлы

Вид неоднородно-
сти

Ед. 
изм.

Суммарная 
протяжен-
ность линей-
ных элемен-

тов, м

Удельная длина 
lj, м/м2, или ко-
личество точеч-
ных элементов 

n
k
, шт/м2

Значение величины до-
полнительного теплового 
потока ψ

j
, Вт/ (м∙К), или χ

k
, 

Вт/К1

Дополнительные поте-
ри теплоты через узлы 

(произведение значений, 
указанных в кол. 4 и 5), 

Вт/ (м2∙К) 
1 2 3 4 5 6

Тарельчатые дюбели шт.  – 6 0.005 0.03

Оконные откосы м 98.4 0.632 0.05 0.0316

Углы вогнутые м 12.6 0.081 –0.14 –0.0113

Углы выпуклые м 18.9 0.121 0.078 0.0095

Примыкание к фунда-
менту м 29.4 0.189 0.175 0.0331

Примыкание к кровле м 29.4 0.189 0.15 0.0283

ΔK (сумма по кол. 6) 0.1212

Приведенное сопротивление теплопередаче по СП 50 R
пр
, м2·К/Вт (Воркута) 4.5

Требуемый коэффициент теплопередачи К = 1/R
пр
, Вт/ (м2∙К) 0.222

Требуемая тепловая проводимость по глади стены U
тр
 = К – ΔK, Вт/ (м2∙К) 0.101

Коэффициент теплотехнической однородности r = U
тр
/К 0.455

Дополнительные данные: число этажей – 2; площадь наружной стены, для которой определяется r: А
нс
 = 157 м2; суммарная площадь наружных ограж-

дений А
н
сум = 2174 м2, в том числе пола над неотапливаемым подвалом и чердачного перекрытия А

пл
+А

пт
 = 1440 м2 и фасадов А

фас
 = 734 м2; отапливае-

мый объем V
от
 = 4334 м3; коэффициент компактности К

комп
 = А

н
сум /V

от 
= 0,502

 
м-1; коэффициент сплюснутости К

сп
 = (А

пл
 + А

пт
)/(А

нс
 + А

ок
) = 1,96  (безраз-

мерный). 

1 СП 230.1325800.2015 «Конструкции ограждающие зданий. Характеристики теплотехнических неоднородностей»
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щие поля корреляции, изображенные 

на рисунках 1 и 2, и обозначены ли-

нии трендов.

Таким образом, легко видеть, что, 

как и для условий Москвы, между r 

и К
комп

 наблюдается хорошо выражен-

ная корреляция с коэффициентом 

0.62. В то же время о параметре V
от
 

этого сказать нельзя.

После этого была также исследо-

вана взаимосвязь r и коэффициента 

сплюснутости К
сп

. Результаты рас-

четов в виде поля корреляции пред-

ставлены на рисунке 3.

Заметно, что и здесь никакой зна-

чимой взаимосвязи, как и в случае 

с V
от
, не обнаруживается. Рассмо-

трим теперь еще один климатиче-

ский район – г. Краснодар. Конструк-

тивные и геометрические характери-

стики зданий при этом не меняются, 

поэтому для объекта, представлен-

ного в таблице 1, в новых условиях 

можно привести только последнюю 

часть, содержащую параметры, ко-

торые будут отличаться от ранее рас-

считанных (таблица 2).

На рисунке 4 изображена зависи-

мость r от V
от
 и линия тренда для ука-

занных условий.

Следовательно, и здесь, как и во 

всех предыдущих вариантах, между r 

и К
комп

 опять наблюдается выраженная 

корреляция примерно с таким же ко-

эффициентом 0.62, что говорит о со-

хранении статистической устойчивости 

выявленной зависимости во всех рай-

онах строительства. При этом по срав-

нению с Москвой и Краснодаром в ус-

ловиях Воркуты уровень К
комп

 влияет 

на r наиболее сильно. Поэтому можно 

сделать вывод, что значение приведен-

ного сопротивления теплопередаче R
o

пр, 

которое принимается в соответствии 

с СП 50 по уровню ГСОП, существенно 

определяет характер изменения тепло-

технической однородности ограждений 

общественных зданий в случае варьи-

рования конструктивных параметров 

зданий. Говоря более конкретно, в бо-

лее северных районах R
o

пр  оказывает-

ся выше, а соответствующий ему ко-

эффициент теплопередачи К = 1/R
пр
 – 

меньше. Это значит, что при одной 

и той же суммарной тепловой прово-

димости точечных и линейных элемен-

тов ΔK, которая зависит прежде всего 

Рис. 1. Корреляционная зависимость величины r от К
комп

 (Воркута)

 

0,25

0,3

0,35

0,4

0,45

0,5

0,55

0,6

0,65

0,3 0,4 0,5 0,6 0,7 0,8

r

 

К
комп

 

 Рис. 2. Корреляционная зависимость значения r от V
от
 (Воркута)
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Рис. 3. Корреляционная зависимость величины r от К
сп
 (Воркута)
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Рис. 4. Корреляционная зависимость величины r от К
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от геометрии здания и поэтому прак-

тически не меняется в других климати-

ческих условиях, требуемая тепловая 

проводимость по глади стены U
тр
 = К – 

ΔK будет также уменьшаться (см. та-

блицу 1). А вслед за ней будет падать 

и r, так что при прочих равных условиях 

его величина с ростом ГСОП будет за-

висеть от всех остальных параметров 

сильнее. Что же касается зависимости 

r от V
от
 и от коэффициента сплюснуто-

сти К
сп
, они имеют вид, аналогичный 

представленному на рисунках 2 и 3 

для условий Воркуты, т. е. и здесь четко 

выраженного тренда не наблюдается.

Если провести аналогичные вы-

числения для района Новосибирска, 

то, помимо указанных заключений, 

можно сформулировать количествен-

ные соотношения для r. В самом де-

ле, из рисунков 1 и 4 и соответству-

Таблица 2. 

Теплотехнические характеристики здания-представителя (Краснодар)

Параметр Ед. изм. Значение
ΔK (сумма по кол. 6 таблицы 1) Вт/ (м2∙К) 0.1212

R
пр
 (по СП 50 для Краснодара) м2·К/Вт 2.4

К = 1/R
пр

Вт/ (м2∙К) 0.417

U
тр
 = К – ΔK Вт/ (м2∙К) 0.295

r = U
тр
/К  – 0.709

ющих данных для остальных исполь-

зованных городов следует линейная 

корреляция в следующем виде:

r = АК
комп

 + В, (1)

где значения коэффициентов А и В 

показаны в таблице 3.

Зависимость А (сплошная ли-

ния) и В (пунктир) от ГСОП показана 

на рисунке 5.

Анализируя полученные графики 

и осуществляя в первом приближе-

нии линеаризацию, что вполне допу-

стимо с учетом имеющегося разбро-

са точек на рисунках 1 и 4, находим 

окончательно:

( )комп1000
ГСОП K67.21018.008.01r +⎟

⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ +−= . (2)

Таким образом, подтверждается 

сделанный ранее авторами в работе 

[8] вывод, что определяющим геоме-

трическим параметром, существен-

но сказывающимся на теплотехни-

ческой неоднородности наружных 

ограждений здания и на эффектив-

ности использования теплоизоляци-

онного материала, служит именно 

коэффициент компактности. В то же 

время, климатические характеристи-

ки также влияют на эти показатели, 

в более суровом климате теплотех-

ническая однородность, как правило, 

ухудшается.
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Таблица 3. 

Значения коэффициентов в формуле (1)

Район ГСОП2 А В

Краснодар 2400 –0.346 0.871

Москва 4350 –0.4 0.851

Новосибирск 5900 –0.457 0.829

Воркута 8600 –0.643 0.76

2 По СП 131.13330.2012 «Актуализированная редакция СНиП 23-01-99* «Строительная климатология»»

Рис. 5. Характер изменения параметров А и В в зависимости от климатических условий
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В ХАРБИНЕ ЗАВЕРШЕНО СТРОИТЕЛЬСТВО 

ОПЕРНОГО ТЕАТРА

Архитектура сегодняшних опер-

ных театров резко отличает-

ся от классических пафосных зда-

ний прошлого. Однако престижность 

и качество звука от этого совершен-

но не меняются.

В северокитайском городе Хар-

бин, известном своими зимними фе-

стивалями, появился потрясающий 

оперный театр. Его обтекаемая фор-

ма является скульптурным отражени-

ем окружающего пейзажа, наполнен-

ного извилистыми водоемами на бо-

лотистой местности. Разработчики 

надеются, что это футуристической 

формы здание станет жемчужиной 

в культурной жизни города.

Фирма MAD Architects закончи-

ла 5-летнюю работу над строитель-

ством оперного театра Harbin Opera 

House в городе Харбин (Китай). Вдох-

новением для необычного совре-

менного дизайна здания послужи-

ла местность, которая его окружает. 

Благодаря своим плавным линиям 

и волнистым формам, большой куль-

турный центр воспринимается как ее 

рукотворное продолжение. Располо-

женная в середине комплекса пло-

щадь окружена округлой стеной, ко-

торая зимой должна будет сливаться 

со снежными сугробами, делая ре-

льеф здания еще более органиче-

ским.

Проектируя «обтекаемую» наруж-

ную часть здания, архитекторы хоте-

ли добиться ощущения слияния в фа-

саде элементов природных стихий – 

воды и ветра. Гладкие алюминиевые 

панели стали именно тем материа-

лом, с помощью которого удалось до-

стичь нужного эффекта.

Китайский город Харбин славится 

своими холодными зимами, поэтому 

уже долгое время является местом 

проведения знаменитого Фестива-

ля Льда и Снега. Чтобы подчеркнуть 

эту особенность, крыши концертного 

зала и оперного театра были заду-

маны как кристаллическая стеклян-

ная структура. Благодаря ее полупро-

зрачности и зона лобби, и оперный 

зал, и помещение концертного зала 

user
Текст

user
Текст



ССК  «ФАСАДНЫЕ СИСТЕМЫ»  № 1 (35) 2016

ФАСАДЫ МИРА

44

имеют хорошее естественное осве-

щение.

Фасад облицован гладкими алю-

миниевыми панелями белого цвета 

и остеклен. Прозрачный «занавес», 

поддерживаемый перекрытием, 

словно парит над огромным вести-

бюлем. Его поверхность составлена 

из небольших пирамид, напоминаю-

щих куски льда и снега.

Внешняя плавность линий фасада 

Harbin Opera House переходит и в его 

внутренний интерьер. Центральный 

оперный зал полностью обшит нату-

ральной древесиной – маньчжурским 

ясенем. Обтекаемые футуристиче-

ские формы еще раз подчеркивают 

общую концепцию постройки. Зал 

рассчитан на 1600 мест. Обращение 

к простым материалам в отделке, на-

ряду с продуманной пространствен-

ной конфигурацией, обеспечивает 

акустику в соответствии с мировыми 

требованиями.

Входя в здание, посетители пер-

вым делом попадают в светлый атри-

ум. Изогнутая стеклянная крыша 

была реализована за счет техноло-

гии diagrid (диагонально-решетчатая 

конструкция). Гладкая и граненная 

поверхности чередуются между со-

бой, олицетворяя снег и лед, частные 

для местного климата.

Общая площадь оперного театра 

с прилегающей территорией состави-

ла 80 000 кв. метров. Создатели на-

деются, что оперный театр в Харбине 

станет центром культурной жизни го-

рожан и туристов.
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МАТЕРИАЛЫ III МЕЖДУНАРОДНОЙ 

КОНФЕРЕНЦИИ «ПОЛИМЕРНАЯ 

ТЕПЛОИЗОЛЯЦИЯ»

Российская нефтехимия имеет 

все возможности стать локомо-

тивом развития экономики за счет 

комплексного использования угле-

водородного сырья на базе разви-

тия инновационных сетей: от сырья 

до готовых изделий. Вспенивающи-

еся полимерные материалы для из-

готовления полимерной теплоизоля-

ции широко используются в мировой 

практике свыше 60 лет.

Полимерные теплоизоляционные 

материалы могут быть подразделе-

ны на две группы:

1. Жесткая теплоизоляция: по-

листирол вспененный и экструзион-

ный, полиуретаны жесткие.

2. Гибкая теплоизоляция: вспе-

ненный полиэтилен, вспененные кау-

чуки, вспененный полипропилен.

Полистирол

Полистирол – основной поли-

мерный материал, использующий-

ся для производства теплоизоляции 

в России.

В 2014 г. на теплоизоляцию ис-

пользовалось 39,5% полистирола 

общего назначения (ПСОН) и 78% 

вспенивающегося полистирола 

(ПСВ).

II международная конференция «Полимерная теплоизоляция», организованная компанией «Альянс-Анали-

тика», состоялась 8 декабря 2015 г. в Москве. Ее целью было обсуждение текущего состояния рынков вспенен-

ных полимеров России в условиях стагнации строительного бизнеса.

Материалы основных докладов, прозвучавших на конференции, публикуются (в сокращении) ниже. Некото-

рые из докладов были опубликованы в журнале «Окна и Двери», №1/2016.

СЫРЬЕВОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ПРОИЗВОДСТВА 

ТЕПЛОИЗОЛЯЦИОННЫХ МАТЕРИАЛОВ

Т.Н. ХАЗОВА, 
директор департамента аналитики ЗАО «Альянс-Аналитика» 

Предложение на российском 

рынке полистирола (ПСОН и УПС) 

в 2014 г. опережало спрос на 15,2%. 

Темп роста спроса 2014/2013 г. – 

1,8%, темп роста производства 

2014/2013 г. – 26%. Оценочно, рост 

спроса в 2015 г. составил 7,4%.

На рынке вспенивающегося поли-

стирола (ПСВ) спрос опережал пред-

ложение в 2014 году на 27,8%. Темп 

роста производства 2014/2013 г. 

составил 3,8%, темп роста спроса 

2014./2013 г. – 0,5%. Оценочно, па-

дение спроса в 2015 г. составило 

12%.

По оценке, в 2015 г. на теплоизо-

ляцию будет использовано 143 тыс. 

тонн ПСОН и 143 тыс. тонн ПСВ.

Полиуретаны

В 2014 г. спрос превышал пред-

ложение на 29,7%.
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Потребление полиуретанов 

в строительстве составило 98 тыс. 

тонн, что составило 23% от совокуп-

ного объема потребления в России 

(415 тыс. тонн).

Перспективы

«План развития газо- и нефтехи-

мии России до 2030 года», разрабо-

танный Минэнерго РФ, предполагает 

рост производства крупнотоннажных 

полимеров в 4,3 раза и среднетоннаж-

ных в 2,3 раза в период 2014–2030 гг., 

что может полностью обеспечить сы-

рьем строительные материалы, вклю-

чая теплоизоляцию. В сегменте тепло-

изоляции в период 2014–2020 гг. спрос 

на полистирол увеличится в 1,4 раза.

«План развития газо- и нефтехи-

мии России на период до 2030 го-

да» предполагает рост производ-

ства полистирола в 1,65 раза (до 823 

тыс. тонн), к 2020 году – в 1,25 раза 

(до 623 тыс. тонн).

Рост потребления полистиро-

ла на теплоизоляцию увеличится 

в период 2014–2020 гг. в 1,36 раза, 

в период 2020–2030 гг. – в 2,1 раза. 

Ожидается, что производство ПСВ 

в 2020 г. составит 210 тыс. тонн 

(в 2014 г. – 121,4 тыс. тонн).

Спрос на полимерную теплоизо-

ляцию нового поколения в России 

сдерживается отсутствием норма-

тивно-технической документации, 

обязывающей закладывать в проек-

ты полимерные материалы.

2,9%

73,4%

23,7%

Сополимеры

ПСОН и УПС

ПСВ

Структура производства в 2014 году

10,4%

60,7%

28,9%

Сополимеры

ПСОН и УПС

ПСВ

Структура потребления в 2014 году

В первой части доклада была дана 

оценка рынка жилищного строи-

тельства и ипотечного кредитования 

в России за последние годы (по дан-

ным Росстата).

По мнению докладчика, в 2015 г. 

произошло сокращение проектных 

работ в регионах РФ на 50%, в Мо-

скве и Московской области – на 30%.

По мнению докладчика, произо-

шло так же существенное падение 

объемов ипотеки (примерно на 38% 

в 2015 г. и, как ожидается, до 40% 

в 2016 г.) и сокращение нового строи-

тельства (примерно на 10%).

Рынок пенополистирола

Д а л е е  д о к л а д ч и к  п е р е -

шел к рынку пенополистирола. 

АКТУАЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ РАЗВИТИЯ РЫНКА 

ПЕНОПОЛИСТИРОЛА В НЫНЕШНИХ ЭКОНОМИЧЕСКИХ 

УСЛОВИЯХ

С. А. ЛАТЫШЕВ,
главный эксперт Дирекции пластиков и оргсинтеза ПАО «Сибур Холдинг»

По оценке докладчика, по итогам 

2015 года потребление вспенен-

ного полистирола (ПСВ) на рынке 

РФ сократилось на 21%. До 2015 г. 

объем импорта в РФ ежегодно сни-

жался, однако в 2015 г. падение 

составило 56% за счет падения 

объемов поставок ПСВ из стран 

АТР.

По данным докладчика, постав-

ки из стран Европы в 2015 г. снизи-

лись на 8% (13 тыс. тонн в 2014 г.; 12 

тыс. тонн в 2015 г.), а из стран Азии – 

на 67% (43 тыс. тонн в 2014 г.; 14 тыс. 

тонн в 2015 г.),

Различие в степени падения 

импорта объясняется разностью 

сегментов применения, а также 

меньшей эластичностью спроса 

по цене.

Рынок ТИМ

По оценке докладчика, сово-

купный объем рынка теплоизоля-

ционных материалов (ТИМ) РФ 

в 2015 г. составил 37,67 млн. куб. 

м, снизившись на 16% по сравне-

нию с 2014 г. (44,85 млн. куб. м). 

Структура и объемы рынка, по дан-

ным докладчика, представлены 

в таблице.

По данным докладчика, с 2013 

по 2015 гг. несколько снизили долю 

на рынке следующие виды ТИМ:

– каменная вата (35% в 2013 г.; 

35% в 2014 г.; 34% в 2015 г.);

– стекловата (соответственно 

29%, 29% и 28%);

– пенополистирол EPS (соответ-

ственно 23%, 22% и 22%).
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Несколько увеличили долю 

на рынке:

– пенополистирол XPS (соответ-

ственно 10%, 11% и 12%);

– PIR/PUR (соответственно 1%, 

2% и 2%).

Доля «других» ТИМ не измени-

лась.

Отмечено, что в 2015 г. увеличе-

ние мощностей в основном проис-

ходило в сегменте XPS («ТехноНИ-

КОЛЬ» и «Пеноплэкс») и сегменте 

PIR («ТехноНИКОЛЬ», «Isopan Rus»).

Отмечено так же, что в 2015 г. 

произошло увеличение доли СФТК 

и уменьшение доли вентилируемых 

фасадов.

Перспективы

По мнению докладчика, в 2016 г. 

произойдет сокращение рынка те-

плоизоляционных материалов (ТИМ), 

в базовом сценарии прогнозируется 

спад на уровне 10–15% (примерно 

до 34 млн. куб. м).

Остается сложной ситуация с обе-

спечением отрасли доступными кре-

дитными и заемными финансовыми 

средствами.

В числе других проблем доклад-

чик отметил ужесточение конкурен-

ции на рынке ТИМ, усиление «черно-

го» PR в отношении ряда ТИМ, а так-

же новые нормативные документы, 

которые мешают развиваться рынку 

полимерной теплоизоляции.

В частности – введение обяза-

тельной государственной регистра-

ции полимерных и полимерсодер-

жащих материалов. Производство 

и выпуск в обращение на территории 

Евразийского экономического союза 

полимерных и полимерсодержащих 

строительных материалов, не под-

лежащих до дня вступления в си-

лу Решения об обязательной оценке 

(подтверждении) соответствия обя-

зательным требованиям, без доку-

ментов об обязательной оценке (под-

тверждении) соответствия допуска-

ется только до 01.09.2016 г.

Докладчик отметил, что в 2015 го-

ду большинство производителей мине-

ральной ваты инвестировали в строи-

тельство новых производств, которые 

должны быть введены в эксплуатацию 

в первом полугодии 2016 года. На фо-

не сокращения потребления мине-

ральной ваты в 2015 г., производите-

ли в 2016 году будут активно исполь-

зовать экспортные каналы продаж 

(Иран, Турция, Индия, Азербайджан, 

Норвегия, Китай, Вьетнам и др.).

В 2016 г. прогнозируется сниже-

ние цен на минеральную вату в РФ 

до 20% за счет сокращения ново-

го строительства и большого коли-

чества игроков на рынке. Возможно 

снижение качества минеральной ва-

ты «мелких» производителей, на ко-

торое будут идти для сохранения сво-

его бизнеса и места на рынке.

В 2017 году прогнозируется по-

ложительный рост рынка ТИМ. 

Во многом он будет связан с реа-

лизацией крупных проектов стро-

ительства спортивных объектов 

к Чемпионату мира по футболу – 

2018, Зимней Универсиаде – 2019, 

специальных программ развития 

Дальнего Востока.

Возможно, определенную под-

держку отрасли окажет разработан-

ная Минпромторгом «Стратегия раз-

вития промышленности строитель-

ных материалов до 2020 года», хотя 

механизмы ее реализации не ясны.

Известно, что предприятия про-

мышленности строительных матери-

алов в 2016–2018 гг. получат субси-

дии на 9,5 млрд. руб.

Как один из перспективных новых 

сегментов применения пенополисти-

рола в РФ докладчик отметил строи-

тельство дорог на слабых грунтах

Рынок ТИМ
2013 г

млн. куб. м
2014 г.

млн. куб. м
Изменение, г./г.

%
2015 г.

млн. куб. м
Изменение, г./г.

%
XPS 4,3 5,05 +17 4,7 –7

EPS 9,5 9,8 +3 8,2 –16

Каменная вата 14,8 15,7 +6 12,9 –18

Стекловата 12,1 12,8 +6 10,5 –18

PIR/PUR 0,6 0,7 +17 0,68 –4

Другие ТИМ 0,75 0,8 +7 0,69 –14

Рынок ТИМ, всего 42,05 44,85 +7 37,67 –16

Для адекватной оценки состояния 

и перспектив развития строи-

тельного рынка, как и любого из его 

секторов, необходимо применение 

методов системного анализа. В ие-

Развитие строительства в странах ЕАЭС и перпективы 

на 2016–2018 гг.

Н. Л. ГАВРИЛОВ-КРЕМИЧЕВ,
ИЦ «Современные Строительные Конструкции»

рархии систем строительный рынок 

входит как подсистема в систему на-

ционального рынка, а строительство, 

как отрасль, – в систему националь-

ной экономики.

Соответственно, состояние строи-

тельной отрасли (нижестоящей систе-

мы) определяются состоянием наци-

ональной экономики (вышестоящей 

системы), состояние строительного 
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рынка – состоянием национального 

рынка. Макроэкономические факто-

ры, воздействующие на курс наци-

ональной валюты, доходы бюджета, 

ВВП, платежеспособность населения 

и т. д., транслируются вышестоящей 

системой на нижестоящие системы, 

определяя, в конечном счете, спрос 

на продукцию отдельно взятой отрас-

ли, подотрасли, предприятия.

Поэтому любимый многими тезис 

«строительство – локомотив эконо-

мики» в действительности являет-

ся лишь красивым лозунгом. Не бо-

лее того! Что и продемонстриро-

вал (как и в 2008–2009 гг. и в 1998–

1999 гг.) нынешний кризис.

Основные показатели 

развития строительного 

комплекса государств-

членов ЕАЭС

В 2014 году жилищное строитель-

ство в странах ЕАЭС росло, вопреки 

внешним факторам.

Ввод жилья в 2014 г. к показате-

лю ввода 2013 г. составил:

– в России – 116,9%; при этом 

был достигнут рекордный показатель 

ввода жилья за всю историю страны;

– в Республике Беларусь – 

105,8%;

– в Казахстане – 109,8%;

– в Кыргызстане – 106,9%.

Ввод жилья на душу населения 

в странах ЕАЭС в 2014 году вырос 

во всех станах ЕАЭС, но по данно-

му показателю существует большой 

разрыв между старыми (Россия, Бе-

ларусь, Казахстан) и новыми (Арме-

ния, Кыргызстан) членами, обуслов-

ленный состоянием национальных 

экономик.

Но темпы роста строительства не-

жилой недвижимости и коммерческо-

го строительства резко замедлились.

Объемы выполненных строитель-

ных работ в 2014 году так же снизи-

лись, в пересчете на USD в номи-

нальном исчислении. Инвестиции 

в основной капитал в странах ЕАЭС, 

в текущих ценах, $ млн., так же сни-

зились

В 2015 году негативные тенден-

ции в экономиках государств-членов 

ЕАЭС продолжили нарастать.

По итогам 1-го полугодия:

– ускорилось падение ВВП в Бе-

ларуси (–3,3%) и России (–3,5%);

– в Казахстане продолжилось за-

медление роста (1,7%);

– ускорение роста произошло 

лишь в Армении (3,8%).

Обострились изъяны сырьевой 

экономики: в условиях слабого спро-

са и низких мировых цен на сырье 

снижаются доходы от экспорта, исто-

щаются источники пополнения ре-

зервов.

Россия перешла на бюджетирова-

ние в рамках одного года.

В России началось замедление 

темпов роста ввода жилья (+31% 

по итогам 1-го квартала, но только 

8% по итогам 3-го квартала). Продол-

жилось снижение объемов выполнен-

ных строительно-монтажных работ.

Нарастание дисбалансов в Казах-

стане; переход на режим плавающе-

го валютного курса тенге в августе 

2015 г.

По итогам 6 месяцев в промыш-

ленности Казахстана наблюдался 

рост (0,6%), но по итогам 8 месяцев 

начался спад (–0,6%).

Другие  показатели  разви-

тия строительного комплекса го-

сударств-членов ЕАЭС, частично 

представленные на конференции, 

доступны в аналитических отчетах 

ИЦ «Современные Строительные 

Конструкции».

Перспективы развития 

строительного рынка 

России (в редакции 

доклада 08.12.2015 г.)

Снижение темпов роста жи-

лищного строительства и объемов 

ввода жилья в 2015 году. Ввод жи-

лья по итогам года составит 82–

83 млн. кв. м (примерно на уровне 

2014 г.).

Примечание: по данным Росстата, 

ввод жилья в 2015 году составил 83,8 

млн. кв. м.

Снижение объемов строитель-

ства жилья в 2016 г. Снижение объ-

емов ввода жилья по итогам года 

на 2–3%.

Снижение объемов строитель-

ства и ввода нежилой недвижимо-

сти и коммерческого строительства 

в 2015–2016 гг.

Увеличение объемов жилищ-

ного  с троительс тва ,  начиная 

с 2017 года. Рост предопределя-

ется низкой жилищной обеспечен-

ностью и состоянием жилищного 

фонда страны.

Переход к росту объемов строи-

тельства и ввода нежилой недвижи-

мости и коммерческого строитель-

ства с 2017 г.

Рост объемов инвестиций, начи-

ная с 2017 г.

Возможный спад в 2018–2019 гг. 

в связи с новой волной мирового кри-

зиса.

Ввод жилья на душу населения в странах ЕАЭС в 2014 г., кв. м
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Во многих странах сейчас про-

водятся работы по повыше-

нию энергоэффективности зда-

ний, в том числе, путем снижения 

тепловых потерь за счет исполь-

Повышение энергоэффективности зданий

А. К. СОЛОВЬЕВ,
зав. кафедрой архитектуры гражданских и промышленных зданий МГСУ

зования полимерной теплоизоля-

ции.

Докладчик в своей презентации 

демонстрировал различные проек-

ты энергоэффективных и пассивных 

домов, реализованные, в том чис-

ле, и в России. Основной недоста-

ток – высокая цена объектов, что вы-

нуждает многих заказчиков отказать-

ся от строительства пассивных домов.

В структуре российского рынка те-

плоизоляционных материалов пе-

нополистирол занимает 17–20% в на-

туральном выражении и около 12% 

в стоимостном.

Российский рынок 

пенополистирола

Объем российского рынка изделий 

из пенополистирола, по оценке, соста-

вил в 2014 г. 8–9 млн. куб. м в натураль-

ном выражении (или 17 млрд. рублей 

в стоимостном выражении). Это – 17–

20% всего рынка теплоизоляционных 

материалов в натуральном выражении 

и около 12% в стоимостном.

В 2015 г. прогнозируется падение 

объемов на 18–20%, примерно до 7,4 

млн. куб. м.

Объем российского рынка сырья 

ПСВ для изделий из пенополисти-

рола в 2014 году стабилизировал-

ся на уровне 150 тыс. тонн. Прогноз 

на 2015 год – 120–125 тыс. тонн.

Структура потребления пенополи-

стирола:

– облегченная марка для индиви-

дуального строительства – 38%;

– фасадная марка для штукатур-

ных систем теплоизоляции – 20%;

– кровли, стены, полы, фундамен-

ты – 22%;

– формованные изделия, упаков-

ка – 11%;

Итоги 2015 года и ожидания на 2016 год в сегменте ППС 

(EPS). Новый гост на пенополистирол – новые возможности

Ю. В. САВКИН,
директор Ассоциации производителей и поставщиков пенополистирола

– несъемная опалубка – 3%;

– сэндвич-панели – 3%;

– декоративные элементы – 3%.

Около 90% пенополистирола ис-

пользуется в строительстве. Одно 

из основных направлений использо-

вания – малоэтажное строительство. 

Из ППС толщиной 120–150 мм обу-

строено 11 млн. кв. м мокрых фасадов.

Мировой рынок 

пенополистирола

Согласно данным американской 

исследовательской компании CMAI, 

спрос на пенополистирол на мировом 

рынке достигает 4 млн. тонн. Полови-

на мирового рынка ППС приходится 

на развитые страны Европы и Север-

ной Америки.

Европейский рынок вспениваю-

щегося полистирола является одним 

из самых крупных в мире. Страны За-

падной Европы потребляют до 23% 

от общего мирового потребления пе-

нополистирола, что в тоннаже соста-

вило около 900 тыс. тонн. Основны-

ми потребителями являются Герма-

ния (24% западноевропейского по-

требления), Польша (19%), Италия 

(16%), Франция (15%).

Рынок ППС можно сегментиро-

вать на два больших сектора: строи-

тельные / изоляционные материалы 

и упаковка (промышленная и пище-

вая). В среднем в мире эти два рын-

ка примерно равны по уровню потре-

бления и составляют 48% и 46% со-

ответственно.

В зависимости  от  региона 

структура потребления ППС отли-

чается. При этом, чем больше раз-

вита в экономическом отношении 

страна, тем больше структура сме-

щается в пользу строительных ма-

териалов.

Потребление пенополистирола 

на душу населения в Германии в 4 

раз выше, чем в России (4 кг в год 

и 1 кг в год соответственно).

Европейский рынок 

теплоизоляции

Европейский рынок теплоизоля-

ции в 2014 г. составил 235 млн. куб. 

м.

Структура рынка:

– стекловата – 36%;

– базальтовая вата – 22%;

– вспененный пенополистирол 

(EPS) – 27%;

– экструдированный пенополисти-

рол (XPS) – 6,5%;

– пенополиуретаны (PIR/PUR) – 8%;

– другое – 0,5%.

При этом доля пенополистирола 

на рынке фасадных систем в Герма-

нии составляет 87%, Италии – 44%, 

Европы в целом – 27%.
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Одно из важных направлений ра-

боты АППП – создание новойя нор-

мативной базы для использования 

пенополистирола в строительстве. 

1 января 2015 года введены рос-

сийские стандарты ГОСТ Р 13163 

и ГОСТ Р 1603 по изделиям из пено-

полистирола в строительстве, гар-

монизированные с европейскими 

нормами ЕN. 1 июля 2015 года всту-

пил в действие межнациональный 

ГОСТ 15588–2014 «Плиты пенопо-

листирольные теплоизоляционные. 

Технические условия».

Евростандарты дают возмож-

ность квалифицировать свою про-

дукцию по указанным в них уров-

ням и классам. Вся ответственность 

за качество и его декларирование 

лежит на производителе, таким об-

разом, предполагается, что рынок 

должен быть цивилизованным. Кро-

ме того, все эти стандарты должны 

были лечь в основу создания наци-

онального технического регламен-

та: «О безопасности зданий и соору-

жений». Но российское техническое 

регулирование, экономическое и по-

литическое развитие взаимоотноше-

ний с Евросоюзом, а также внутри 

созданного Таможенного союза под-

сказало нам, что параллельно евро-

пейскими кодам, методам и стандар-

там, надо развивать и сложившие 

российские подходы к техническо-

му нормированию и регулированию, 

которые с успехом применялись 

в строительстве.

Одним из предложений АППП яв-

ляется внесение в Жилищный кодекс 

РФ обязательного утепления при ка-

питальном ремонте жилых зданий.

ГОСТ 15588–2014. 

Основные отличия 

от ранее существовавшего 

нормативного документа

ГОСТ 15588–2014 «Плиты пено-

полистирольные теплоизоляцион-

ные. Технические условия» являет-

ся Межгосударственным стандартом 

и действует в России, Беларуси и Ка-

захстане, по сути, является более 

требовательным к качеству продук-

ции, чем европейские нормы.

Впервые в указанном стандар-

те выделены специальные марки – 

«фасадного» обычного и графи-

тосодержащего пенополистирола, 

с прочностными показателями в ра-

зы лучше, чем у «волокнистых фа-

садных» ТИМ.

Стандарт соответствует требо-

ваниям системодержателей по по-

казателям прочности на сжатие 

и на отрыв.

Стандарт исключает выпуск лег-

ких фасадных марок, тем самым пре-

пятствует выпуску изделий с разны-

ми показателями, и по разной цене.

В стандарт включены готовые, 

формованные под размер плиты, 

а также плиты с выбранной четвер-

тью.

Стандарт устанавливает требова-

ние по выпуску плит только с антипи-

ренами.

ГОСТ 15588–2014 полностью со-

ответствует требованиям подготов-

ленного ГОСТа на СФТК («Системы 

фасадные теплоизоляционные ком-

позиционные с наружными штукатур-

ными слоями. Общие технические ус-

ловия»).

Аналитики IAL прогнозируют, 

что европейский рынок теплоизоля-

ции ежегодно будет расти на 2,8% 

и к 2019 году достигнет объема 269,3 

млн. куб. м. Самые высокие тем-

пы роста – 3,2% в год – ожидаются 

в Центральной и Восточной Европе. 

Для более насыщенного рынка За-

падной Европы прогнозируется годо-

вой рост на 2,5%.

Потребление 

пенополистирола на душу 

населения

Потребление пенополистирола 

на душу населения в странах мира 

составляет (составляло):

– Польша – 5,3 кг;

– Чехия – 4,8 кг;

– Германия – 4,0 кг;

– Голландия – 3,1 кг;

– Швейцария – 3,1 кг;

– Беларусь – 2,5 кг;

– Украина – 1,0 кг;

– Россия – 0,9 кг.

По мнению докладчика, пено-

полистирол остается востребован, 

и в России имеются большие резер-

вы роста его потребления.

Ассоциация 

производителей 

и поставщиков 

пенополистирола

Ассоциация производителей и по-

ставщиков пенополистирола (АППП) 

рассматривается как один из инстру-

ментов развития отрасли. АППП об-

разована в 2006 году и объединяет 

15 компаний.

К продуктам с теплоизоляцией PIR 

относятся стеновые сэндвич-па-

нели, кровельные сэндвич-панели, 

теплоизоляционные плиты и фасад-

ные панели.

Развитие рынка PIR/PUR изоляции

А. Ю. ГОРОХОВ,
исполнительный директор Национальной Ассоциации производителей панелей ППУ (НАППАН)

Области применения сэндвич-па-

нелей PIR:

– сельскохозяйственные объек-

ты – 30%;

– холодильные камеры – 30%;

– склады – 20%;

– производственные предприя-

тия – 10%;

– другие объекты (обществен-

ные здания, торговые центры, биз-
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с заполнением пенополиуретаном 

возрастет до 65%, доля сэндвич-па-

нелей с заполнением минеральной 

ватой снизится до 29%. Доля сэн-

двич-панелей с заполнением пенопо-

листиролом не изменится.

По данным докладчика, структура 

рынка теплоизоляционных материа-

лов (ТИМ) в 2015 г. была следующей:

– минеральная вата – 46%;

– стекловата – 28%;

– вспененный пенополистирол 

(EPS) – 14%;

– экструдированный пенополисти-

рол (XPS) – 10%;

– пенополиуретаны (PIR) – 2%.

Ожидается, что в ближайшие два 

года доля минеральной ваты и сте-

кловаты несколько сократится (соот-

ветственно, до 42% и 27% в 2017 г.). 

Доля EPS и XPS возрастет, соответ-

ственно, до 15% и 11%. Доля PIR уве-

личится в 2,5 раза и составит 5%. 

К 2025 году доля PIR на рынке ТИМ 

составит уже 15% при дальнейшем 

сокращении доли минеральной ваты 

(до 31%) и стекловаты (до 26%).

Далее докладчик остановился 

на деятельности Ассоциации НАП-

ПАН и некоторых проблемах при-

менения различных видов ТИМ 

и их комбинаций в системах штука-

турных фасадов и навесных вентили-

руемых фасадов.

По словам докладчика, в настоя-

щее время полимерные материалы 

уступают рынок минеральной вате, 

несмотря на то, что практически все 

самые резонансные пожары совре-

менности связаны с вентилируемыми 

фасадами, выполненные из «негорю-

чей» минеральной ваты.

В докладе была представлена 

номенклатура продукции ПАО 

«Нижнекамскнефтехим» и характе-

ристики основных марок полистиро-

ла, выпускаемого для производства 

теплоизоляции.

ПАО «Нижнекамскнефтехим» – 

одна из крупнейших нефтехимиче-

ских компаний Европы, занимает ли-

дирующие позиции по производству 

синтетических каучуков и пластиков 

в РФ. Входит в Группу компаний ТА-

ИФ. Основные производственные 

мощности расположены в г. Нижне-

камске (Татарстан). Компания осно-

вана в 1967 году.

В ассортименте выпускаемой про-

дукции – более ста наименований. Осно-

ву товарной номенклатуры составляют:

– синтетические каучуки общего 

и специального назначения;

– пластики: полистирол, полипро-

пилен и полиэтилен;

– мономеры, являющиеся исход-

ным сырьем для производства каучу-

ков и пластиков;

Марки полистиролов «Нижнекамскнефтехим» 

для производства теплоизоляции

В. Н. МИХАЙЛОВ,
начальник производства (АБС и ПС) завода пластиков ПАО «Нижнекамскнефтехим»

– другая нефтехимическая про-

дукция (окись этилена, окись пропи-

лена, альфа-олефины, поверхност-

но-активные вещества и т. п.).

Компания занимает ведущую по-

зицию среди отечественных произ-

водителей синтетических каучуков, 

пластиков и этилена.

Начиная с 01.06.2015 г. с це-

лью совершенствования структу-

ры управления на базе завода по-

листирола и завода полиолефинов 

в ПАО «Нижнекамскнефтехим» 

был образован единый завод пла-

стиков.

Суммарная установленная мощ-

ность завода составила 730 тыс. тонн 

в год, в том числе:

– производство полистирола 

1–3-я линии – 190 тыс. тонн в год;

– производство полистирола 

4-я линия – 50 тыс. тонн в год;

– производство АБС-пластиков – 

60 тыс. тонн в год;

– производство полипропилена – 

200 тыс. тонн в год;

– производство полиэтилена – 

230 тыс. тонн в год.

В настоящее время на 1-й, 2-й 

и 3-й линиях выпускаются 15 ос-

новных марок полистирола (поли-

стирол общего назначения и уда-

ропрочный). Оба вида полистирола 

предназначаются для изготовле-

ния методами литья под давлени-

ем, экструзии, соэкструзии и термо-

формования изделий технического 

и бытового назначения, в том чис-

ле упаковки для пищевых продуктов 

и игрушек.

Производство полистирола на 4-й 

линии – однореакторная схема 

для получения полистирола общего 

назначения от высокотекучей мар-

ки (с ПТР более 25 г/10мин. без ми-

нерального масла) до супервысокой 

молекулярной массы (с ПТР менее 2 

г/10мин) методом термической поли-

меризации в массе без применения 

катализаторов.

Приведено сравнение характери-

стик различных марок полистирола.

нес-центры, спортивные комплексы 

и проч.) – 10%.

По данным докладчика, рынок 

конструкционных сэндвич-панелей 

в 2014 г. вырос на 9%. В 2015 г. ожи-

даемый рост составит 7%, объем рын-

ка превысит 10 млн. кв. м. В 2016 г. 

рост составит 10%, в 2017 г. – 15%. 

Объем рынка в 2017 г. превысит 10 

млн. кв. м.

В структуре рынка в 2014 г. сэн-

двич-панели с заполнением пенопо-

лиуретаном составляли 29%. Осталь-

ное – минеральная вата (65%) и пе-

нополистирол (6%).

Ожидается, что в 2017 г. доля сэ-

ндвич-панелей с заполнением пено-

полиуретаном возрастет до 37%, до-

ля сэндвич-панелей с заполнением 

минеральной ватой снизится до 58%. 

К 2025 году доля сэндвич-панелей 
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Презентация инфракрасных при-

боров для измерения и визуа-

лизации тепловых полей, в частно-

сти портативного компьютерного 

термографа «ИРТИС-2000» (диапа-

зон измеряемых температур от –60 

до +2000 оС; точность измерений 

±1%), программно-аппаратного ком-

плекса автоматического термопано-

рамирования «ПАКАТ-2» и др..

Области применения приборов, 

разработанных «ИРТИС»: электро-

энергетика, промышленность, не-

Инфракрасные приборы для измерения и визуализации 

тепловых полей

М. И. ЩЕРБАКОВ,
генеральный директор ООО «ИРТИС»

Тепловой контроль лопаток турбин

Аэротермосъемкаразрушающий контроль, аэротермо-

съемка, здравоохранение и т. д.

В строительстве приборы исполь-

зуются для анализа тепловых потерь 

у зданий и сооружений.

Благодаря этим приборам могут 

быть значительно расширены воз-

можности специалистов – от контро-

ля тепловых потерь и оценки каче-

ства теплоизоляции строительных 

конструкций до, например, контро-

ля качества льда в дворцах спорта 

и конькобежных центрах.
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На вопросы редакции журнала «Кровля и Изоляция» 

отвечает Ю.В. Савкин, директор НО «Ассоциация 

производителей и поставщиков пенополистирола»

«КИ»: Юрий Владимирович, 

практически все секторы рос-

сийского рынка строительных 

материалов находятся в глубо-

кой рецессии. Итоги прошедше-

го 2015 года часто оцениваются 

как «катастрофичные», ожида-

ния на 2016 год – негативные. Ка-

кова Ваша оценка ситуации? На-

сколько, на Ваш взгляд, сократи-

лось производство / потребление 

теплоизоляционных материалов 

в целом? Каково положение дел 

на рынке пенополистирола? На-

сколько снизились объемы произ-

водства?

Ю. С.: Ассоциация производите-

лей и поставщиков пенополистирола 

не видит оснований для столь звуч-

ных заявлений. Для панических на-

сторений – нет предпосылок.

Действительно, в 2015 г. россий-

ский рынок теплоизоляционных ма-

териалов (ТИМ) испытал падение 

примерно 17–18% к уровню 2014 го-

да и составил около 40,5 млн. м3. 

В 2016 году ожидается дальнейшее 

сокращение емкости рынка, однако, 

меньшее, чем в прошедшем году: 

около 7–10%.

В 2015 году в России было про-

изведено около 7,5 млн. куб. м пе-

нополистирола, что в сравнении 

с 2014 годом составляет снижение 

примерно на 15–18%.

«КИ»: Какими оказались ито-

ги прошедшего года для членов 

НО «Ассоциация производителей 

и поставщиков пенополистиро-

ла»? Всем ли удалось выстоять 

в непростых условиях?

Ю. С.: Макроэкономические, гео-

политические проблемы оказали за-

метное влияние на основный рынок 

сбыта теплоизоляционных матери-

алов – капитальное строительство. 

Влияние кризиса на рынок вырази-

лось в снижении количества объек-

тов строительства, что уменьшило 

спрос на ТИМ, привело к обостре-

нию ценовой конкуренции между 

различными видами теплоизоляции.

Как следствие, производители 

ППС-плит отмечают падение объ-

емов продаж, что вынуждает их пе-

реходить на режим экономии – при-

ходится «затянуть пояса» в 2016 го-

ду. Большинство производителей 

теплоизоляционных материалов от-

казались от планов по расширению 

мощностей или перенесли их на бо-

лее поздние сроки. Производите-

ли пенополистирольных плит после 

удорожания сырья также были вы-

нуждены увеличить цены, снижая 

тем самым свою маржу и конкурен-

тоспособность.

В нынешних экономических ус-

ловиях Ассоциация производителей 

и поставщиков пенополистирола 

подчеркивает необходимость кон-

солидации усилий всех производи-

телей и переработчиков пенополи-

стирола и призывает вступать в Ас-

социацию для совместной работы 

по продвижению пенополистирола 

как наиболее эффективного тепло-

изоляционного материала. В этом 

году для вновь вступивших в Ассо-

КАКОВ БИЗНЕС�КЛИМАТ В СТРОИТЕЛЬНОЙ 

ОТРАСЛИ

ИЦ «Современные Строительные Конструкции» в начале нового строительного сезона регулярно проводит 

опрос руководителей ведущих компаний российского строительного рынка с целью выявления тенденций раз-

вития и характеристик делового климата в отрасли. При этом мнения и оценки респондентов могут не всегда 

совпадать с мнением редакции и имеющимися в распоряжении ИЦ «ССК» данными. В связи с кризисом, оценки 

ситуации и перспектив развития рынка со стороны отраслевых ассоциаций и ведущих компаний представляют 

особый интерес.

Ниже мы представляем ответы директора НО «Ассоциация производителей и поставщиков пенополистиро-

ла» Ю. В. Савкина, генерального директора компании «ТехноНИКОЛЬ» В. В. Маркин, коммерческого 

директора ООО «Пеноплэкс СПб» К. Р. Иванова на вопросы редакции журнала «Кровля и Изоляция».
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циацию будет предложена специ-

альная программа оплаты членских 

взносов.

«КИ»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

рынка наиболее сильное воздей-

ствие: насыщение рынка, замед-

ление темпов нового строитель-

ства, снижение покупательной 

способности населения, падение 

курса рубля, ухудшение внеш-

неэкономической конъюнкту-

ры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

Ю. С.: В прошедшем году на ры-

нок полимерной теплоизоляции 

влияло множество неблагоприят-

ных факторов. К ним можно отне-

сти, прежде всего, волатильность 

валютных курсов, повышение став-

ки рефинансирования (увеличение 

стоимости заемных средств), общее 

ухудшение состояния экономики.

Главный рынок сбыта ТИМ – 

строительная индустрия – демон-

стрирует негативную динамику. Объ-

емы проектных работ сократились 

на 30% и более – как в Москве и МО, 

так и в целом по России. А снижение 

объемов ипотечного кредитования 

в 2015 г. достигло 38%.

На то, что рынок ППС заметно 

«просел», конечно, повлияла и не-

стабильность валютного курса ру-

бля, и нехватка сырья. Ведь реали-

зуемое в России отечественное сы-

рье покрывает только 65% наших 

потребностей, остальное мы импор-

тируем из Азии и Европы, сами по-

нимаете, по очень высоким ценам. 

Так что дефицит сырья в 2015 году 

ощущался достаточно сильно, даже 

при падении спроса на пенополи-

стирол.

«КИ»: Какие Вы видите пер-

спективы для пенополистирола, 

как теплоизоляционного мате-

риала? Можно ли рассчитывать 

на оживление спроса в каких-ли-

бо сегментах (секторах рынка)? 

Или же впереди, как считают мно-

гие, только новые проблемы?

Ю. С.: Эксперты утверждают: 

за пенополистиролом – будущее! 

Мировой рынок пенополистирола бу-

дет прирастать в среднем на 8,3% 

в год и к 2020 году достигнет отмет-

ки в 22 млрд. долларов США.

Это вполне объяснимо – пенопо-

листирол является одним из наибо-

лее оптимальных видов теплоизоля-

ции по соотношению цена/качество. 

Поэтому он и нашел такое широкое 

применение. Например, в развитых 

странах Европы на данный материал 

приходится почти 40% рынка ТИМ. 

В России это второй по распростра-

ненности утеплитель, после мине-

ральной ваты.

В России мы ожидаем рост рын-

ка ТИМ уже в 2017 году – вслед-

ствие реализации крупных проектов 

строительства спортивных объектов 

к Чемпионату мира по футболу – 

2018, Зимней Универсиады – 2019, 

специальных программ развития 

Дальнего Востока и Крыма.

Думаю, уже с середины 2016 го-

да отечественные производители 

пенополистирола покажут или при-

близятся к положительной динами-

ке. Помнится, в 2008 году мы про-

извели 6,5 млн. куб. м, а в 2009-м, 

в самый разгар прошлого кризиса, 

4,9 млн., а потом потихонечку пошли 

вперед. Ведь даже если в России за-

тормозит «большая стройка», то на-

род все равно будет строиться. Част-

ный застройщик всегда считает свои 

деньги: и когда строит, и когда экс-

плуатирует. Пенополистирол очень 

востребован в малоэтажном част-

ном домостроении – для утепления 

фундаментов, фасадов, перекрытий 

и кровель. А оставшиеся 10–20% 

приходится на различные изделия – 

упаковку, декоративные, погонаж-

ные, архитектурные детали и т. д.

«КИ»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость 

работы компании, особенно, в ус-

ловиях кризиса?

Ю. С.: За 60 лет с момента изо-

бретения вспененного полистирола 

произошла настоящая технологи-

ческая революция, отрасль прошла 

несколько этапов – от автоклавного 

способа производства до метода те-

плового удара. Передовые россий-

ские заводы сейчас работают на са-

мом лучшем оборудовании от веду-

щих мировых производителей.

Происходят серьезные изме-

нения в технологиях производства 

как сырья для ППС, так и конеч-

ного продукта. Появился графито-

содержащий пенополистирол «не-

опор» – в ППС в процессе полиме-

ризации добавляют графит и по-

лучается серый пенополистирол, 

у которого теплоизоляционные пока-

затели на 20% выше, чем у обычно-

го белого вспененного полистирола.

Мы стараемся предложить рын-

ку новый материал – более плотный, 

еще более прочный, с закрытой яче-

истой или резаной структурой – со-

гласно новому ГОСТу 15588–2014, 

разаботанному совместно с экспер-

тами Ассоциации и вступившему 

в силу в 2015 г. То есть идем «в но-

гу со временем» и навстречу потре-

бителю, проектировщику, стараемся 

предложить больше марок, техниче-

ских решений.

Как я уже упомянул, основное до-

стоинство ППС – это отличные те-

плоизоляционные характеристики 

при малом весе, хорошей прочности 

материала и умеренных ценах. Зна-

чение коэффициента теплопрово-

дности составляет от 0,031 до 0,044 

Вт/ (м К) и зависит от марок. ППС-

плиты легко перевозить и монтиро-

вать. При этом ППС является кон-

струкционным материалом, который 

обладает стойкостью к разнонаправ-

ленным деформациям, что позво-

ляет применять его в качестве не-

съемной опалубки. Пенополистирол 

характеризуется малым водопогло-

щением, и это дает защиту от про-

никновения влажности. При этом он 

является биологически нейтральным 

и экологичным материалом. ППС об-

ладает отличными звукоизолирую-

щими свойствами от ударного шума.

«КИ»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции рынка теплоизоляционных 

материалов, в целом, и рынка пе-

нополистирола, в частности. Воз-

можно ли возобновление роста, 

хотя бы в отдаленной перспек-
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тиве? Можно ли что-то сделать 

для этого, в том числе, совмест-

ными усилиями? Или же остает-

ся только ждать, пока «невидимая 

рука рынка» резко сократит число 

его участников, объемы производ-

ства снизятся до некоторой мини-

мально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рассчи-

тывать на некоторое восстановле-

ние?

Ю. С.: Цикличность мировой эко-

номики, крупные инфрастурные про-

екты в России, развитие техноло-

гий приведут к стабилизации и ро-

сту рынка ТИМ, и пенополистирола 

в частности в самом ближайшем бу-

дущем, в ближайшие 2–3 года.

Объединение усилий и опыта 

производителей и поставщиков пе-

нополистирола под эгидой Ассоциа-

ции увеличиват их шансы на благо-

приятный исход, повышение конку-

рентоспособности, доли рынка и по-

требления ППС.

«КИ»: Последний вопрос: ка-

кие планы на 2016–2017 гг.?

Ю. С.: Ассоциация производите-

лей и поставщиков пенополистиро-

ла продолжит работу над развитием 

и совершенствованием норматив-

но-правовой базы применения ППС 

в энергосберегающем строитель-

стве, имеющей также экологическую 

и социальную значимость.

Действие в России системы про-

ектирования тепловой защиты зда-

ний и отсутствие «базовых значе-

ний показателя удельного годового 

расхода энергетических ресурсов» 

приводит к строительству зданий, 

потребляющих в несколько раз 

больше энергии, чем в странах с со-

поставимыми климатическими ус-

ловиями.

Сейчас в отраслевом научном 

и индустриальном сообществе идет 

активное обсуждение проекта при-

каза «Правила определения класса 

энергетической эффективности мно-

гоквартирных домов», подготовлен-

ного Минстроем России, в котором 

наконец-то и появятся эти «базовые 

значения». В проекте приказа реа-

лизован подход в части отдельного 

утверждения требований по энерге-

тической эффективности многоквар-

тирных домов и отдельный приказ 

по требованиям энергетической эф-

фективности зданий, строений, со-

оружений.

Для реализации федерального 

закона 261 ФЗ Минстроем РФ и про-

фессиональным сообществом также 

разработан и находится в стадии до-

работки план мероприятий («дорож-

ная карта») повышения энергети-

ческой эффективности зданий, на-

правленный на снятие технических, 

регуляторных, информационных 

и иных барьеров повышения энер-

гетической эффективности при про-

ектировании, строительстве, эксплу-

атации и проведении капитального 

ремонта зданий, строений и соору-

жений. Целями «дорожной карты» 

являются:

– обеспечение рационального ис-

пользования энергетических ресур-

сов при эксплуатации объектов ка-

питального строительства за счет 

установления требований энергети-

ческой эффективности зданий, стро-

ений, сооружений;

– снижение платежной нагрузки

на население за коммунальные ус-

луги за счет повышения энергети-

ческой эффективности в жилищном 

фонде, в том числе путем проведе-

ния капитальных ремонтов много-

квартирных домов и развития энер-

госервиса в жилищном фонде;

– увеличение объема проектиро-

вания и строительства зданий, стро-

ений, сооружений высокой энергети-

ческой эффективности и т. д.

В 2016 году Ассоциация произ-

водителей и поставщиков пенополи-

стирола также примет участие в про-

ведении комплекса работ по опреде-

лению жизненного цикла конструк-

ции утепленного фасада здания.

Возвращение  мероприятий 

по утеплению зданий и сооруже-

ний в обязательный перечень работ 

при капитальном ремонте также бу-

дет способствовать росту энергоэф-

фективности российской промыш-

ленности и ЖКХ, так и росту потре-

бления ППС.

Уверены, что актаулизация нор-

мативно-правовой базы в соот-

вествии с наилучшими мировыми 

научно-техническими достижени-

ями, передовым опытом и практи-

ками создаст предпосылки для ка-

чественного и количественного ро-

ста рынка ТИМ в России в последу-

ющие годы.

На вопросы редакции журнала «Кровля и Изоляция» 

отвечает В.В. Маркин, генеральный директор компании 

«ТехноНИКОЛЬ»

«КИ»: Владимир Валерьевич, 

сегодня практически все сектора 

российского рынка строительных 

материалов находятся в глубо-

кой рецессии. Итоги прошедше-

го 2015 года часто оцениваются 

как «катастрофичные», ожидания 

на 2016 год – негативные. Какова 

Ваша оценка ситуации? Насколь-

ко, на Ваш взгляд, сократилось 

производство / потребление те-

плоизоляционных, гидроизоляци-

онных, кровельных материалов? 

Каково, в частности, положе-

ние дел на рынке теплоизоляции 

из минеральных волокон, экстру-

зионного пенополистирола? На-

сколько снизились объемы про-

изводства?

В.М.: Прошлый год для стро-

ительного рынка был сложным, 
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но пока не катастрофичным. В це-

лом падение объема выполнен-

ных строительных работ составило 

около 10%. При этом нужно учиты-

вать, что мы до сих пор не превыси-

ли темпы строительства 2008 года, 

и сокращение на рынке происходит 

второй год подряд. Важной пробле-

мой является слабость спроса в сег-

менте коммерческой недвижимо-

сти. Масштабные проекты, как Чем-

пионат мира по футболу, помогают 

сгладить ситуацию, но тенденция 

сохраняется. В прошлом году объ-

емы строительства поддержива-

лись за счет завершения проектов 

по строительству жилых комплек-

сов. Ввод жилья в РФ в январе-ав-

густе 2015 года вырос по сравне-

нию с аналогичным периодом про-

шлого года на 9,2%. Но инвестиции 

в новые проекты сокращаются, по-

этому в ближайшие два-три года, 

если не произойдет значимых по-

зитивных сдвигов в российской эко-

номике, нас может ждать еще боль-

ший спад.

Что касается секторов, то по 

оценкам наших специалистов, ры-

нок битумных рулонных материа-

лов упал примерно на 9%, ПВХ – 

на 25%. В сегменте минеральной 

изоляции произошло сокращение 

на 10%.

«КИ»: «ТехноНИКОЛЬ» – лидер 

российского рынка тепло- и ги-

дроизоляционных материалов. 

Какими оказались итоги прошед-

шего года для Вашей компании? 

Как удалось выстоять в непро-

стых условиях?

В.М.: В 2015 году мы сконцентри-

ровали свои усилия на наращива-

нии экспорта, благодаря чему объ-

емы продаж продукции «ТехноНИ-

КОЛЬ» выросли на 13%. На данный 

момент наши материалы экспорти-

руются в 79 стран мира. В 2015 го-

ду компания «ТехноНИКОЛЬ» по-

ставила личный рекорд по выпуску 

каменной ваты, увеличив объемы 

производства на 8%. Так же мы за-

пустили в Рязани новое предпри-

ятие по производству теплоизоля-

ции PIR – одно из крупнейших в ми-

ре. Технологическая линия является 

самой мощной в СНГ, в минуту она 

производит 60 метров продукции, 

что в полтора-два раза превышает 

скорость аналогичных европейских 

заводов.

«КИ»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

российского рынка строительных 

материалов наиболее сильное 

воздействие: насыщение рынка, 

замедление темпов нового стро-

ительства, снижение покупатель-

ной способности населения, па-

дение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

В.М.: Если мы говорим о вну-

треннем рынке, то объемы произ-

водства строительных материа-

лов напрямую зависят от объемов 

строительства. На текущую ситуа-

цию в экономике, которая негатив-

но сказывается на инвестировании 

в строительные проекты, на мой 

взгляд, в большей степени влияние 

оказали цены на нефть. Но санкции 

также, безусловно, нельзя сбрасы-

вать со счетов. И в долгосрочной 

перспективе при текущей структу-

ре экономики действие санкций да-

же в нынешнем виде делает стагна-

цию лучшей перспективой развития 

России.

«КИ»: Какие Вы видите пер-

спективы для рынков теплоизо-

ляционных и гидроизоляционных 

материалов? Можно ли рассчи-

тывать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах) 

этих рынков? Или же впереди, 

как считают многие, только но-

вые проблемы?

В.М.: Ближайшие два-три года 

вряд ли будут простыми. Предста-

вителям строительного рынка сто-

ит готовиться к ужесточению кон-

куренции, стремиться минимизи-

ровать издержки и грамотно рас-

ставлять приоритеты. Нынешняя 

структура российской экономики 

ставит нас в прямую зависимость 

от геополитической ситуации и цен 

на нефть. К сожалению, в данной 

сфере сложно что-либо прогнозиро-

вать.

«КИ»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость 

работы компании, особенно, в ус-

ловиях кризиса?

В.М.: Это непростой вопрос. 

Безусловно, производитель, кото-

рый планирует наращивать свою 

долю рынка, должен производить 

современную продукцию на острие 

передовых технологий, постоянно 

изучать текущие и перспективные 

тенденции рынка. Уже в ближай-
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шем будущем все большее внима-

ние будет уделяться концепции жиз-

ненного цикла строений, когда по-

вышается значимость таких фак-

торов, как энергоэффективность 

и долговечность, и в этой связи 

роль передовых строительных ма-

териалов будет только возрастать. 

Но напрямую связывать инноваци-

онность продукции и устойчивость 

в кризис я бы не стал. В непростых 

экономических условиях большое 

значение приобретает уровень про-

изводительности труда. Если по не-

му вы опережаете конкурентов, зна-

чит, у вас ниже издержки, вы може-

те предложить своему потребителю 

более низкие цены при сохранении 

собственной прибыли.

«КИ»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилиза-

ции рынка строительных мате-

риалов (в том числе, теплоизо-

ляционных, гидроизоляционных, 

кровельных)? Возможно ли воз-

обновление роста, хотя бы в от-

дельных секторах? Может ли 

бизнес-сообщество что-то сде-

лать для этого совместными уси-

лиями? Или же остается толь-

ко ждать, пока «невидимая рука 

рынка» резко сократит число его 

участников, объемы производ-

ства снизятся до некоторой мини-

мально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рас-

считывать на некоторое восста-

новление?

В.М.: Игрокам строительной от-

расли важно сформулировать еди-

ную стратегию развития и вести 

совместный диалог с представите-

лями органов государственной вла-

сти, инициируя законодательные 

инициативы. Например, в Смолен-

ской области удалось внести по-

правки в региональное законода-

тельство, предусматривающие воз-

можность замены прохудившейся 

крыши дома (федеральный закон 

прописывает в рамках капремон-

та только ремонт крыши, но не ее 

замену). Но в целом необходи-

ма более активная работа с вла-

стями на федеральном уровне. 

В мае 2016 года планируется про-

вести заседание Госсовета, на ко-

тором будет обсуждаться ситуация 

в строительстве. Участники рынка 

сейчас готовят предложения по во-

просам, решение которых необхо-

димо для улучшения ситуации в от-

расли.

«КИ»: Продукция «ТехноНИ-

КОЛЬ» пользуется заслуженным 

уважением на российском стро-

ительном рынке. Но известно, 

что Ваша компания – одна из не-

многих, кому удалось достичь 

успехов и на внешних рынках. 

Какова сегодня география экс-

портных поставок и ее динамика? 

Какие факторы способствовали 

успеху?

В.М.: Как я уже сказал, продук-

ция «ТехноНИКОЛЬ» сегодня экс-

портируется в 79 стран мира. Зна-

чительную роль в наращивании 

экспорта в прошлом году сыграла 

девальвация рубля, благодаря че-

му сегодня мы можем предложить 

зарубежным клиентам высокока-

чественные современные матери-

алы по ценам даже ниже, чем у ки-

тайских производителей. Мы по-

ставляемся не только в Европу, 

но и в страны Африки, Америки, 

Азии. Сейчас прикладываем боль-

шие усилия по завоеванию рынков 

Китая и Индии.

Нашему успеху способствуют 

настойчивость и грамотная стра-

тегия.  Мы тщательно изучаем 

рынки, на которые выходим. Пер-

вые поставки за рубеж мы нача-

ли еще 15 лет назад. И мы знаем, 

насколько это непростая задача. 

От планирования выхода на новый 

рынок до первых поставок прохо-

дит не менее трех лет, еще 3–5 лет 

нужно, чтобы завоевать доверие по-

требителей и закрепиться в регио-

не. Для этого необходимо правиль-

но распределять ресурсы и быть го-

товыми к длительности и сложности 

процесса.

«КИ»: Может быть, именно 

развитие несырьевого экспорта, 

а не так называемое импортоза-

мещение – ключ к решению воз-

никших проблем, как в отдельной 

отрасли, так и в экономике стра-

ны в целом?

В.М.: Развитие импортозаме-

щения не противоречит наращи-

ванию экспорта, но, действитель-

но, сегодня мало говорится о том, 

что девальвация рубля предостав-

ляет российским производите-

лям уникальный шанс. Эта ситуа-

ция не будет вечной. Но и для сти-

мулирования импортозамещения, 

и для усиления экспортной ориента-

ции необходимо решать серьезные 

проблемы, препятствующие разви-

тию несырьевой экономики. Произ-

водители остро нуждаются в деше-

вых кредитных ресурсах, требует-

ся развитие кадрового потенциала 

и, безусловно, улучшение ситуации 

с инфраструктурой.

«КИ»: Последний вопрос: ка-

ковы планы на 2016–2017 гг.?

В.М.: В ближайшие два года 

перед «ТехноНИКОЛЬ» стоит мно-

жество задач. В этом году мы за-

пускаем два предприятия по про-

изводству базальтовой теплои-

золяции – в Ростовской области 

и в Хабаровском крае, в Рязани бу-

дет введен завод по производству 

монтажных пен и запущена линия 

Агро для производства тепличных 

субстратов. Будем активно раз-

вивать направление теплоизоля-

ции PIR. У нас запланировано мно-

жество инвестиционных проектов 

по модернизации существующих 

предприятий. И, конечно, будем 

наращивать продажи на внешних 

рынках, причем планируем это де-

лать не только за счет российских 

заводов. На данный момент у нас 

пять предприятий на территории 

Европы, и мы рассматриваем воз-

можность покупки новых заводов, 

в том числе по производству экс-

трузионного пенополистирола.
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На вопросы редакции журнала «Кровля и Изоляция» 

отвечает К.Р. Иванов, коммерческий директор 

ООО «ПЕНОПЛЭКС СПб»

«КИ»: Кирилл Робертович, 

практически все сектора россий-

ского рынка строительных матери-

алов находятся в глубокой рецес-

сии. Итоги прошедшего 2015 года 

часто оцениваются как «катастро-

фичные», ожидания на 2016 год – 

негативные. Какова Ваша оцен-

ка ситуации? Насколько, на Ваш 

взгляд, сократилось производство 

/ потребление теплоизоляционных 

материалов? Каково, в частности, 

положение дел на рынке теплоизо-

ляции из экструзионного пенопо-

листирола? Насколько снизились 

объемы потребления?

К.И: По разным сегментам ТИМ 

по-разному, в среднем около 10%. Ры-

нок экструзионного пенополистирола 

также сократился примерно на 10%.

«КИ»: «Пеноплэкс» – признан-

ный лидер российского рынка те-

плоизоляционных материалов. 

Какими оказались итоги прошед-

шего года для Вашей компании? 

Как удалось выстоять в непростых 

условиях?

К.И: Кризис отрасли сказал-

ся и на наших объемах. Они сокра-

тились, хотя не так катастрофично, 

как рынок в целом.

«КИ»: Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

российского рынка строитель-

ных материалов наиболее силь-

ное воздействие: насыщение рын-

ка, замедление темпов нового 

строительства, снижение покупа-

тельной способности населения, 

падение курса рубля, ухудшение 

внешнеэкономической конъюн-

ктуры, санкции, обострение воен-

но-политической напряженности 

или что-то другое?

К.И: Основные: замедление тем-

пов нового строительства, снижение 

покупательной способности населе-

ния.

«КИ»: Какими Вы видите пер-

спективы для рынка теплоизоля-

ционных материалов? Можно ли 

рассчитывать на оживление спро-

са в каких-либо сегментах (секто-

рах) этих рынков? Или же впереди, 

как считают многие, только новые 

проблемы?

К.И: В этом году рынок продол-

жит сокращение. Когда мы сможем 

оттолкнуться от дна? Это зависит 

от слишком большого количества 

факторов, не буду гадать.

«КИ»: Инновационная про-

дукция – это красивый лозунг 

или жизненная необходимость, 

обеспечивающая устойчивость ра-

боты компании, особенно, в усло-

виях кризиса?

К.И: Это фактор выживания ком-

пании в кризис: если ты не предлага-

ешь рынку инновационный продукт, 

ты проиграешь.

«КИ»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилизации 

рынка строительных материалов, 

в том числе, теплоизоляционных? 

Возможно ли возобновление ро-

ста, хотя бы в отдельных секто-

рах? Может ли бизнес-сообщество 

что-то сделать для этого совмест-

ными усилиями? Или же остает-

ся только ждать, пока «невидимая 

рука рынка» резко сократит число 

его участников, объемы производ-

ства снизятся до некоторой мини-

мально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рассчи-

тывать на некоторое восстановле-

ние?

К.И: Спрос будет, если будет 

запущена реализация 261-го ФЗ 

«Об энергосбережении и о повыше-

нии энергетической эффективно-

сти», принятого еще в 2009 году.

«КИ»: Продукция «Пеноплэкс» 

пользуется заслуженным уваже-

нием на российском строительном 

рынке. Известно, что Вы работаете 

и в странах ЕАЭС. А есть ли планы 

по завоеванию рынков дальнего 

зарубежья? Может быть, именно 

развитие несырьевого экспорта, 

а не так называемое импортозаме-

щение – ключ к решению возник-

ших проблем, как в отдельной от-

расли, так и в экономике страны 

в целом?

К.И: Мы достаточно активно экс-

портируем продукцию, производи-

мую на наших заводах. В настоящий 

момент поставки осуществляются 

в 18 стран мира, в дальнейшем мы 

будем только наращивать объемы 

экспорта.

«КИ»: Последний вопрос: како-

вы планы на 2016–2017 гг.?

К.И: Прирастать!
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ПРОЕКТ «УСАДЬБА»: РЕКОНСТРУКЦИЯ КРОВЛИ

ЧАСТЬ ВТОРАЯ

Александр ЕФИМОВ, 
технический директор компании «Пенза Тайл»

Напомним, что первая часть ста-

тьи в основном была посвящена 

плотницким работам и общей рекон-

струкции скатной кровли на частном 

подворье подведомственного объек-

та по проекту «Усадьба». Данный вид 

работ производился мастерами Арте-

ли весной 2015 года. Вторая же часть 

статьи содержит хронологические 

события по изготовлению и укладки 

различных типов металлических по-

крытий на скатной кровле из мато-

вого гладкого алюминия Impol (Сер-

бия). В качестве технического обе-

спечения проекта были применены 

различные профессиональные ин-

струменты для работы с листовым 

металлом, такие марки как STUBAI 

(Австрия), EDMA (Франция), IRWIN 

(США), Эдельвейс (Россия), а также 

FREUND, ERDI, RAU и MASC (Герма-

ния). Общая численность мастеров 

привлеченных к данному проекту со-

ставляла три человека. Страховоч-

ные системы использовались марки 

SINGING ROCK (Чехия) и EDELRID 

(Германия).

Плоский гонт

Перед началом укладки гонтов 

установили деревянные бруски сече-

нием 100х100 мм, которые стали раз-

делительными линиями между штуч-

ной черепицей и реечным фальцем. 

Бруски уложили вдоль каждого ря-

да реечного фальца по противопо-

ложным от него сторонам. Учитывая 

малые размеры локальных участ-

ков кровли для укладки гонтов меж-

ду зонами реечного фальца от раз-

метки было решено отказаться. Дли-

на участка для укладки черепицы 

в указанных составила 3500 мм, по-

этому производить разметку было 

излишне. Согласно технической кар-

те на кровле должны быть установ-

лены точечные снегозадержатели 

на первых двух рядах гонтов с усло-

вием, что каждый снегозадержатель 

будет расположен непосредственно 

под каждым гонтом. Это явилось пер-

вой и основной линией снегозадержа-

ния (уклон кровли 30 градусов). На-

чиная с третьего ряда установку сне-

гозадержателей крепили на каждой 

третьей черепице. Таким образом, 

шахматная установка снегозадержа-

телей позволила сформировать вто-

рую дополнительную линию снегоза-

держания (уклон кровли 45 градусов). 

Правила укладки гонтов предполага-

ют производить монтаж справа на-

Декабрь 2015 года стал завершающим этапом кровельных работ; общий вид со стороны внутренней части подворья
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лево. При условии примыкания к ре-

ечному фальцу (бруску 100х100 мм) 

для начала монтажа черепицы необ-

ходимо было изготовить специаль-

ный угловой гонт. Крепление чере-

пицы производили кляммерами из-

готовленных и остатков алюминия 

с применением желтопассивирован-

ных саморезов. Общее количество 

установленных гонтов на кровле пре-

высило немногим более 1500 единиц.

Реечный фальц

Непосредственно перед началом 

укладки основного кровельного по-

крытия необходимо было смонтиро-

вать разделительные линии в форма-

те укладки картин реечного фальца 

в старинной технике исполнения. Со-

гласно технической карте разработан-

ной ранее нашими мастерами под ре-

ечный фальц необходимо было про-

извести монтаж обрезных досок тол-

щиной 50 мм. Это в свою очередь 

позволит не только разделить кров-

лю на несколько зон, но и визуально 

придаст фальцу воздушности над ос-

новным кровельным покрытием в ви-

де плоского гонта. В качестве основа-

ния под фальц применили обрезную 

антисептированную доску сечением 

150х25 мм, которую произвели с уклад-

кой в два слоя. Ширина основания со-

Плоский усовершенствованный гонт с установленными в определен-

ном порядке точечными снегостопорами ручной работы

Экстерьер коньковой части кровли представляет симбиоз двух похожих 

между собой архитектурных стилей – бурятского и японской пагоды

Радиусная поверхность коньковой части кровли покрыта плоским гон-

том на внутренней рейке на высоте более 12 м без использования лесов

Общий вид шахматного расположения снегостопоров на кровле 

со снежным покровом

Рядовое покрытие – плоский гонт на внутренней рейке; навершие – 

элемент на внешней рейке

Процесс проведения монтажных видов работ по укладке декоратив-

ной алюминиевой черепицы ручной работы
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ставила 450 мм, что соответствовало 

видимой части картины, которая име-

ла размер 450х350 мм. В качестве раз-

делительного слоя также применили 

синтетическую мембрану Extreme SK. 

За основу было решено взять два ти-

па укладки реечного фальца – бель-

гийский и шведский. Монтаж реечного 

фальца на заднем скате кровли, вы-

ходящего на внутреннюю часть двора 

произвели в шведском стиле. Визуаль-

но это выглядит в виде приподнятого 

бортика фальца высотой 60 мм (90 гра-

дусов), который имеет соответствую-

щее сопряжение с карнизной планкой. 

На противоположном скате начальную 

картину реечного фальца выполни-

ли в бельгийском варианте – бортик 

без высоты с углом наклона 45 граду-

сов. Крепление картин производили 

с применением неподвижных клям-

меров марки Prefa (Германия) из не-

ржавеющей стали и желтопассивиро-

ванных саморезов. В качестве инстру-

мента при укладке реечного фальца 

применялись лишь конвертные клещи 

Stubai, киянка и малая рамка с корот-

кими ручками Rau. Стоит отметить, 

что при работе с реечным фальцем 

требуется намного меньше инструмен-

та, чем при работе с двойным фаль-

цем. Именно этим реечный фальц 

и славится. Также реечный фальц счи-

Технологический процесс монтажа фальцевых картин реечного фаль-

ца на скатной кровле в старинной утраченной технике исполнения

Совокупность применения матовых поверхностей реечного фальца 

и плоского гонта символ роскошности и чувство тонкого вкуса

Общий вид игры форм и теней декоративных типов кровельного по-

крытия с комплексным применением снегозадержания и водосточ-

ной системой

Общий вид парящей воздушности реечного фальца с разделением 

на зоны основного кровельного покрытия проявляется даже после 

выпадения легкой прослойки снежной массы

Зимние виды различных декоративных поверхностей – реечный 

и Г-образный стоячий фальц, плоский гонт на внутренней и внешней 

рейках, а также плоский усовершенствованный гонт взацеп

Технологический хронометраж укладки гонтов на вогнутой поверхно-

сти кровли предполагал использование канатной системы ходовых 

мостиков из квадратного бруса сечением 150х150 мм
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тается одним из самых надежных в ми-

ре кровельным металлическим покры-

тием по водонепроницаемости и ка-

пиллярному эффекту. Изготовление 

картин произвели заранее на специ-

альном механическом гибочном станке 

сегментного типа. Картины имели тер-

ракотовый цвет с целью визуально раз-

делить скат кровли не только по фор-

мату покрытия, но и по цвету. Цвет ос-

новного кровельного покрытия – корич-

невый.

Фальцевые картины

Работы по фальцевым карти-

нам были начаты с нарезки заготовок 

для последующего их проката на стан-

ке электрического типа. Нарезка за-

готовок осуществлялась в строгом со-

ответствии с технической картой и не-

укоснительным соблюдением размер-

ности. За основу картины была взята 

алюминиевая полоса шириной 600 мм, 

которая впоследствии была подвер-

гнута продольной резке. Общая ши-

рина заготовок составила 300 мм, 

а после их проката на станке видимая 

ширина картины составила 219 мм. 

Нарезка и прокат прямых картин пред-

назначен для укладки на пологом верх-

нем навесе примыкающего к жило-

Картины длиной более четырех метров крепили с использованием 

подвижных кляммеров из нержавеющей стали

Общий вид верхнего пологого навеса с укладкой объемной диффу-

зионной мембраны KLOBER Sec Metal и началом монтажа фальцевых 

картин

Проверочная разметка кровли навеса перед началом укладки кар-

тин и сверка по их количеству с технической картой из проектной 

документации

Технологический процесс изготовления фальцевых картин на станке 

с электроприводом (общий вид от заготовки до готового изделия) 

на территории подведомственного объекта

Общий вид сопряжения двух фронтонных углов кровли и навеса 

с их декоративным оформлением и водосточной системой

Общий вид примыкания картин пологого навеса к вертикальной сте-

не с нанесенным полиуретановым герметиком и установкой декора-

тивных колпачков
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му дому (уклон 7 градусов), а нарезка 

и прокат конусных картин предназна-

чена для монтажа на нижнем навесе 

(уклон 25 градусов). Общая продол-

жительность нарезки картин специ-

алистами Артели составила несколь-

ко часов, а их прокат на станке занял 

всего лишь несколько минут. Прокат 

картин осуществлялся непосредствен-

но на территории подведомственного 

объекта.

В качестве изоляционного дренаж-

ного слоя и отсечки металла от дерева 

на пологих навесах произвели уклад-

ку объемной диффузионной мембра-

ны Klober Sec Metal весом 380 г / м2 

имеющей клеящие полосы для герме-

тичного соединения полотен между 

собой. Затем приступили к изготов-

лению основы лежачего водостока – 

брус 100х100 мм, который распустили 

дисковой пилой по диагонали. Анти-

септирование произвели химическим 

методом поверхностного типа. Расчет 

и обеспечение уклона движения воды 

произвели исходя из длины карнизного 

свеса и общей ширины навеса. Уклад-

ку брусков с последующим креплени-

ем производили по натянутой шнурке. 

Для вычисления и определения длины 

картин до и после лежачего водостока, 

выполнили прототип поверхности с ис-

пользованием шнурки. В случае, если 

Декоративное выполнение фронтонного угла, сопряженного с при-

мыкающим навесом кровли

Лоток лежащего водостока с декоративным оформлением малыми 

фальцевыми картинами установленных параллельно гребням основ-

ных картин кровельного покрытия нижнего навеса

Угловая картина лежачего водостока выполнена в технике двойного 

стоячего фальца (лотковый и прямой конверты)

Общий вид хода монтажа кровельных работ по укладке фальцевых 

картин на нижнем навесе (веерная укладка)

Общий боковой вид укладки прямых фальцевых картин шириной 

300 мм на верхнем навесе со стороны водоотводящего лотка

Общий вид установленных малых фальцевых декоративных картин 

перед лежачим водостоком (треугольный брус 150 мм) и сформиро-

ванным фронтонным элементом
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в качестве изоляционного слоя исполь-

зуется плотная диффузионная мембра-

на, например Klober Extreme SK (200 

г / м2) разметка производится с исполь-

зованием обычного маркера черного 

цвета, а при укладке Klober Forte (160 

г / м2) применяется красящий маркер бе-

лого цвета.

Производственные работы по ук-

ладке фальцевых картин производятся 

в строгом соответствии двух инструк-

ций и технических карт компаний Prefa 

(Австрия) и RheinZink (Германия). До-

пуск кровельщика-жестянщика к прак-

тическим работам на объекте в технике 

двойного стоячего фальца осуществля-

ется только после полного прохождения 

курсов в вышеуказанных центрах под-

готовки. Сертификат об окончании кур-

сов и сданных экзаменов каждый спе-

циалист Артели обязать иметь при себе 

на случай проверки службой техниче-

ского надзора со стороны Заказчика. 

Дополнительно до начала производ-

ственных работ мастер участка прини-

мает экзамен у специалиста по необхо-

димым выполняемым узлам в полевых 

условиях на подтверждение своей про-

фессиональной квалификации и повто-

рение узлов на макете. После проверки 

качества выполненных узлов специа-

лист допускается к практическим рабо-

там на определенных узлах кровли объ-

Процесс укладки малых фальцевых картин с подрезкой полукрыгу-

лых мысиков и примыканием к лежачему водостоку

Профессиональный инструментарий известных мировых марок ко-

торый был использован в кровельных работах на объекте

Сопряжение вентиляционной шахты и подкарнизного свеса кровли 

выполнено в разных цветовых оттенках матового типа

Общий вид веерной укладки конусных фальцевых картин шириной 

250 / 520 мм на нижнем навесе кровли со стороны фронтона

Сегментарное выполнение водосточного колена обусловлено боль-

шой глубиной карниза и выполнено в швейцарском стиле

Декоративное оформление нижней части примыкающей дымоход-

ной трубы к фронтону оформили в терракотовом цвете
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екта. Выполнение узлов производится 

строго по указанным выше инструкци-

ям. В процессе работы мастер участ-

ка проводит периодический контроль 

по произведенным работам специали-

стами Артели на различных участках 

кровли. В случае, если были допущены 

незначительные погрешности при мон-

таже картин или несоответствии сим-

метрии по отношению к другим деко-

ративным элементам данный участок 

демонтируется и работа выполняется 

вновь до полного соответствия с тех-

нической картой. В случае повторных 

симметричных ошибок или небрежно-

го отношения к металлу и инструменту 

специалист дисквалифицируется и пе-

Большой объем снежной массы на карнизном свесе вальмы пока-

зал эффективность применения установки точечных снегостопоров 

ручной работы

Венчающие карнизные части кровли и навесов декорированы малы-

ми и большими фальцевыми картинами

реходит в непосредственное подчине-

ние к другому мастеру участка для про-

ведения плотницких работ на текущем 

объекте или перемещается на другой 

подведомственный объект. Окончание 

трудового наказания до полного иску-

пления вины наступает после приня-

тия положительного решения мастером 

участка. Далее работник возвращается 

в группу по работе с металлами и по-

вторно сдает все виды узлов на пред-

мет нежного обращения с инструмента-

ми и качественного выполнения узлов. 

В случае, если мастер участка прини-

мает решение о несоответствии квали-

фикации сотрудника, последний либо 

исключается из Артели, либо навсег-

да переходит на плотницкие виды ра-

бот в другое подразделение. Жесткая 

дисциплина – залог успешной работы 

и обеспечение высокого доверия наших 

Заказчиков. В случае, если специалист 

не справляется по времени со сложны-

ми узлами фальца, его рабочий день 

продлевается до необходимого, время 

на обеденный перерыв сокращается, 

а короткие кофе-брейки исключаются 

вовсе. Помощь со стороны других спе-

циалистов Артели не приветствуется. 

Тяжелые испытания выпавшие на долю 

специалиста по различным сложным 

узлам фальца закаляют и дают воз-

можность стать сильнее, опытнее и бы-

стрее в дальнейшем выполнять узлы, 

что несомненно отражается на финан-

совом благополучии сотрудника и его 

семьи. Чем выше сложность выполне-

ния узлов, тем выше заработная плата 

сотрудника. Право ношения формы же-

стянщика черного цвета зарабатывает-

ся тяжелым трудом, терпением и прояв-

ленным упорством в работе. При этом 

в коллективе вне работы поддержива-

ются дружественные отношения.

Стоит упомянуть про то, как стать 

кровельщиком-жестянщиком и рабо-

тать в составе нашей Артели. Ни ману-

фактура, ни мастерская, а именно Ар-

тель – это историческое в России на-

звание, когда мастера уходили из дома 

на заработки в дальние земли, с целью 

тылового обеспечения семьи и обрете-

ния славы вольного мастера (каменщи-

ки, плотники, кровельщики и т. д.). Но-

вичку необходимо лишь иметь огром-

ное желание, волю к победе и напи-

сать письмо в Артель. Плечом к плечу 

и ни шагу назад, тернистый путь но-

вичка превращается в светлую полосу, 

ТЕХИНФОРМАЦИЯ:

Тип кровли – вальмовая с внутренним переломом в области карнизных 

свесов, слуховыми окнами и дымоходными трубами;

виды покрытий – плоский гонт 400х240 мм, реечный фальц 450х350 мм 

и декоративные картины на традиционных карнизных свесах в технике 

Г-образного стоячего фальца, а также кровельные картины на пологих на-

весах в технике двойного стоячего фальца;

площадь покрытия – 285 м2;

марки металлов – матовый алюминий IMPOL (Сербия) с полиуретановым 

покрытием (0.7 мм, штрипс 600 мм) в цветах RR32 (652 м2, 1239 кг) и RR750 

(183 м2, 348 кг);

тип водостока – внешний полукруглый желоб D150 скандинавского типа 

и трубы D100 из стали RUUKKI (0.6 мм), водосборные декоративные ворон-

ки пристенного типа и водосточные радиусные колена швейцарского типа 

из меди AURUBIS (0.8 мм) с порошковой покраской в камере;

виды изоляции – синтетические Klober Easy-H (125 г / м2, объем 150 м2), 

Klober Extreme SK (200 г / м2, объем 300 м2), Klober Sec Metall (380 г / м2, объем 

75 м2) и Klober Wallint T3 (150 г / м2, объем 150 м2);

уклоны кровли – 7, 25, 30 и 45 градусов;

глубина свесов – подкарнизные 1000 мм и фронтонные 300 мм;

марки инструментов – Эдельвейс, STUBAI, EDMA, ERDI, FREUND, WUKO;

предварительная подготовка – март 2015 года;

окончание работ – декабрь 2015 года.
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которая навсегда сможет определить 

дальнейший смысл жизни будуще-

го кровельщика-жестянщика. Работа 

в Артели – это всегда стиснутые зубы 

и примкнутые штыки. Даже в самые 

тяжелые психологические моменты 

при работе на объектах, которая длит-

ся долгими летними и зимними месяца-

ми, где даже не виден просвет оконча-

ния работы заставляет держать строй. 

Если один специалист на несколько 

дней замедляет работу на своем участ-

ке, это приводит к общей задержке 

другими специалистами сдачи объекта 

и оттягивает на неопределенный срок 

долгожданное возвращение домой 

к своей семье, близким, родным. Это 

недопустимо. Работа жестянщика – 

от слова жестянка. Это сравнимо с ка-

торжным трудом бурлаков или на ка-

меноломнях – всегда на улице в снег 

и дождь, под жарким палящим солн-

цем, где руки через перчатки обжига-

ет металл, когда медь и нержавеющая 

сталь слепит глаза, когда зимой срыва-

ешься с карниза на высоте 15 метров 

на профессиональной страховке и по-

нимаешь что остался живым благода-

ря второй дополнительной страховке 

на высоте двух метров от земли, ког-

да тебя заваливает снежными хлопья-

ми при проведении работ и приходится 

чистить снег по четыре часа в день (зи-

мой рабочий день длится всего лишь 

6 часов), чтобы оставшиеся два часа 

пошли в работу и табель учета рабо-

чего времени, когда пронизывающий 

холодный ветер осенью вместе с до-

ждем не дает полноценно комфортно 

производить работу на ответственных 

и сложных узлах кровли, когда закан-

чиваются сроки сдачи объекта. Этот 

каторжный труд видят только твои то-

варищи, которые рядом с тобой. Поэто-

му стиснув зубы, плечом к плечу держа 

строй и примкнув штыки ближе к окон-

чанию сдачи объекта в полном бесси-

лии, психологической усталости и от-

решенности от реального мира, ког-

да утром просыпаешься и забываешь 

свое местоположение, когда нет сил 

даже встать на ноги, в итоге стремле-

ние быстрее завершить работы и вер-

нуться домой к своим близким поис-

тине творят чудеса и позволяет гордо 

носить черную форму кровельщика-

жестянщика. Не каждый новичок смог 

выдержать подобные испытания, мно-

гие не выдерживали и возвращались 

домой. Но небольшой тернистый путь 

всего лишь на одном объекте, который 

длится в среднем от 5 до 15 месяцев 

позволяет нашим специалистам полу-

чать высокое и достойное вознаграж-

дение за свой труд, чтобы обеспечить 

свои семьи всем необходимым от при-

обретения жилья и до путешествий во-

круг Земли.

Необходимо уточнить, что перед 

началом работ по монтажу кровель-

ного покрытия пологих навесов про-

извели обрамление ветровых эле-

ментов декоративными фальцевыми 

картинами в технике Г-образного сто-

ячего фальца. Стоит упомянуть про не-

большие хитрости по установке дан-

ных картин. Первое, при установке 

ветрового элемента на неподвижный 

кляммер производится микроскопи-

ческий надрез и отгиб борта картины, 

чтобы последняя не имела возможно-

сти сползти вниз. Второе, при обжиме 

фальца двух картин производили не-

большой отгиб обжатой верхней части. 

Далее производили установку и кре-

пление малых картин перед лежачим 

водостоком в зоне карнизного свеса 

также с использованием неподвиж-

ных кляммеров Prefa из нержавеющей 

стали. До установки картин произвели 

монтаж фальш- и карнизной планок. 

После установки всех картин перед 

лежачим водостоком приступили к из-

готовлению ендовы с использованием 

ручных роликовых листогибов Wuko 

(Австрия).

КОМЕНТАРИИ.

Компания «Красные крыши», Исакова Эльмира, руководитель отдела маркетинга:

Для создания надежного разделительного слоя между сплошным основание кровли и фальцевыми картинами 

мы рекомендуем применять специальную объемно-диффузионную структурированную мембрану немецкой ком-

пании KLOBER. Мембрана Sec Metal – это высокотехнологичное решение для любых фальцевых кровель, которое 

обладает уникальными значениями самого высокого качества. Пятислойная структура мембраны является паро-

проницаемой и рекомендуется для вентилируемых и невентилируемых металлических крыш. Благодаря упругой 

полипропиленовой ткани позволяет надежно разделять металлическое покрытие и нижнюю конструкцию кровли. 

По сравнению с обычными пленками Klober Sec Metal отвечает оптимальным условиям при дожде и граде и име-

ет определенные акустические преимущества (шумоподавление). Упругая ткань структурированного слоя способ-

ствует значительному снижению корпусного шума до 6 дБ без каких-либо дополнительных затрат на монтаж. По-

верхность металлической кровли особенно в теплую погоду чувствительна к загрязнению подошвами обуви, ра-

бочими перчатками или используемыми инструментами. Укладка же Sec Metal, наоборот, с самого начала пре-

пятствует сильному загрязнению. Например, остаточная влажность стропил и сплошного настила может привести 

к грибковому образованию плесени в паронепроницаемых конструктивных элементах. Мембрана Sec Metal облада-

ет дышащей поверхностью и вся остаточная влажность из древесины быстро выпускается наружу. Одним из пре-

имуществ мембраны является наличие бутилкаучуковой самоклеящейся ленты с повышенной адгезией, что позво-

ляет состыковать мембраны между собой за считанные секунды. Для защиты используется специальная антиад-

гезионная бумага, которая предотвращает любые неконтролируемые адгезионные контакты перед монтажом ма-

териала. Для обеспечения ветро- и водонепроницаемости на клеящей поверхности используется подложка Klober 

Butylon, которая не теряет своей упругости даже по истечении многих лет. Вес мембраны составляет 550 г / м2 (!), 

цвет – светло-серый, продольное и поперечное удлинение – 5 %, проницаемость водяного пара Sd=0,03 м, устойчи-

вость у УФ-лучам – 4 месяца, температура применения от –30 до +80 градусов.
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в) разметка промежуточной угловой картины под малые фальцы 

24+9 мм (вид со стороны) высотой с обрезаемой стороны 150 мм

д) общий вид угловой картины, соединенной между рядовыми кар-

тинами в одинарный фальц (первый проход)

з) общий вид завершения работ по монтажу фальцевых картин име-

ющих прямой, лотковый и полукруглый конверты, с примыканием 

к вертикальным частям здания и кровли в целом

г) подготовленная к монтажу угловая картина с обязательным при-

менением ленты ПСУЛ шириной 9 мм на соседних рядовых картинах 

(пологий уклон навеса)

ж) вид рядовой картины со стороны имеющей прямой и полукру-

глый конверты (двойной фальц) с примыканием высотой 150+25 мм 

к вертикальной части короба фронтона кровли

е) вид угловой картины со стороны внутреннего свернутого шва 

с переходом из двойного в одинарный фальц и применением ручной 

лопатки (шаляйзен), имеющей специальную обрезиненную основу 

для работы с полимерными покрытиями металлов

ПРИМЕР ОБХОДА УГЛОВЫХ ПОВЕРХНОСТЕЙ НА КРОВЛЕ С ПРИМЕНЕНИЕМ ТЕХНИКИ ФАЛЬЦА

а) общий вид внутреннего и внешнего углов деревянного короба 

фронтонного свеса кровли, сопряженный с нижележащим навесом 

в процессе укладки фальцевых картин шириной 220 мм

б) примерка промежуточной угловой картины имеющей три типа 

конвертов: прямой, лотковый и полукруглый с прмыканием к вер-

тикальной стене здания
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VDMA: ПРОДАЖИ ОБОРУДОВАНИЯ 

ДЛЯ СТРОИТЕЛЬНОЙ ИНДУСТРИИ 

В 2015 ГОДУ ВЫРОСЛИ НА 7% 

Объемы продаж немецких произво-

дителей оборудования для стро-

ительной индустрии в 2015 году но-

минально выросли на 7%, достигнув 9 

млрд. евро.

В 2016 году риски возросли, однако 

незначительный рост все же возможен.

Продажи немецких 

производителей в 2015 году 

выросли, вопреки ситуации 

на мировом рынке

Несмотря на то, что на мировом рын-

ке наблюдался спад, продажи немецких 

производителей строительной техники 

и оборудования для производства стро-

ительных материалов в 2015 году воз-

росли, достигнув 9 млрд. евро. «Немец-

кие компании не так сильно пострадали 

от серьезных спадов, происходивших 

в Китае, Латинской Америке и России. 

Вместо этого мы участвовали в поло-

жительном, выше среднего, развитии 

рынка Европы, Ближнего Востока и Се-

верной Америки», – отметил Иоганн 

Зайлер, председатель подразделения 

строительной техники и оборудования 

для производства строительных мате-

риалов Ассоциации VDMA.

Перспективы на 2016 год, однако, 

неоднозначные. Производители обо-

рудования для строительной инду-

стрии ожидают позитивных результа-

тов для своего бизнеса в Южной, Цен-

тральной и Восточной Европе и верят, 

что высокие объемы рынков Германии, 

Великобритании, стран Скандинавии 

и Бенилюкса будет оставаться устой-

чивыми. На международном рынке 

так же есть положительные тенденции, 

в особенности на индийском рынке.

Неопределенности 

еще более усилятся, однако 

существует осторожный 

оптимизм

В то же время риски увеличивают-

ся, так как множество неопределенно-

стей создается политическими и воен-

ными конфликтами, чрезмерно низкой 

ценой на нефть и сырье, со всеми по-

следствиями и многочисленными не-

решенными экономическими кризиса-

ми. «Эти риски, – говорит Иоганн Зай-

лер, – не влияют на каждый рынок оди-

наково, и результаты будут зависеть 

в большей или меньшей степени от то-

го, где компания имеет свой основной 

бизнес».

Как и в последние два года, очень 

мало позитивного можно ждать от рын-

ка России. То же самое верно и для Ла-

тинской Америки, и для Китая, кото-

рый больше не является крупнейшим 

рынком в мире. Два бывших полюса 

роста – Северная Америка и Ближний 

Восток – будут испытывать прямое 

и косвенное воздействие цен на нефть 

и газ, и не будут продолжать разви-

ваться позитивно, как они это делали 

в последние годы.

На этом фоне огромных неопреде-

ленностей было бы неправильно счи-

тать, что рост, который вполне возмо-

жен в 2016 году у отдельных компа-

ний, сохранится в целом по отрасли. 

Тем не менее, все же ожидается не-

большое увеличение продаж – пример-

но на 3%. Это может стать уже третьим 

подряд годом роста в условиях слож-

ной глобальной экономической ситу-

ации. «Как производители, мы всегда 

чувствуем положительные тенденции 

там, где есть стройка, и подходим к это-

му с большой долей оптимизма», – го-

ворит Зайлер.VDMA |

Оборот немецких производителей
Наибольший подъем за 7 лет

Sebastian Popp page 2 | 15/02/2016
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Дебаты по выбросам 

выхлопных газов 

увеличивают риски 

для быстрой модернизации

Отрицательное воздействие на раз-

витие отрасли могут оказать результа-

ты политических дискуссий по выбро-

сам выхлопных газов. Согласно по-

следним планам, составленным депар-

таментом Сената Берлина по вопросам 

городского развития и охраны окружа-

ющей среды, для всего строительного 

оборудования необходимо будет вве-

сти цветовую маркировку, указываю-

щую на уровень выбросов.

Это уже делается для всех автомо-

билей. Однако применительно к стро-

ительной технике новые правила угро-

жают положить конец любой модер-

низации. Новые машины, оснащен-

ные чрезвычайно сложной и дорогой 

системой выпуска выхлопных газов, 

окажутся в заведомо худшем положе-

нии, чем старые малопроизводитель-

ные машины, оснащенные модифици-

рованными фильтрами дизельного то-

плива (DPF), которые достигают лишь 

удовлетворительных значений по по-

казателям выбросов выхлопных газов. 

Для такого мегаполиса, как Берлин, 

экологический эффект от применения 

новой строительной техники со сни-

женным уровнем загрязнения может 

оказаться ничтожным по сравнению 

с многократно более высоким загряз-

нением, которое будет происходить 

от эксплуатируемой устаревшей техни-

ки. Которая, при этом, имеет в два раза 

более высокий уровень шума, исполь-

зует топлива на 15% больше и выделя-

ет на 90% больше оксидов азота.

Управляющий директор Ассоциации 

VDMA Шмид также считает, что такое 

развитие событий, как законодатель-

но поддержанная модернизация филь-

VDMA | 

Construction Equipment: Incoming Orders and Turnover 
4% growth forecast could be surpassed 

Sebastian Popp page 4 | 15/02/2016 

January-December 2015/2014, source: VDMA 
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тров DPF, на чем настаивает экологи-

ческая организация Германии Deutsche 

Umwelthilfe (DUH), приведет к негатив-

ным результатам: «Прямая модерниза-

ция никогда не может быть удовлетво-

рительным решением. Это затрудняет 

продвижению современного, экологи-

чески благоприятного оборудования 

на рынке. Давно уже в стандартах иг-

норируются экономические аргументы, 

но теперь мы видим совершенно но-

вый уровень, когда комплексная охрана 

окружающей среды приносится в жерт-

ву близоруким аргументам, которые 

фокусируются на отдельных деталях».
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КРЫША ДЛЯ ПРОГУЛОК

Строительство нового спортив-

ного зала для Gammel Hellerup 

Gymnasium в коммуне Хеллеруп (Да-

ния) не только расширило учебные 

площади гимназии, но и преобра-

зило внутренний двор университет-

ского комплекса 1950-х с его скуч-

ными прямоугольными постройками 

из желтого кирпича.

Архитектурное бюро BIG разра-

ботало многофункционального про-

странство, которое может быть ис-

пользовано для спортивных, куль-

турных, церемониальных и неофи-

циальных мероприятий учебного 

заведения. Новый зал общей площа-

дью в 1100 кв. м утоплен на пять ме-

тров под землю в центре двора. Он 

сформирован бетонными стенами 

и мягкой в своем оригинальном свод-

чатом абрисе крышей, составлен-

ной из изогнутых слоистых деревян-

ных балок. Снаружи каркас крыши 

обшит необработанной дубовой до-

ской и формирует яркую по пласти-

ке динамичную ландшафтную среду 

для факультативных встреч и сво-

бодного общения студентов. Идея 

с изогнутой куполообразной дере-
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вянной крышей была обусловлена 

также и желанием создать комфорт-

ный внутренний микроклимат новой 

культурно-спортивной площадки, 

а также минимизировать вторже-

ние в окружающую среду. Темпера-

турный режим зала поддерживается 

с помощью системы солнечных бата-

рей, расположенных на крышах зда-

ний учебного комплекса.

Для минимального комфорта де-

ревянная «палуба» оборудована 

встроенными металлическими и вы-

крашенными белой эмалью стулья-

ми и табуретами, и изогнутой круго-

вой скамьей. Вся террасная мебель 

оснащена световым оборудованием 

с крошечными светодиодами, кото-

рые включаются с наступлением су-

мерек. По всему периметру крыши, 

сдерживаемой бетонным бортом, 

проложена система световых колод-

цев, прикрытых более редкой, неже-

ли основной настил, деревянной ре-

шеткой, которая по своему второму 

назначению служит публичной ска-

мейкой.

«Вместо того, чтобы поместить 

зал за пределами школы и тем са-

мым удалить центр общественной 

жизни, мы создали архитектурный 

элемент, связывающий все состав-

ляющие школьного комплекса, – 

говорит главный архитектор бюро 

Бьярке Ингелс (Bjarke Ingels). – Глав-

ная архитектурная идея родилась 

из правил гандбола: форма мягко-

изогнутой крыши была рассчитана 

посредством математического урав-

нения траектории брошенного ганд-

больного мяча. В уважении к мое-

му старому учителю математики, 

мы использовали формулу балли-

стической дуги. Так Форма следует 

за Функцией!»
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РЕЗУЛЬТАТЫ АНКЕТИРОВАНИЯ 

«АНТИКРИЗИСНЫЙ МОНИТОРИНГ – 

ФЕВРАЛЬ 2016»

В феврале 2016 г. Россий-

ский союз промышленников 

и предпринимателей (РСПП) про-

вел уже второй в текущем го-

ду опрос о последствиях кризи-

са для компаний РФ. Результаты 

опроса публикуются ниже.

Почти две трети респондентов – 

61,8 % – назвали главным послед-

ствием кризиса для компаний не-

достаток оборотных средств. Доля 

этого варианта по сравнению с ян-

варем выросла на 22,4 %.

Снижение курса рубля / валютную 

нестабильность отметили в каче-

стве главного последствия кризиса 

43,6 % компаний. В январе доля бы-

ла примерно такой же.

С неплатежами со стороны 

контрагентов столкнулись в февра-

ле 41,8 % участников опроса (+5,4 % 

к январскому значению).

Снижение спроса оказало в фев-

рале негативное влияние на дея-

тельность 38,2 % компаний. Напом-

ним, в январе этот вариант занимал 

первое место в списке главных по-

следствий кризиса с долей 44,4 %.

Недоступность заемных средств – 

главное последствие кризиса, 

по мнению 34,5 % организаций. Доля 

прибавила за месяц 10 %.

Вариант «ухудшение условий 

поставок сырья и комплектующих» 

набрал 12,7 % ( – 9,5 % от значения 

в январе).

Десятая часть респондентов 

указали, что из-за кризиса стало 

невозможно оснастить организа-

цию новым оборудованием и тех-

нологиями, так как ограничен им-

порт товаров, работ, услуг. Доля 

этого ответа осталась прежней.

Сократить инвестиционные про-

граммы или перенести их на более 

поздний срок пришлось 10,9 % ком-

паниям. Ту же долю получил вари-

ант «сокращение объемов произ-

водства».

5,5 % участников опроса счита-

ют главным последствием кризиса – 

санкции со стороны западных стран 

и их влияние на деятельность ком-

паний.

Один респондент предложил 

собственный вариант ответа на во-

прос о главных последствиях кризи-

са, с его точки зрения, им стал фи-

скальный прессинг.

Как будут действовать 

компании, чтобы 

преодолеть кризисное 

время?

Подавляющее большинство со-

бирается в первую очередь сокра-

щать расходы – доля этого варианта 

составила 91,2 %.

Следующим по популярности от-

ветом, как и во все предыдущие ме-

сяцы мониторинга, стал «в планах 

реализация программ по внедрению 

энергосберегающих и ресурсос-

берегающих технологий» с долей 

33,3 %.

В феврале разрыв между пер-

вым и вторым местом увеличился 

почти до 60 %.

Напомним, что до этого вариант 

«реализация программ по внедре-

нию энергосберегающих и ресур-

сосберегающих технологий» из ме-

сяца в месяц набирал около 50 % го-

лосов.

29,8 % компаний готовы повы-

шать цены на продукцию или услу-

ги, в январе доля этого ответа со-

ставляла чуть больше – 33,3 %. Сни-

зить цены хотят 7 % организаций ( – 

3,1 % от январского значения).

Четверть организаций откажутся 

от авансирования поставщиков, до-

* Вопрос предполагал возможность множественного выбора варианта ответа, сумма 

не сводится к 100 %
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ля прибавила 3,6 %. Перейти на тре-

бования аванса со стороны покупа-

телей собирается чуть меньшее чис-

ло компаний – 19,3 %.

К интенсификации (увеличению 

выпуска продукции без расширения 

производства) планируют прибег-

нуть 21,1 % компаний. Доля за месяц 

почти не изменилась.

В планах 14 % респондентов со-

кратить номенклатуру производи-

мой продукции.

О возможном сокращении про-

изводства / оказания услуг заяви-

ли 12,3 % представителей бизнеса, 

в январе доля была 7,1 %.

Вариант «в кризис компания бу-

дет переориентировать предприятие 

на выпуск иной продукции» отмети-

ли 10,5 % участников опроса – доля 

снизилась на 5,7 %.

Сохранить или увеличить объёмы 

инвестиционных программ собира-

ются 10,5 % компаний (в январе доля 

этого ответа составляла 15,2 %).

Также десятая часть всех ком-

паний планирует сократить объемы 

инвестиционных программ.

Продать непрофильные активы 

хотят 8,8 % организаций, доля поте-

ряла 13,4 %.

Только 3,5 % респондентов указа-

ли вариант «в кризис компания бу-

дет оптимизировать затраты пред-

приятия без снижения выпуска про-

дукции (объема деятельности / про-

изводства) и сокращения расходов».

В 67,3 % компаниях сокращение 

расходов будет происходить за счет 

снижения бюджета на потребляе-

мые услуги (консалтинг и т. д.).

61,5 % организаций собираются 

перейти на более дешевое сырье 

и комплектующие.

Чуть более половины всех ре-

спондентов – 51,9 % – отметили ва-

риант «в планах сокращение расхо-

дов на персонал».

Примерно столько же компа-

ний готовы к сокращению расходов 

на благотворительные социальные 

программы.

82,8 % компаний, собирающихся 

снизить свои расходы на персонал, 

не планируют нанимать в ближай-

шее время новых сотрудников. Доля 

выросла на 21,8 %.

48,3 % организаций намерены уво-

лить часть сотрудников, по сравнению 

с январем ситуация не изменилась.

Четверть респондентов указали 

вариант «в планах сокращение за-

работной платы», их стало больше 

на 12,2 %.

Перевести сотрудников на не-

полный рабочий день и тем самым 

сократить расходную часть бюдже-

та планируют 20,7 % компаний. Доля 

этого варианта снизилась с января 

в два раза.

Сократить сотрудников, работа-

ющих неполный рабочий день, и тех, 

кто находится в отпусках без сохра-

нения зарплаты, хотят 17,2 % компа-

ний. В январе так ответили 15,4 % 

участников опроса.

Снижение «размера» социально-

го пакета произойдет в 13,8 % ком-

паниях. В январе их доля была в два 

раза выше.

В среднем, планируемое сокра-

щение сотрудников в ближайший 

месяц составит 7,3 % от штатной 

численности (медианное значение – 

10 %, максимальное значение совпа-

дает с медианным).

В среднем, планируемое сокра-

щение сотрудников в ближайшее 

три месяца составит 9,5 % от штат-

ной численности (медианное значе-

ние – также 10 %, максимальное зна-

чение равно 20 %).

С р е д н я я  д ол я  р а б о т н и ко в 

от штатной численности, которых 

компании переведут на работу на ус-

ловиях неполного рабочего времени 

в ближайший месяц, – 28,1 %. (Меди-

анное значение чуть ниже – 27,5 %, 

максимальное составит 70 %).

* Вопрос предполагал возможность множественного выбора варианта ответа, сумма 

не сводится к 100 %
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* Вопрос предполагал возможность множественного выбора варианта ответа, сумма 

не сводится к 100 %

* Вопрос предполагал возможность множественного выбора варианта ответа, сумма 

не сводится к 100 %

С р е д н я я  д ол я  р а б о т н и ко в 

от штатной численности, кото-

рых компании переведут на рабо-

ту на условиях неполного рабочего 

времени в ближайшие три месяца, – 

25 %. (Медианное значение чуть ни-

же – 22,5 %, максимальное также 

70 %).

В феврале мы добавили в ан-

кету вопрос: участвуют ли компа-

нии в реализации дополнительных 

мер по снижению напряжённости 

на рынке труда региона. 22,8 % ре-

спондентов ответили, что в их ком-

паниях ведётся опережающее об-

учение сотрудников, а также ста-

жировка сотрудников. Только 7 % 

организаций указали, что они орга-

низуют временную занятость.

На вопрос, участвует ли компа-

ния в реализации региональной про-

граммы повышения мобильности 

трудовых ресурсов, положительно 

ответили 9,4 % компаний.

Что именно компании включа-

ют в свои социальные программы? 

В 74,1 % организациях оплачива-

ют сотрудникам путевки (санатор-

но-курортное лечение, детский от-

дых). В 59,3 % – осуществляют до-

полнительные социальные выплаты, 

не предусмотренные законодатель-

ством. В 40,7 % компаниях действу-

ет добровольное медицинское стра-

хование, а в 14,8 % – дополнитель-

ное пенсионное страхование.

Два респондента дали собствен-

ные ответы на заданный вопрос: 

«в компании действует программа 

«здоровье»» и «компания предо-

ставляет беспроцентные кредиты 

сотрудникам, жильё с последующим 

выкупом в рассрочку».

По материалам РСПП
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УВАЖАЕМЫЕ ДАМЫ И ГОСПОДА!

ПРЕДЛАГАЕМ ВАМ НА ВЫБОР НЕСКОЛЬКО РАЗЛИЧНЫХ ВАРИАНТОВ ПОДПИСКИ НА СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫЕ ИЗДАНИЯ

«ОКНА И ДВЕРИ», «КРОВЛЯ И ИЗОЛЯЦИЯ»,  
«ФАСАДНЫЕ СИСТЕМЫ»

СТОИМОСТЬ ГОДОВОЙ ПОДПИСКИ НА 2016 ГОД

Наименование 
издания

Стоимость годовой подписки с учетом 
рассылки 

и НДС за один комплект

Скидки при подписке более, чем 
за 2 комплекта, %

Количество комплектов

Для подписчиков РФ,
руб.

Для зарубежных
подписчиков, евро 2-8 9-20 21-50 51-100 свыше 

100 

«Окна и Двери»
(6 номеров) 4140 150

15 20 24 27 30«Кровля и Изоляция»
(4 номера) 2760 75

«Фасадные системы»
(4 номера) 2760 75

Все подписчики на печатные версии имеют доступ к электронным журналам.

Для физических лиц предоставляется скидка 10%. Оплату можно выполнить через Яндекс-Деньги или Сберкассу. 

При оформлении подписки на все четыре издания (по одному комплекту) установлена общая скидка – 20%.

Итого сумма годовой подписки (для подписчиков РФ):

для физических лиц – 7728 руб.;

для юридических лиц – 8832 руб.

Подписка оформляется на год.

Для юридических лиц, при оплате по перечислению, предоставляются все необходимые документы (счет-фактура, 

накладная) на каждый вышедший из печати журнал.

Для физических лиц документы не предоставляются.

Если у Вас возникли сложности при оформлении подписки, Вы можете позвонить 

по телефону в редакцию (499) 177-1807 или написать письмо pay@ssk-inform.ru
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