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  Денис Кириков – руководитель 

компании UAVPROF, разработавшей 

первый отечественный профессио-

нальный тренажер-симулятор для 

отработки навыков пилотирования 

БАС, делится экспертизой о совре-

менном состоянии рынка беспилот-

ных систем, основных тенденциях и 

перспективах развития. 

Какие ключевые факторы роста 

рынка БАС?

  Сегодня индустрия беспилотных 

авиационных систем (БАС) разви-

вается галактическими темпами 

во многих странах мира. Этот рост 

связан с несколькими ключевыми 

факторами. Предлагаю рассмо-

треть каждый из них подробнее.

  Во-первых, использование беспи-

лотников в качестве измеритель-

ных приборов с высокой точностью 

съемки. После периода масштаб-

ной апробации беспилотные систе-

мы стали применяться в качестве 

измерительных инструментов, осо-

бенно в таких сферах, как геодезия, 

строительство, сельское хозяйство, 

мониторинг инфраструктурных 

объектов. Благодаря способности 

проводить точную съемку местно-

сти, оценивать состояние сельско-

хозяйственных культур и обсле-

довать труднодоступные участки, 

беспилотники начинают заменять 

собой дорогие наземные службы.

  Во-вторых, это автономность – 

способность беспилотников само-

стоятельно выполнять задачи без 

ручного управления. Запрограм-

мированные беспилотники мо-

гут самостоятельно отрабатывать 

сложные сценарии: планировать и 

совершать оптимальный маршрут, 

обходить препятствия, проходить 

трассы с использованием техниче-

ского зрения. Такая способность 

значительно снижает нагрузку на 

операторов и повышает эффектив-

ность использования беспилотных 

систем в бизнес-задачах.

ВЗЛЕТ ИЛИ ПАДЕНИЕ: ВЗЛЕТ ИЛИ ПАДЕНИЕ: 
SEO UAVPROF ПРОГНОЗИРУЕТ БУДУЩЕЕ SEO UAVPROF ПРОГНОЗИРУЕТ БУДУЩЕЕ 
БЕСПИЛОТНЫХ АВИАЦИОННЫХ СИСТЕМБЕСПИЛОТНЫХ АВИАЦИОННЫХ СИСТЕМ



Что препятствует массовому 

внедрению БАС?

  Итак, что мы имеем сейчас. Ин-

фраструктура для широкого вне-

дрения БАС уже подготовлена, ее 

технологии прошли около 60% 

испытаний, доказав свою отказоу-

стойчивость. Однако есть два ос-

новных барьера, препятствующих 

массовому использованию БАС.

  Психологический фактор или 

«страх терминатора», как я его на-

зываю – страх полного перехода на 

автономные системы и отсутствие 

человеческого контроля над ними. 

Здесь важно постепенно адаптиро-

вать общество к новым технологи-

ям, рассказывать о безопасности и 

надежности автономных решений. 

Прогресс заметен: взрослые и дети 

понемногу привыкают видеть робо-

тов и дронов вокруг себя и воспри-

нимают их как новую реальность.
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  В-третьих, отказоустойчивость – 

способность систем бесперебойно 

функционировать, даже в чрез-

вычайных ситуациях, например, в 

сложных климатических условиях 

или непредвиденных обстоятель-

ствах. Это очень важный фактор. 

Основные опасения и беспокойства 

бизнеса связаны именно с дорого-

визной систем. В случае поломки 

или утери дрона, бизнес теряет 

большие деньги. Некоторые моде-

ли достигают 10 миллионов за один 

аппарат. Поэтому беспилотные си-

стемы должны быть максимально 

надежными, чтобы избежать сбоев, 

которые могут привести к убыткам. 

Важна способность системы сохра-

нять работоспособность в различ-

ных условиях. 

  И, наконец, четвертый важнейший 

фактор, рынок БАС – сквозной. Те 

технологи автоматизации и авто-

номности, которые отрабатываются 

здесь, позже распространяются на 

другие отрасли, включая машино-

строение, микроэлектронику, раз-

витие программного обеспечения, 

автономных систем, автопилотов и 

искусственного интеллекта. Напри-

мер, не секрет, что вся индустрия 

БАС сейчас смотрит в сторону логи-

стики. Перевозка грузов с помощью 

беспилотников становится частью 

новых логистических алгоритмов. 

Производители уже перестраивают 

свои модели и системы логисти-

ки под небольшие грузы. Поэтому 

компания DJI, являющаяся лидером 

рынка беспилотных летательных 

аппаратов, выпускает сотни тысяч 

дронов в месяц.

ДЕНИС КИРИКОВ 
руководитель компании 
UAVPROF
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  И второй барьер – законодательное регулирование. Нормативные до-

кументы не успевают за технологическим прогрессом и требуют унифи-

кации на международном уровне. Чтобы двигаться вперед, необходи-

мо разработать единые международные стандарты, прежде всего, для 

беспилотных летательных аппаратов, которые могут пересекать грани-

цы. Пока не будут разработаны единые международные стандарты, пол-

ноценное сотрудничество между государствами и компаниями в обла-

сти беспилотных технологий останется затруднительным.
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Форум «Беспилотные системы: 

технологии будущего»

  С 7 по 17 августа в столице про-

ходил крупнейший международный 

форум в сфере беспилотных и ро-

ботизированных систем «Беспи-

лотные системы: технологии буду-

щего». На форуме мы обсуждали 

развитие технологии автономности, 

безопасность полетов, интеграцию 

беспилотников в инфраструктуру и 

разработку нормативно-правовой 

базы в сфере БАС. 

  Более 300 компаний представили 

свои разработки, инновационные 

продукты и передовые технические 

решения для развития беспилот-

ных авиационных систем. В числе 

участников форума была и наша 

компания UAVPROF со своим флаг-

манским продуктом – отечествен-

ным тренажером-симулятором для 

отработки навыков пилотирования 

БАС. Симулятор воспроизводит ре-

альную физику среды – есть симу-

ляция ветра, тумана, облачности, 

режимы дня и ночи. Это позволяет 

погрузиться в максимально реали-

стичные условия для тренировки. 

На форуме прошли наши соревно-

вания, где участники решали прак-

тические задачи с использованием 

симулятора: от поиска пострадав-

ших и оказания помощи в чрезвы-

чайных ситуациях до геодезической 

разведки и обработки сельскохо-

зяйственных посевов.

Тренды на рынке БАС

  Давайте разделим тренды в сфе-

ре беспилотных авиационных си-

стем на несколько блоков. Первый 

– технологический. Сейчас идет тен-

денция развития автономности и 

искусственного интеллекта. Новые 

поколения беспилотников осна-

щаются продвинутыми системами, 

позволяющими машинам самосто-

ятельно принимать решения, выби-

рать маршруты и взаимодейство-

вать в группах посредством роевых 

алгоритмов, совершенствовать тех-

ническое машинное зрение. 

  Второе – аппаратное наполне-

ние. Компании-разработчики со-

средоточены на совершенствова-

нии комплектующих беспилотных 

систем. Их усилия направлены на 

развитие аккумуляторов с большей 

емкостью, чтобы устройства могли 

работать дольше без подзарядки. 

Это критично важно для повыше-

ния эффективности и автономно-

сти беспилотников: увеличении 

длительности полетов и расшире-

ния диапазона рабочих зон. Кроме 

того, производители делают акцент 

на улучшении характеристик камер 

и датчиков. Развитие оптики и вне-

дрение высокочувствительных сен-

соров позволяют собирать точную 

и детализированную информацию 

при минимальных энергозатратах. 

Улучшение комплектующих значи-

тельно повышают качество собира-

емых данных.
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  Третий тренд – экономический 

аспект. Основным драйвером ак-

тивного внедрения беспилотных 

систем выступает их экономиче-

ская эффективность. Чем дешев-

ле эксплуатация и обслуживание 

системы, тем быстрее она находит 

применение. Практика показала 

очевидную экономическую выгоду 

использования беспилотников в 

цифровом картографировании и 

геоинформатике, где они сократи-

ли расходы на сбор данных.

Драйверы развития БАС

  Как я говорил ранее, главные 

опасения по беспилотным систе-

мам связаны с двумя аспектами: 

экономическими показателями и 

надежностью эксплуатации. Но 

несмотря на эти опасения, техни-

ческий прогресс, связанный с раз-

витием аккумуляторных технологий 

и интеллектуальных алгоритмов ис-

кусственного интеллекта и роевых 

алгоритмов, а также повышением 

качества съемки камер, выводит 

беспилотные системы на новый 

более качественный уровень авто-

номности и экономической выгоды.

  Особенно значимые изменения 

происходят в сельском хозяйстве и 

мониторинге инфраструктуры. Так, 

десикация с использованием дро-

нов позволяет повысить урожай-

ность и снизить затраты фермер-

ских хозяйств, а регулярный осмотр 

с воздуха линий электропередач, 

трубопроводов и других инженер-

ных сооружений помогает опера-

тивно выявлять повреждения и пре-

дотвращать аварии. Мониторинг 

строительных работ с помощью 

беспилотников – начиная с возве-

дения мостов и дорог и заканчивая 

строительством высотных зданий и 

котлованов – сокращает издерж-

ки на наземные службы и быстро 

выявляет дефекты конструкций и 

предотвращает возможные проис-

шествия. 

  Это позволяет мне предположить, 

что в ближайшие годы произойдут 

значительные перемены в эконо-

мике благодаря широким возмож-

ностям беспилотных авиационных 

систем.
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ТЕХНОЛОГИИ & IT

КОРПОРАТИВНЫЙ КОРПОРАТИВНЫЙ 
ПОРТАЛ 2.0: ПОРТАЛ 2.0: 

ККАК ПРЕВРАТИТЬ ИНТРАНЕТ ККАК ПРЕВРАТИТЬ ИНТРАНЕТ 
В ЦЕНТР УПРАВЛЕНИЯ КОМПАНИЕЙВ ЦЕНТР УПРАВЛЕНИЯ КОМПАНИЕЙ

Сергей Ковтун, партнер и генеральный директор Notamedia.Integrator
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  Сегодня корпоративный портал 

есть почти в каждой компании, но 

чаще всего это минимальный на-

бор функций — новостная лента, 

чат, хранилище документов и ка-

лендарь. Для распределенных и ги-

бридных команд, высокой динами-

ки работы и сложных оргструктур 

этого недостаточно: порталу нужна 

роль полноценный цифровой ра-

бочей среды — единой точки входа 

в системы компании с интеграция-

ми в ключевые сервисы, глубинной 

аналитикой подразделений и роле-

вой персонализацией.

  Рынок уже реагирует: в 2024-м 

расходы на разработку интранетов 

выросли вдвое, при этом бизнес 

все чаще выбирает комплексные 

кастомные системы. Как портал 

уровня 2.0 меняет эффективность 

компании, какие решения выбира-

ют лидеры, и как внедрить систему 

эффективно для бизнеса — в ма-

териале Сергея Ковтуна, партне-

ра и генерального директора 

Notamedia.Integrator.

Рынок 2025: как меняются 

правила игры

  Новые требования к внутренним 

ИТ-системам предъявляют акту-

альный сейчас гибридный формат 

работы, многоофисная структура 

и ускорение операционных ци-

клов. Корпоративный портал фор-

мата «доска объявлений» в такой 

нагруженной системе порождает 

скрытые издержки: дубли данных, 

«зоопарк» сервисов, медленные со-

гласования, перегруженный HR и 

ИТ. Переход от «набора ссылок» к 

цифровому рабочему месту — ло-

гичный ответ на эти вызовы.

  Спрос на такие решения растет. 

По данным сервиса «Контур.Закуп-

ки», объем закупок на разработку 

корпоративных порталов в 2024 

году достиг 1,52 млрд рублей — это 

на 46% больше, чем в 2023 году, 

и на 62% выше показателей 2022 

года. При этом средний бюджет 

на создание портала увеличился с 

3,29 млн рублей в 2022 году до 7,98 

млн в 2024-м. Рост подтвержда-

ет переход от пробных внедрений 

к использованию интранетов как 

мультифункциональному интегри-

рованному решению.
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Какие уровни корпоративных 

порталов бывают?

  Интранет-порталы — это внутрен-

ние цифровые платформы, которые 

компании используют для органи-

зации рабочих процессов, комму-

никации и управления данными. 

Они эволюционировали от простых 

внутренних сайтов до сложных 

инфосистем, интегрирующих мно-

жество бизнес-функций. На осно-

ве классификации, предложенной 

«Ривелти», мы выделяем несколько 

типов корпоративных порталов, от-

личающихся по уровню функцио-

нальности и сложности.

  Базовый интранет ограничивает-

ся стандартным набором инстру-

ментов: новостной лентой, чатами, 

хранилищем документов и кален-

дарем. Такие решения подходят 

для небольших компаний, которым 

нужно наладить внутреннюю ком-

муникацию и упорядочить доку-

ментооборот. 

  Классический интранет включа-

ет более продвинутые функции: 

управление проектами, учет ра-

бочего времени, автоматизацию 

HR-процессов (оформление отпу-

сков, больничных). Он часто инте-

грируется с внешними системами, 

такими как 1С или CRM.
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  Современный интранет — это 

полноценная цифровая среда, ко-

торая охватывает все аспекты ра-

боты компании. В него встроены 

аналитические инструменты, си-

стемы контроля финансов, модули 

для управления знаниями и даже 

чат-боты для автоматизации типо-

вых запросов. Такой портал стано-

вится центральным узлом для всех 

бизнес-процессов, как в случае с 

Notamedia, где интранет объеди-

няет BPM, управление финанса-

ми, HR-аналитику, CRM-систему и 

управление проектами.

   Цифровое рабочее место — наи-

более продвинутый и современный 

вариант. Оно персонализировано 

под каждого сотрудника, предо-

ставляет доступ ко всем необхо-

димым инструментам через единый 

интерфейс и поддерживает работу 

из любой точки мира. Такие си-

стемы включают, помимо прочего, 

интеграцию с системами умного 

офиса и элементы искусственного 

интеллекта для анализа данных и 

прогнозирования нагрузок.

Распределение типов порталов в 

российском бизнесе:  

- Базовые (новости, чаты) — 15% 

- Классические (автоматизация HR, 

документооборота) — 40%  

- Современные (интеграция с фи-

нансами, аналитика) — 35%  

- Цифровые рабочие места (персо-

нализированные среды) — 10% 

Что теряет бизнес без 

современного портала

• Риски информационной безо-

пасности. Неучтенные доступы и 

несогласованные технологические 

процессы затрудняют работу отде-

ла информационной безопасности 

и повышают риски кибератак.

• Временные издержки. «Зоопарк 

сервисов» приводит к тому, что 

сотрудники тратят часы на поиск 

нужных материалов, контактов, ре-

гламентов или статусов в разных 

системах и чатах.  

• Низкая управляемость процесса-

ми. Менеджерам сложно выстраи-

вать и управлять процессами без 

сквозной картины: на каком этапе 

задача, кто ответственный, какой 

следующий шаг.  

• Качество данных. Несогласован-

ные версии документов ведут к 

ошибкам в отчетности и решениях.  

• Нагрузка на службы. HR и ИТ бе-

рут на себя «ручной консьерж‑сер-

вис» — заявки, пароли, справки, от-

веты на типовые вопросы. 

 

• Сложность выстраивания корпо-

ративной культуры и адаптации 

новичков. Без многопрофильной 

корпоративной экосистемы слож-

нее выстраивать внутреннюю ком-

муникацию между сотрудниками 

(особенно между офисом и произ-

водством), а на HR и руководителей 

подразделений ложится большая 

нагрузка при онбординге нового 

сотрудника.
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ПРОМЫШЛЕННЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ

  Тренд на усложнение функциона-

ла корпорталов заметен не только 

в «цифровых» сферах, но и в про-

мышленном и нефтегазовом секто-

рах. Фокус в этих нишах делается 

на уменьшение «разрыва» процес-

сов и коммуникации между офи-

сом и производством, особенно, 

если офисных и производственных 

точек много — и в разных городах. 

А также компаниям важны повыше-

ние прозрачности бизнес-процес-

сов на производстве и регулирова-

ния дисциплины исполнения.

  Промышленные предприятия вы-

бирают системы, которые не про-

сто дублируют офисные операции, 

а становятся платформами для 

управления ресурсами и данными, 

например:

- Смены и цеха. Мобильные чек-ли-

сты, предсменные брифинги, под-

тверждение инструктажей, быстрые 

заявки в ремонт/логистику.

- HSE/ОТ и ПБ. Регистрация инци-

дентов, «уроки происшествий», кон-

троль закрытия корректирующих 

действий.

- Производственная коммуника-

ция. Критичные объявления с под-

тверждением прочтения по пло-

щадкам и бригадам.

- Инженерно-технический блок. 

База знаний по оборудованию, па-

спортные карточки агрегатов, бы-

стрый поиск регламентов и 

чертежей.

- Онбординг и развитие. Ролевые 

траектории (мастер смены, опера-

тор, инженер), КЭДО/ЭДО в одном 

окне, обучение «в процессе 

работы».

АРХИТЕКТУРА ПОРТАЛА 2.0: 

КАК СДЕЛАТЬ КОРПОРАТИВНЫЙ 

ПОРТАЛ «ЦЕНТРОМ ЦИФРОВОЙ 

ЖИЗНИ» КОМПАНИИ

  Эффективный интранет решает 

конкретные операционные задачи 

разных подразделений. Однако со-

временный корпортал обязательно 

включает следующие 

характеристики: 

- Интеграции. В корпоративный 

портал должны быть интегрирова-

ны все системы, с которыми работа-

ют сотрудники, так, чтобы сработал 

принцип одного окна: ЭДО и КЭДО, 

1С, CRM-системы, таск-менеджеры, 

единые справочники (MDM), хра-

нилища паролей, HRM и LMS, ERP, 

MES/SCADA.

- Ролевая модель и идентифика-

ция. Необходимо закладывать раз-

ные уровни доступа для разных ка-

тегорий сотрудников, и обеспечить 

на этой основе безопасность и до-

ступы в различные системы.

- Мобильность и оффлайн. Важно 

наличие мобильного приложения, 

работа при нестабильной сети (оф-

флайн-стратегии) и умная синхро-

низация работы на разных устрой-

ствах.

- Интеграция с офисными и про-

изводственными системами. Со-

временный корпоративный портал 

сложно представить без возмож-

ности бронировать рабочие места 

в офисе или управлять системами 

опенспейса.

  Если говорить о потребностях 

конкретных отделов, то стоит упо-

мянуть ключевые преимущества.

 

Для HR полезными будут такие 

функции:

- Автоматизация процесса найма 

персонала;

- Автоматическая синхронизация 

данных с 1С;

- Цифровой онбординг с трекингом 

адаптации;

- Аналитика HR-процессов 360.

  В Notamedia HR используют пор-

тал для автоматизации кадровых 

процессов: при приеме нового 

сотрудника система сама создает 

учетные записи во всех корпора-

тивных сервисах и выпускает элек-

тронную подпись.

Отделу продаж необходимы:

- Инструменты для подготовки ком-

мерческих предложений;

- Трекинг сделок с автоматически-

ми уведомлениями о задержках.

  Notamedia разработала сметный 

калькулятор, который учитывает 

сроки проекта, налоги, коэффици-

енты рисков. Система автоматиче-

ски переводит этапы сделки в зада-

чи с указанием сроков.

Для финансового отдела полезны:

- Автоматический биллинг и кон-

троль cashflow;

- Гибкая система отчетов с ролевой 

моделью доступа;

- Учет налогов.

  В Notamedia разработана соб-

ственная система биллинга, кото-

рая управляет всеми финансами в 

компании с возможностью детали-

зации на каждом этапе.



КАК ПОНЯТЬ, ЧТО ВАМ ПОРА: 

ЧЕК-ЛИСТ ДЛЯ ОЦЕНКИ 

НЕОБХОДИМОСТИ 

ПРОДВИНУТОГО ИНТРАНЕТА  

  Компании обновляют корпоратив-

ные порталы, когда сталкиваются с 

конкретными проблемами в опера-

ционной деятельности. Для аудита 

бизнеса клиентов мы в Notamedia 

используем своеобразный чек-лист 

признаков, указывающих на необ-

ходимость такого решения.

1. Разрозненные системы и ду-

блирование данных. Чаще всего в 

этом случае сотрудники используют 

несколько несвязанных платформ 

для выполнения рабочих задач, а 

одна и та же информация вводится 

в разных системах (например, ка-

дровые данные в 1С и CRM).

2. Проблемы с коммуникацией. Си-

туация, когда важные сообщения 

теряются в почте или мессендже-

рах, новички долго адаптируются 

из-за отсутствия централизованной 

информации или не могут понять 

свою зону ответственности.

3. Рост операционных издержек.  

Пример — HR-отдел тратит более 

30% времени на рутинные запросы 

(оформление отпусков, справок) 

или финансовые отделы вручную 

сводят данные из разных источни-

ков.  

4. Сложности с контролем про-

цессов. Это может означать, что 

руководство не видит актуального 

статуса проектов в реальном вре-

мени или нет прозрачности в учете 

рабочего времени и нагрузке со-

трудников.

5. Планы масштабирования бизне-

са. Если компания открывает новый 

филиал, переходит на гибридный 

формат работы или количество со-

трудников превышает 100 человек.

  Для компаний с 100+ сотрудни-

ками и годовым оборотом от 500 

млн рублей внедрение продвину-

того интранета становится эконо-

мически оправданным. Решение 

особенно актуально для распре-

деленных команд и организаций с 

высокой долей рутинных операций.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ: КОГДА БУДЕТ 

ПОЛЕЗЕН КОРПОРТАЛ 2.0  

  Корпоративный портал — это уже 

не вспомогательный ИТ-инструмент, 

а стратегический актив бизнеса. 

Как показывает практика проектов 

Notamedia, корректно развернутый 

интранет сокращает операцион-

ные затраты, ускоряет цикл согла-

сований и повышает прозрачность 

управления за счет «единого окна» 

и стандартизации процессов. Эф-

фективный подход — соотнести 

решение с масштабом и зрело-

стью организации: запуск базовых 

сценариев с измеримым ROI и по-

этапное расширение функционала 

и интеграций по мере освоения со-

трудниками основных 

возможностей.
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КУДА ДВИЖЕТСЯ ОКОННЫЙ РЫНОК РОССИИ КУДА ДВИЖЕТСЯ ОКОННЫЙ РЫНОК РОССИИ 
ПОСЛЕ 25 ЛЕТ БУРНОГО РАЗВИТИЯ?ПОСЛЕ 25 ЛЕТ БУРНОГО РАЗВИТИЯ?

   Что произошло с окнами за чет-

верть века? Почему пластиковое 

окно перестало быть символом 

статуса, а рынок пережил падение 

с 8 000 до 900 заводов? Два экс-

перта делятся взглядом изнутри.

Какими тремя словами можно 

описать путь оконной отрасли за 

25 лет?

  Обучение, амбиции, испытания 

– так описывает 25-летний путь 

оконной отрасли Сергей Андреев, 

основатель «Окна от Природы».

 - «В 2012 году в России было 8 

000 оконных производств, сегодня 

– меньше тысячи. Масштаб изме-

нений виден без слов».

СЕРГЕЙ АНДРЕЕВ
основатель 
«Окна от Природы»

СЕРГЕЙ ЕЛЬНИКОВ
эксперт VEKA Rus

  

ОТРАСЛЕВОЙ АНАЛИЗ



  

24

ИНПРОМ

  Сергей Ельников, руководитель 

PR-направления VEKA Rus, выбира-

ет другие три слова: становление, 

развитие, адаптация:

 - «Мы видели, как буквально на 

глазах родилась целая отрасль, 

но процесс был не всегда прямо-

линейным. Приходилось приспоса-

бливаться к новым экономическим 

условиям».

От эксклюзива к массовому 

продукту

  В конце 90-х пластиковое окно 

было предметом гордости и при-

знаком достатка. Сегодня это мас-

совый продукт для тех, кто внима-

тельно относится к бюджету. На 

роль статусных решений вышли 

деревянные и алюминиевые кон-

струкции.

 - «Растёт спрос на сложные инже-

нерные решения, например раз-

движные стеклянные стены», — от-

мечает Сергей Андреев.

Вызовы четверть века назад и 

сейчас

  В начале пути главной проблемой 

было справиться с растущим спро-

сом, не потеряв в качестве и сро-

ках. Сегодня необходима эффек-

тивность всех процессов и верная 

стратегия на рынке.

 - «Сейчас в приоритете цифровой 

маркетинг и работа с архитектора-

ми, девелоперами, строительными 

компаниями. Важна и коммуника-

ция с государственными структура-

ми, так как всё большее количество 

заказов финансируется из бюдже-

та», — добавляет Сергей Ельников.

Какие технологические изменения 

стали определяющими для рынка 

за 25 лет?

  Производства стали быстрее, про-

изводительнее и экономичнее. По-

явились новые каналы продаж: DIY, 

онлайн-торговля, агрегаторы, хотя 

основная доля все еще за эксперт-

ной продажей «под ключ».

 - «Станки с ручным управлением 

превратились в полу- и автомати-

ческое оборудование, европейские 

технологии адаптированы к рос-

сийским условиям. Нано-покрытия, 

крупноформатные стеклопакеты, 

дизайнерские решения – всё это 

вывело окна в центр архитектурно-

го внимания», — рассказывает 

Сергеей Андреев.

  Отдельным факторам влияющим 

на развитие рынка стало появление 

законодательных норм в оконной 

отрасли. В 90-х ГОСТы для свето-

прозрачных конструкций практиче-

ски отсутствовали. Сегодня они ре-

гулируют каждый этап от замеров, 

до установки и эксплуатации. Сер-

гей Андреев отметил следующие 

влияние норм на рынок:

- «ГОСТ дисциплинирует производи-

телей, но усиливает ценовую кон-

куренцию. Клиент часто не готов 

разбираться в технических отли-

чиях — в итоге сравнивает только 

цену»
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Изменился ли портрет 

покупателя?

 - “Главным покупателем пласти-

ковых окон до недавнего времени 

был частный заказчик, но по мере 

остекления “всего старого совет-

ского”, а также на фоне сокраще-

ния реальных денежных доходов 

населения центр тяжести сместился 

в сторону заказчика корпоративно-

го, то есть строительных компаний 

и их подразделений”, – отвечает 

Сергей Ельников.

 - “Сегодня разнообразие их огром-

ное. Частные Клиенты ремонтиру-

ют свои квартиры или строящие 

себе загородные дома, прорабы, 

строители, дилеры, профессио-

нально занимающиеся продажей 

и установкой окон, крупные и не 

очень застройщики многоэтажных 

домов, компании, расширяющие 

свои производственные площади. 

Если раньше был один портрет, то 

сегодня их огромное множество”, — 

добавляет Андреев Сергей.

  Заказчик стал более информи-

рованным, а значит - более требо-

вательным. Корпоративный клиент 

требует большей детализации и 

прозрачности в расчетах, застрой-

щики всё чаще пользуются инстру-

ментами BIM. Баланс запросов ко-

леблется между двумя полюсами: 

необходимостью решить архитек-

турную задачу и сделать это с наи-

меньшими затратами. 

 - “Если говорить о частном рынке, 

то с запросом “сделайте подешев-

ле” сейчас невозможно конкуриро-

вать ни одному другому запросу.”  

– отмечает Сергей Андреев.

  Постепенно растет спрос на не-

стандартные, технически сложные 

решения для окон и дверей, кото-

рые играют все более заметную 

роль в интерьере и экстерьере 

зданий и загородных домов. Сре-

ди застройщиков актуален вопрос 

беспроблемной, быстрой сдачи 

окон жильцам и последующей экс-

плуатации без рекламаций.

Каким будет оконный рынок в 

2035 году?

 - «Если смотреть оптимистично, 

то хочется верить в растущий ры-

нок, где в год строится 130 млн кв. 

метров жилья, больше половины 

из них – ИЖС. Оконная промыш-

ленность производит всё, чего хо-

чет потребитель, включая порталы, 

сложные входные двери, конструк-

ции для умного дома. Развивается 

направление ПВХ-алюминиевых 

профилей. Профили и окна полу-

чают различные варианты ID, по-

зволяющие отслеживать их на всех 

этапах жизненного цикла. Активное 

использование ИИ, прежде всего в 

маркетинге.  

  Но, возможно, будет и иначе: про-

стые конструкции, вынужденный 

минимализм, сокращающиеся про-

дажи, тотальная экономия и плав-

ная “технологическая деградация”», 

— говорит Сергей Ельников.

 - «Загадывать сложно, но хотелось 

бы его видеть развивающимся, а не 

выживающим. Чтобы у оконной от-

расли хватало денег на новые тех-

нологические разработки, закупку 

дорогих, умных станков, разработ-

ку сложных технических решений 

по остеклению красивых и совре-

менных объектов наших клиентов», 

— добавляет Сергей Андреев.

ГЛАВНЫЕ ИНСАЙТЫ ИЗ 

ИНТЕРВЬЮ

  За 25 лет оконная отрасль прошёл 

путь от экспериментов до высоко-

технологичной индустрии с ГОСТа-

ми, цифровым маркетингом, авто-

матизированным производством и 

десятками сегментов клиентов.

  Клиент стал разным и требова-

тельным: от частника с жестким 

бюджетом до девелопера с BIM-мо-

делью и запросом на прозрачную 

смету. В дополнение конкуренты 

и информационный шум, которые 

мешают бороться за внимание се-

годняшнего клиента.

  Цифровой маркетинг стал драй-

вером сегодняшних продаж, при-

чем как в B2C, так и B2B сферах. 

Ежегодно продолжают появляться 

новые и развиваться старые каналы 

продаж и привлечение клиентов.

  Сегодня рынок способен пред-

ложить потребителю десятки 

персонализированных оконных 

решений: порталы, раздвижные си-

стемы, фасадное остекление, ди-

зайнерские и энергоэффективные 

конструкции, решения для умного 

дома и сложные технические фор-

мы. Можно найти окна под любой 

запрос — от простого и доступного 

до инженерного шедевра, который 

станет архитектурным акцентом 

здания.
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  Основная цель национального 

проекта «Новые материалы и хи-

мия», стартовавшего в 2025 году 

— достижение технологического 

лидерства по ряду критериев, к 

примеру, роста производства хи-

мической отрасли на 3 трлн руб. 

к 2030 году. Это позволит снизить 

зависимость от импорта, а также 

усилить позиции российских произ-

водителей на внешних рынках. До 

2030 г. в стране должно появиться 

более 130 новых высокотехноло-

гичных производств.

  Сегодня химическая отрасль фор-

мирует около 2% ВВП и является 

одним из лидеров по объему несы-

рьевого экспорта. Основной фокус 

национального проекта — сегмент 

мало- и среднетоннажной химии, 

где проекты особо капиталоёмкие 

и нуждаются в поддержке от госу-

дарства.

  В задачи нацпроекта также входит 

развитие химической промышлен-

ности и создание инновационных 

материалов и технологий для клю-

чевых сфер экономики: фармацев-

тики, транспорта, строительства, 

авиакосмической отрасли и других. 

Для разработки новых материалов 

создан Головной центр компетен-

ций. В профильных вузах и кол-

леджах по усовершенствованным 

образовательным программам го-

товят наиболее востребованных 

специалистов.

  

ХИМПРОМ

ПОДВЕЛИ ИТОГИ ПОДВЕЛИ ИТОГИ 
КОНКУРСА НА КОНКУРСА НА 

РЕАЛИЗАЦИЮ ПРОЕКТОВ ПО РЕАЛИЗАЦИЮ ПРОЕКТОВ ПО 
СОЗДАНИЮ И СОЗДАНИЮ И 

РАЗВИТИЮ ЦЕНТРОВ РАЗВИТИЮ ЦЕНТРОВ 
ИНЖЕНЕРНЫХ РАЗРАБОТОК ИНЖЕНЕРНЫХ РАЗРАБОТОК 
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Итоги конкурса на гранты по 

созданию центров инженерных 

разработок

  11 сентября состоялось подведе-

ние итогов конкурса Министерства 

промышленности и торговли Рос-

сийской Федерации (Минпромторг 

России) на предоставление грантов 

для реализации проектов по соз-

данию и развитию центров инже-

нерных разработок. По его итогам 

поддержку получили еще четыре 

ведущих вуза страны.

  Конкурс направлен на поддерж-

ку образовательных и научных ор-

ганизаций, которые ведут проекты 

по разработке и масштабированию 

технологий по национальному про-

екту «Новые материалы и химия».

Финансирование предоставляется 

на консультационные услуги, закуп-

ку оборудования и специализиро-

ванного инженерного программно-

го обеспечения. Кроме того, грант 

позволяет компенсировать расходы 

на профессиональную переподго-

товку и повышение квалификации 

научных и инженерно-технических 

кадров.

  В конкурсе участвовали орга-

низации, ведущие разработки в 

таких направлениях, как произ-

водство химической продукции 

для микроэлектроники, углехимия, 

органическая химия, инженерная 

инфохимия, технологии для цел-

люлозно-бумажной промышлен-

ности. Размер гранта составляет 

до 400 миллионов рублей сроком 

на два года, при этом срок реали-

зации проектов не должен превы-

шать шести лет. Среди участников 

— федеральные государственные 

бюджетные и автономные 

учреждения. 

  Следующий конкурс на гранты 

Минпромторга России планируется 

провести в 2026 году, и уже сейчас 

потенциальные соискатели могут 

готовить проекты и команды для 

участия.

Программы льготного 

финансирования

  Фонд развития промышленности 

(ФРП) также реализует программы 

льготного финансирования, ко-

торые помогают промышленным 

предприятиям организовать выпуск 

востребованной продукции для до-

стижения целей нацпроекта «Новые 

материалы и химия». Фонд предо-

ставляет долгосрочные целевые за-

ймы на суммы от 5 млн до 1 млрд 

рублей по ставкам 3% и 5% годо-

вых, которые идут на создание но-

вых продуктов, производств и тех-

нологий. Основной фокус работы 

ФРП строится на финансировании 

проектов по обеспечению техноло-

гического лидерства, производству 

приоритетной, критически важной 

для страны продукции с импорто-

замещающим потенциалом.
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  Всего Фонд профинансировал 

уже более 2 тысяч промышленных 

проектов в 79 регионах России 

на общую сумму свыше 670 млрд 

рублей. Отрасль химии занимает 

второе место числу профинанси-

рованных промышленных проек-

тов, уступая лидерство лишь ма-

шиностроению. ФРП предоставил 

компаниям химического сектора 

порядка 300 льготных займов на 

общую сумму около 90 млрд 

рублей. 

Производство шин и 

резинотехнических изделий

  Завод по производству микро-

низированных силикагелей и ста-

бильных силиказолей «РусСилика» 

открыли в июне на территории осо-

бой экономической зоны «Кулибин» 

в Нижегородской области. Общие 

инвестиции в создание нового про-

изводства превысили 21 млрд ру-

блей. Из них 5 млрд рублей на при-

обретение высокотехнологичного 

оборудования предоставил ФРП.

Продукция предприятия имеет 

широкую область применения и 

является важной частью многих 

производственных процессов. Так, 

микронизированный силикагель 

применяется в изготовлении шин и 

резинотехнических изделий, в хи-

мической промышленности как но-

ситель катализаторов, в производ-

стве лакокрасочных материалов и 

пластмасс в качестве наполнителя, 

в пищевом производстве для филь-

трации и стабилизации напитков и 

растительных масел.

  Стабильный силиказоль использу-

ется в нефтепереработке для син-

теза катализаторов гидрокрекинга, 

в производстве трансформаторной 

стали для придания антикоррозий-

ных свойств металлам, антипригар-

ных свойств литьевым формам при 

производстве металлов, клеев, бу-

маги, эмульсионных красок, строи-

тельных материалов.

  Новый завод – экологически чи-

стое производство, на котором 

благодаря замкнутой системе 

очистки не образуются вредные 

стоки и выбросы. Продукция пред-

приятия также полностью экологи-

чески безопасна.

  Компания планирует построить 

вторую очередь завода по произ-

водству силикагелей и силиказолей, 

а также собственные электрогене-

рирующие мощности. Ожидается, 

что годовой объем производства 

второй очереди составит 12 тыс. 

тонн силикагелей и 6 тыс. тонн си-

ликазолей.

Флагман лакокрасочных 

материалов из Коломны

  В прошлом году компания «КС-

Билд», входящая в группу компаний 

«Седрус», запустила в Коломне Мо-

сковской области новый цех по вы-

пуску лакокрасочных материалов 

под брендом «Основит». Мощность 

завода составляет 10 тысяч тонн в 

год.

  Новый цех стал 900-м открытым 

производством при участии Фонда 

развития промышленности. Общие 

инвестиции в проект превысили 

330 млн рублей, из которых 150 млн 

рублей ФРП предоставил в виде 

льготного займа по флагманской 

программе «Проекты развития».
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  В новом цехе налажен выпуск 

широкой линейки водно-дисперси-

онных лакокрасочных материалов 

– фасадных и интерьерных красок, 

грунтов, готовых шпаклевок и деко-

ративных штукатурок.

  Кроме того, в цехе выпускаются 

специальные строительные раство-

ры, предназначенные для обработ-

ки поверхности после проведения 

монтажных, кладочных, облицо-

вочных и прочих декоративных ра-

бот, для удаления различных видов 

загрязнений, защиты от влаги или 

уничтожения биокоррозии 

материалов.

  Компания направила средства 

займа ФРП на приобретение от-

ечественного технологического 

оборудования. Локализация произ-

водства продукции на предприятии 

превышает 90%, что, по оценкам 

«КС-Билд», является одним из луч-

ших показателей в отрасли.

Как предприятие из 

Башкортостана повысило 

качество и сократило затраты

  «Стерлитамакский нефтехимиче-

ский завод» (СНХЗ), который входит 

в холдинг «Росхим», провел техни-

ческое перевооружение производ-

ства синтетического каучука. Он 

используется в качестве сырья для 

изготовления автомобильных шин и 

резинотехнических изделий. Разра-

ботки осуществляются по нацпро-

екту «Новые материалы и химия».

Инвестиции в модернизацию цеха 

составили 740 млн рублей, из ко-

торых 525 млн рублей предоставил 

федеральный Фонд развития про-

мышленности в виде льготного зай-

ма по программе «Комплектующие 

изделия».

  За счет займа ФРП предприятие 

приобрело и смонтировало совре-

менную линию коагуляции латекса 

и выделения синтетического кау-

чука. На новой полностью автома-

тизированной линии применяется 

технология бессолевой коагуляции. 

Также в результате модернизации 

повысилось качество конечной 

продукции, сократились затраты на 

энергоресурсы, значительно умень-

шилось количество сточных вод.

  «СНХЗ сегодня концентрирует уси-

лия на модернизации производства 

и разработке новых продуктов, а 

также точечно наращивает мощ-

ности и снижает энергозатраты. 

Технология позволила снизить за-

траты на производство каучука и 

улучшить его качественные харак-

теристики. Была проделана колос-

сальная работа и это общая заслу-

га всех, кто работал над проектом, 

а также выражаем благодарность 

Фонду развития промышленности 

за льготное финансирование», – 

отметил исполнительный директор 

АО «СНХЗ» Олег Шурупов.

  Новая линия производства каучу-

ка – ключевой проект технического 

перевооружения предприятия, пол-

ностью соответствующий политике 

компании по созданию экологич-

ного производства. В результате 

применения процесса бессолевой 

коагуляции объем сточных вод сни-

зился в пять раз.
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АЛЕКСЕЙ МОЛОКОВ, ТЕХНИЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР АЛЕКСЕЙ МОЛОКОВ, ТЕХНИЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР 
ТОРГОВО-СЕРВИСНОЙ КОМПАНИИ «РЕМАН-СЕРВИС»ТОРГОВО-СЕРВИСНОЙ КОМПАНИИ «РЕМАН-СЕРВИС»

РОССИЙСКИЙ РЫНОК СЕРВИСА РОССИЙСКИЙ РЫНОК СЕРВИСА 
ПРОМЫШЛЕННОГО ПРОМЫШЛЕННОГО 

ОБОРУДОВАНИЯ ПОСЛЕ 2022 ГОДА: ОБОРУДОВАНИЯ ПОСЛЕ 2022 ГОДА: 
ОТ ИМПОРТОЗАВИСИМОСТИ К ОТ ИМПОРТОЗАВИСИМОСТИ К 

ТЕХНОЛОГИЧЕСКОМУ СУВЕРЕНИТЕТУ ТЕХНОЛОГИЧЕСКОМУ СУВЕРЕНИТЕТУ 

  

СЕРВИС
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  Уход западных компаний в 2022 

году кардинально изменил ланд-

шафт российского рынка сервиса 

промышленного оборудования и 

спецтехники. Сравниваем россий-

ские и зарубежные практики.

I. Российский рынок сервиса до 

2022 года: господство западных 

решений

  До 2022 года российский рынок 

сервиса промышленного оборудо-

вания и спецтехники характеризо-

вался значительной зависимостью 

от западных технологий, решений 

и комплектующих. Ключевыми 

игроками являлись дилерские сети 

крупных зарубежных производите-

лей, таких как Caterpillar, Cummins, 

Komatsu, ARIEL и других.

Основные черты рынка:

Ориентация на импортные 

решения

  Большая часть сервисных услуг 

предоставлялась с использовани-

ем оригинальных запчастей и сер-

висных пакетов, разработанных за-

падными компаниями.

Преобладание дилерской модели

  Дилеры зарубежных производите-

лей контролировали значительную 

долю рынка, предлагая широкий 

спектр услуг, от технического об-

служивания до капитального ре-

монта.

Ограниченная локализация

  Развитие собственных компетен-

ций в области глубокого ремонта и 

восстановления сложных агрегатов 

оставалось сдержанным, что при-

водило к зависимости от импорт-

ных технологий и специалистов.

Высокая стоимость сервиса

  Цены на оригинальные запчасти 

и услуги сервисных центров были 

высокими, что увеличивало эксплу-

атационные расходы предприятий.
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  Несмотря на зависимость от им-

порта, российский рынок сервиса 

демонстрировал устойчивый рост, 

обусловленный увеличением пар-

ка промышленного оборудования 

и возрастающей потребностью в 

его качественном обслуживании. 

Однако, ограниченная локализация 

и высокая стоимость сервиса со-

здавали определенные риски для 

предприятий, особенно в условиях 

экономической нестабильности.

II. Разрыв с Западом: новые 

реалии и возможности для 

российских компаний 

  Уход западных компаний в 2022 

году стал переломным моментом 

для российского рынка сервиса 

промышленного оборудования и 

спецтехники. Разрыв логистических 

цепочек, ограничение доступа к 

оригинальным запчастям и техно-

логиям создали серьезные вызовы 

для предприятий. Однако, эта ситу-

ация также открыла новые возмож-

ности для российских сервисных 

компаний, которые смогли занять 

освободившиеся ниши и предло-

жить альтернативные решения.

Основные изменения на рынке:

Импортозамещение

  В условиях ограниченного досту-

па к импортным комплектующим, 

российские компании начали ак-

тивно развивать собственное про-

изводство запчастей и аналогов. 

Этот процесс стимулировал инно-

вации и позволил снизить зависи-

мость от зарубежных поставщиков.

Развитие инженерных 

компетенций

  Российские сервисные компании 

начали осваивать технологии глу-

бокого ремонта и восстановления 

сложных агрегатов, такие как ла-

зерная наплавка, восстановление 

геометрии деталей и другие. Это 

позволило продлить срок службы 

оборудования и сократить расходы 

на его замену.

Индивидуальный подход к 

обслуживанию

   Вместо стандартизированных сер-

висных пакетов клиенты стали все 

чаще заказывать индивидуальные 

решения, разработанные с учетом 

их конкретных потребностей и ус-

ловий эксплуатации оборудования.

Усиление конкуренции

  Уход западных компаний привел 

к перераспределению рыночных 

долей и усилению конкуренции 

между российскими сервисными 

компаниями. В этих условиях выи-

грывают те, кто предлагает высокое 

качество услуг, оперативное реаги-

рование и разумные цены.
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III. СРАВНЕНИЕ С ЗАРУБЕЖНЫМИ 

РЫНКАМИ СЕРВИСА

  До 2022 года российский рынок 

сервиса промышленного обору-

дования и спецтехники во многом 

ориентировался на западные стан-

дарты и практики. Однако, после 

ухода западных компаний россий-

ский рынок начал развиваться по 

собственному пути, приобретая 

уникальные черты.

Основные отличия российского 

рынка от зарубежных:

•   Более высокая степень 

импортозависимости до 2022 года

  В отличие от развитых стран, где 

локализация производства и сер-

виса достигает высокого уровня, 

российский рынок в значительной 

степени зависел от импорта обору-

дования и комплектующих.

•   Более низкая цифровизация

Внедрение цифровых технологий в 

сфере сервиса (удаленный монито-

ринг, предиктивная аналитика, он-

лайн-платформы для управления 

сервисным обслуживанием) в Рос-

сии происходило медленнее, чем в 

развитых странах.

•   Менее развитая система 

подготовки кадров

  В России наблюдается дефицит 

квалифицированных специалистов 

в области сервиса промышленного 

оборудования и спецтехники.

IV. ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ 

РОССИЙСКОГО РЫНКА СЕРВИСА

  Несмотря на сложности, россий-

ский рынок сервиса промышлен-

ного оборудования и спецтехни-

ки имеет большой потенциал для 

дальнейшего развития. Основными 

драйверами роста станут:

•   Продолжение курса на 

импортозамещение

  Развитие собственного производ-

ства запчастей и технологий ремон-

та позволит снизить зависимость от 

импорта и повысить конкуренто-

способность российских компаний.

• Активное внедрение цифровых 

технологий

  Внедрение систем удаленного 

мониторинга, предиктивной ана-

литики и других цифровых инстру-

ментов позволит повысить эффек-

тивность сервисного обслуживания 

и сократить время простоя 

оборудования.

• Развитие системы подготовки 

кадров

 

  Необходимо развивать сотрудни-

чество с учебными заведениями, 

разрабатывать новые образова-

тельные программы и проводить 

переподготовку специалистов в 

области сервиса промышленного 

оборудования и спецтехники.

• Расширение экспортного 

потенциала

  Российские сервисные компании 

могут экспортировать свои тех-

нологии и решения в страны СНГ, 

Азии, Африки и Латинской 

Америки.

Заключение:

  Уход западных компаний стал се-

рьезным вызовом для российско-

го рынка сервиса промышленного 

оборудования и спецтехники, но 

также открыл новые возможности 

для его развития. Успешное реше-

ние проблем импортозамещения, 

цифровизации, подготовки кадров 

и развития экспортного потенциа-

ла позволит российским компани-

ям занять лидирующие позиции на 

рынке и обеспечить надежное и 

эффективное обслуживание про-

мышленного оборудования и 

спецтехники.
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«Авангард. Профессиональная 

экипировка», как производитель 

с полным циклом, находится на 

передовой рынка СИЗ. Какие 

ключевые тренды вы наблюдаете 

сегодня в спросе на спецодежду 

и средства защиты со стороны 

российской промышленности? 

Что сейчас наиболее востребо-

вано: инновационные материалы, 

функциональность, комфорт или 

цена?

 - За последние два года спрос стал 

прагматичнее и технологичнее. 

Первое — комфорт и эргономика. 

Рынок труда напряжен, и предпри-

ятия удерживают специалистов ус-

ловиями. От спецодежды и обуви 

ожидают точной посадки, свободы 

движения, грамотной вентиляции. 

Мы системно дорабатываем посад-

ку и функционал: показательный 

пример — эволюция костюма «Ви-

ват»: удлинённая куртка, новые кар-

маны (в том числе под документы и 

пропуск), переработанные бретели 

и удобнее надевание полукомби-

незона. Именно такие мелкие ин-

женерные правки дают большой 

прирост удобства в смене.

 Второе — материалы 

«outdoor»-класса в промышлен-

ной эксплуатации. Мембранные и 

софтшелл-решения, прочные сме-

совые ткани со стрейчем, износо-

стойкие накладки в зонах контак-

та. Плюс «легкий уход»: стойкость 

к промстирке, формоустойчивость, 

быстрый отвод влаги. Это уже ба-

зовый стандарт. Например, наша 

новинка — плащ «Норвегия» из ма-

териала Hardshell (3-слойный ма-

териал, состоящий из ткани верха, 

мембраны и подкладочной сетки с 

изнаночной стороны для комфор-

та и защиты мембраны от повреж-

дения) и мембраной MERCURYTEX 

TURBO с высокими показателями 

водоупорности.

     Третье — универсализация. Пред-

приятия сокращают номенклатуру: 

многофункциональные комплек-

ты «один — на несколько задач», 

слоеные системы на межсезонье, 

перчатки с одновременно ударо- и 

порезозащитой, СИЗОД с совме-

стимостью по стандартным соеди-

нениям. Итог — меньше складских 

позиций, проще обучение и ста-

бильнее снабжение.

  Четвёртое — видимость и бренд-

код. Сигнальные решения по нор-

мам, корпоративные цвета и ак-

куратное брендирование стали 

типовой частью ТЗ. Это про безо-

пасность, дисциплину на площадке 

и единый визуальный уровень. В 

утепленной линейке «Альянс» ис-

пользуем флуоресцентные ткани 

и особо прочный материал «Ок-

сфорд», а в зимних сериях выводим 

«парные» женские модели к муж-

ским, например, костюмы «Тимбер»

  Если говорить, что важнее: ма-

териалы, функциональность, ком-

форт или цена? Приоритет №1 — 

комфорт/эргономика как фактор 

безопасности и производительно-

сти. Далее — функциональность 

и универсальность. Материалы — 

новая норма, без них нельзя вы-

полнить два первых пункта. Цена 

оценивается как TCO: ресурс, со-

вместимость, стабильность поста-

вок. Так экономия появляется не 

на старте закупки, а на всём цикле 

эксплуатации.



Как реализуется на практике ин-

дивидуальный подход к каждому 

клиенту? Приведите пример, как 

вы разрабатывали и внедряли 

комплексное решение СИЗ под 

специфические требования круп-

ного промышленного 

предприятия?

 - Индивидуальный подход у нас — 

это не обещание, а процесс с по-

нятной архитектурой. За каждым 

заказчиком по сути закреплена 

проектная команда: индивидуаль-

ный менеджер, сервис-менеджер, 

технолог, конструктор-дизайнер 

и логист по обеспечению. Работа 

строится по этапам: аудит рабочих 

мест и карты рисков, привязка к 

Единым типовым нормам и локаль-

ным регламентам, матрица СИЗ по 

профессиям и операциям, подбор 

материалов, пилот, серийное вне-

дрение, пост-сопровождение. Вся 

логистика прозрачна: личный каби-

нет показывает статусы заказов и 

отгрузок, размерные матрицы, со-

гласования брендирования, рекла-

мации и допоставки.

  Комплекс всегда шире, чем «ко-

стюм». Мы закрываем весь спектр: 

спецодежда, рабочая обувь, пер-

чатки и СИЗОД под конкретные ри-

ски, сезонность и климат, женские 

линейки и расширенные ростовки, 

сигнальные решения. Цель — не 

«продать артикулами», а обеспе-

чить надежную эксплуатацию и 

снижение совокупной стоимости 

владения.

  Примером разработки и внедре-

ния является компания «Мираторг» 

и проектирование костюма «Ка-

пер». Была поставлена задача — 

разработать универсальный ком-

плект для смешанного профиля 

работ с переменной нагрузкой и 

разной микросредой (поля, цеха, 

логистика). Команда выезжала на 

площадки, провела интервью с 

бригадами и мастерами, замеры 

и фиксацию операций. По резуль-

татам создали конструкцию с ана-

томическим кроем, усилениями в 

зонах истирания, вентиляционными 

вставками, удобной кинематикой 

рукава/плеча и функциональными 

карманами (в т.ч. под пропуск и 

терминал). Пилотная партия отра-

ботала в реальной смене. После 

этого «Капер» был внедрен в посто-

янные поставки и вышел за рамки 

одного заказчика. Универсальность 

модели позволила масштабиро-

вать ее на предприятия агропрома, 

логистики промышленности и дру-

гих отраслей.

В условиях текущей экономиче-

ской ситуации тема импортоза-

мещения критически важна для 

промышленности. Как «Авангард. 

Профессиональная экипировка» 

решает задачу обеспечения рос-

сийских предприятий качествен-

ными, конкурентоспособными 

отечественными СИЗ? Насколько 

ваша продукция уже заменяет 

импортные аналоги в ключевых 

отраслях?

 - Для нас импортозамещение — 

не лозунг, а вертикальная цепочка: 

собственная разработка, произ-

водство, логистика и сервис. Про-

изводственные мощности позволя-

ют закрывать крупные проекты: по 

обуви — до 1,5 млн пар в год, по 

одежде — 400–500 тыс. изделий; 

это база для стабильных поставок 

и доработок под отраслевые ре-

гламенты.

  Ключевой процедурный момент 

сегодня — подтверждение россий-

ского происхождения через реестр 

российской промышленной 

продукции.

  

По ассортименту мы закрываем 

основные «импортные ниши» в оде-

жде, обуви, перчатках и СИЗОД. В 

продуктах — не только каталожные 

позиции, но и собственные разра-

ботки: линейка СИЗОД AVANGARD 

(совместимость с распространен-

ными соединениями, включая 3M/

Jeta), расширение ассортимента 

защитных перчаток, а также соб-

ственная обувь. Это позволяет 

проводить импортонезависимые 

пилоты и серийные внедрения в 

энергетике, строительстве, АПК и 

логистике.
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У вас есть собственный науч-

но-исследовательский центр. 

Какие самые значимые разработ-

ки или инновационные материалы 

были внедрены в производство 

за последние 2–3 года? Как ваши 

R&D-усилия помогают повысить 

безопасность и эффективность 

труда на производствах?

 -  За последние годы наши 

R&D-приоритеты — респираторная 

защита, индустриальная обувь и 

инженерия тканей.

Линейка СИЗОД AVANGARD

  Мы выстроили единую линейку 

полнолицевых масок, полумасок и 

фильтрующих модулей с байонет-

ным соединением и совместимо-

стью с распространёнными систе-

мами (в т.ч. 3М/Jeta), с упором на 

эргономику, герметичность и обу-

чение персонала. Для ряда отрас-

лей закрываем режимы до 200 ПДК 

— это критично на объектах с повы-

шенными рисками. Главный эффект 

— рост реального «комплаенса» на 

смене: средство удобно надевать, 

регулировать, обслуживать; значит, 

его носят правильно и постоянно.

Рабочая обувь нового поколения

  Перевели часть модельного ряда 

на легкие «кроссовочные» кон-

струкции: бесшовные верхи, точеч-

ная амортизация, противосколь-

зящие протекторы. Ввели систему 

быстрой фиксации шнуровки (на-

пример, в полуботинках «Капер») — 

обувь надевается быстрее, плотнее 

фиксируется, снижается риск заце-

пов и развязанных шнурков на про-

изводстве. Для заказчика это мень-

ше простоев на переобувание и 

выше дисциплина применения СИЗ.

Инженерия тканей и конструкций

  В изделиях шире используем мем-

бранные и «дышащие» решения, 

эластичные смесовые ткани, усиле-

ния в зонах истирания, картографи-

руем вентиляцию и свободу движе-

ния под реальные операционные 

жесты. Результат — меньше тепло-

вой нагрузки, выше подвижность и 

комфорт в длинных сменах, устой-

чивость к промстирке и износу.

Как это влияет на безопасность и 

эффективность

  Фокус R&D на «человеческом 

факторе» — удобство = носимость 

= фактическая защита. Быстрая 

фиксация и совместимость узлов 

снижают ошибки при надевании; 

эргономичная конструкция и об-

легченные материалы уменьшают 

утомляемость; стойкость к стирке 

и ремонтопригодность поддержи-

вают защитные свойства весь срок 

службы. В итоге предприятия по-

лучают не просто новые модели, 

а предсказуемую эксплуатацию и 

меньшую совокупную стоимость 

владения.
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Безопасность работника напря-

мую зависит от качества СИЗ. 

Расскажите о вашей системе 

контроля качества на всех этапах 

производства. Как вы обеспечи-

ваете и доказываете соответствие 

вашей продукции самым строгим 

национальным и международным 

стандартам?

 - У нас выстроен сквозной меха-

низм качества — от входного кон-

троля сырья до «опытной носки» на 

площадке заказчика.

  Входной контроль и квалифика-

ция поставщиков. ОТК проверяет 

каждую партию тканей, фурнитуры, 

подошв и фильтрующих элементов: 

идентификация, размеры, физи-

ко-механические свойства, устой-

чивость окраски, влагозащита. От-

бор — по выборочным планам ISO 

2859-1 (AQL), чтобы фиксировать 

стабильность качества на уровне 

партий, а несоответствия возвра-

щаются поставщику с CAPA-планом.

  Производственный контроль и ла-

бораторные испытания. Контроль-

ные точки на крое, пошиве, литье и 

сборке обуви/СИЗОД. Параллельно 

— испытания образцов в собствен-

ной лаборатории по профильным 

нормам.

  Обязательная оценка соответствия 

и прослеживаемость. Все СИЗ про-

ходят декларацию/сертификацию с 

ЕАЭС-маркировкой EAC; для серии 

изделий проводим типовые и пе-

риодические испытания, протоколы 

доступны заказчику. Маркировка 

партии (QR/штрих-код) обеспечива-

ет трассировку по сырью, смене и 

дате выпуска.

  «Опытная носка» и доработка под 

цех. Перед масштабированием 

всегда есть пилот. Выдаем парти-

ям образцы, замеряем фактиче-

скую износостойкость, тепловой 

комфорт, удобство, совместимость 

СИЗОД с касками/гарнитурами. Об-

ратную связь конвертируем в инже-

нерные правки (посадка, усиления, 

вентиляция), затем фиксируем нор-

мы эксплуатации и обслуживания 

(включая промстирку).

 Постгарантийный мониторинг. 

Анализ рекламаций, тесты воз-

вратов, корректирующие действия 

у поставщиков и в техпроцессах. 

Для ключевых позиций держим 

«контрольные карты» показателей: 

прочность шва/ткани, сопротивле-

ние скольжению подошвы, герме-

тичность масок и т.д.

Что для «Авангарда» значит со-

трудничество с промышленными 

гигантами? Как совместная работа 

влияет на развитие ваших продук-

тов и стандартов?

 - Партнерство с промышленны-

ми лидерами — это одновременно 

«стресс-тест» и акселератор разви-

тия. Крупные компании приходят с 

жесткими регламентами по охране 

труда, поставкам и брендингу, и 

это заставляет повышать планку по 

материалам, конструкции и серви-

су. В итоге решения, родившиеся в 

рамках одного проекта, становятся 

новыми стандартами в серийных 

линейках.

  Как это работает на практике

  Во-первых, совместная инжене-

рия. Начинаем с аудита рабочих 

мест и карт рисков, формируем 

спецификацию требований, привя-

зываем требования к нормативам 

и климату, проектируем узлы под 

конкретные операции.

  Во-вторых, пилот — корректиров-

ки — тираж. Обязательная «опытная 

носка», фиксация метрик (удобство, 

износ, совместимость СИЗ), кон-

структорские изменения (ECO) и пе-

ревод в серийное производство.

В-третьих, сервис и прозрачность. 

Единый бренд-код для площадок, 

расширенные размерные ряды, 

женские модели, личный кабинет с 

отслеживанием статусов и доуком-

плектаций.

  По запросу «Славнефти» разра-

ботали хлопковый костюм с инте-

грированными светоотражающи-

ми элементами и карманом под 

бейдж. Эта конфигурация закрепи-

лась как «база» для части линеек 

и упростила внедрение на других 

объектах отрасли.

  Рыбные хозяйства — показатель-

ный кейс. Запрос на максимально 

«дышащую» и одновременно влаго-

стойкую экипировку для работы у 

воды и в сыром цехе. Итог — комби-

нация легких влагозащитных мате-

риалов с интенсивной вентиляцией.

  Для нас сотрудничество с гиганта-

ми — это способ не просто «попа-

дать» в требования, а способ фор-

мировать рынок: вводить лучшие 

инженерные практики в серийные 

линейки и тем самым поднимать 

отраслевой стандарт.
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Всё больше промышленных ком-

паний обращают внимание на 

ESG-повестку. Есть ли у «Авангар-

да» инициативы в области устой-

чивого развития? Используете ли 

перерабатываемые материалы, 

внедряете ли энергоэффективные 

технологии на производстве?

 - Для нас ESG — это не отчёт ради 

отчёта, а инженерная дисципли-

на. Меньше отходов, дольше срок 

службы, предсказуемая эксплуата-

ция и прозрачность происхожде-

ния. В нашей стратегии отдельным 

треком зашиты социальная миссия 

и ответственность бренда — это 

принцип, который мы транслируем 

в продукт и процессы.

  Как пример — замкнутый цикл 

ПВХ в линейке reBOOT. Мы запу-

стили линейку ПВХ-обуви reBOOT 

из 100% переработанного сырья и 

программу возврата изношенных 

пар: заказчик сдает отработанную 

ПВХ-обувь и получает скидку на 

новую, а мы возвращаем материал 

в производство. Такой «круговой» 

контур одновременно снижает на-

грузку на полигоны и уменьшает 

зависимость от первичных полиме-

ров. В портфеле ПВХ-обувь — не 

эпизод, а полноценное направле-

ние, которое мы развиваем после-

довательно.

  Долговечность как экология уже 

давно является нашим лозунгом.

Устойчивость для СИЗ — это ресурс 

изделия. Конструкция и материалы 

подбираются под реальные опе-

рации: усиления в зонах износа, 

вентиляция, стойкость к промстир-

ке, ремонтопригодность узлов. 

Чем меньше замен и рекламаций 

в течение срока службы, тем ниже 

фактический след. Здесь помогают 

«опытные носки» на площадках: по 

обратной связи оперативно вносим 

конструкторские изменения и фик-

сируем режимы обслуживания — от 

стирки до ремонта.

  Самое главное, на нашем произ-

водстве в Погаре выстроены базо-

вые практики ресурсосбережения, 

которые не требуют сложной «ви-

трины», но дают экономию энергии 

и материалов в счет-фактуре.

  Что получает заказчик. Во-первых, 

соответствие внутренним ESG-по-

литикам и требованиям тендеров. 

Во-вторых, измеримую TCO-эконо-

мику: меньше номенклатуры, доль-

ше ресурс, предсказуемый сервис. 

В-третьих, понятную «историю про-

исхождения» — от материалов до 

переработки готовых изделий. Это 

и есть устойчивость в промышлен-

ной практике: безопасность людей, 

управляемые издержки и уважение 

к среде, где эти люди работают.



Какие ключевые достижения 

компании вы считаете наиболее 

значимыми за последние годы 

(например, запуск новых линий, 

крупные контракты, признание на 

отраслевых премиях)? С какими 

основными вызовами сталкивает-

ся сегодня российский произво-

дитель СИЗ, и как «Авангард» их 

преодолевает?

 - За последние годы мы сделали 

несколько стратегических шагов.

  Первое — расширили географию 

и логистику. Запустили сеть обосо-

бленных подразделений (Тула, Ря-

зань, Саратов, Нижний Новгород) и 

масштабируем формат «последней 

мили», т. е. доставку со склада до 

конечного покупателя, без откры-

тия отдельных юрлиц. Это сокра-

тило сроки поставок и упростило 

сервис в регионах, усилив уже су-

ществующую филиальную и дилер-

скую сеть, охватывающую до 70 ре-

гионов России.

  На БИОТ мы получили премию 

АСИЗ за самый оригинальный мо-

бильный подиум — для нас это сиг-

нал правильного вектора. «Авана-

град» всегда сочетал инженерный 

продукт с сильной презентацией 

и образовательной повесткой для 

отрасли.

  Теперь о вызовах. Они объективны 

и понятны.

  

  Одним из самых важных являются 

макроэкономика и цена капитала. 

Высокая ключевая ставка и инфля-

ционное давление меняют эконо-

мику проекта и замедляют инвести-

ции заказчиков; это заставляет нас 

доказывать эффективность через 

TCO-подход (ресурс, ремонтопри-

годность, унификация), а не только 

стартовую цену.

  Цепочки поставок и импортоза-

мещение за последние годы вносят 

свои коррективы. Ограничения в ло-

гистике и технологическом импорте 

требуют локализации и диверсифи-

кации компонентов, а также жёст-

кой управляемости запасами. Мы 

строим альтернативные цепочки и 

переводим критичные узлы на оте-

чественные аналоги, чтобы держать 

стабильность сроков.

  Стоит также отметить, что в по-

следние годы наблюдается рост 

требований к качеству и сертифи-

кации. Заказчики хотят не «каталог», 

а готовое решение с прозрачной 

доказательной базой: протоколы 

испытаний, прослеживаемость, ин-

струкции по эксплуатации и уходу. 

Мы усилили сквозной контроль ка-

чества и стандартизировали пакет 

документов для инженеров ОТ.

  Как мы преодолеваем эти трудно-

сти? Три ключа. Во-первых, опера-

ционная близость к клиенту — ОП 

в регионах + личные кабинеты и 

прозрачная логистика. Во-вторых, 

инженерная дисциплина — «опыт-

ная носка», доработки ECO, унифи-

кация узлов и совместимость СИЗ/

СИЗОД в рамках платформенных 

серий.

   И, наконец, экономика эффек-

тивности — упор на ресурс, сервис 

и суммарную стоимость владения 

вместо гонки скидок. В итоге полу-

чаем устойчивый эффект: предска-

зуемые поставки в регионы, обнов-

ляемые продуктовые платформы и 

понятная TCO-логика для закупщи-

ка — именно то, что позволяет ра-

сти даже в сложной макросреде.

Каковы стратегические приорите-

ты развития «Авангарда» на бли-

жайшие 3–5 лет? Планируете ли 

выход на новые сегменты рынка 

СИЗ, развитие экспортного потен-

циала или дальнейшую глубокую 

модернизацию производства?

 - Здесь у нас вектор на три блока: 

продуктовые платформы, операци-

онная эффективность, география и 

экспорт.

 - В рамках продуктового порт-

феля запускаем большую линейку 

защитных перчаток, которая пере-

крывает основные риски (порез, 

удар, абразив, химия, термо) при 

адекватной цене и стабильном ка-

честве. Продолжаем универсализа-

цию изделий, т. е. создаем изделия, 

позволяющие охватить максималь-

ные потребности клиента в рамках 

одного решения. Развиваем плат-

формы СИЗОД AVANGARD и рабо-

чей обуви — ставка на эргономику, 

ресурс и TCO вместо разовой «низ-

кой цены».

  В рамках производственного 

цикла ставим целью сокращение 

сроков поставки, предсказуемое 

качество, ремонтопригодность и 

прозрачная прослеживаемость 

партий. Усиливаем логистику, раз-

виваем региональные обособлен-

ные подразделения, персональные 

кабинеты и пр.

Сентябрь 2025

  

45



  Кроме того, расширяем присут-

ствие в регионах через филиаль-

ную сеть и партнёрства с отрасле-

выми лидерами. Активно работаем 

на экспорт, а именно ЕАЭС и дру-

жественные рынки, создаем «ло-

кальные капсулы» под климат и 

отраслевые риски. Наша задача — 

создать воспроизводимые проекты 

«под ключ» от матрицы СИЗ до сер-

висного сопровождения.

Как, по вашему мнению, будет 

трансформироваться рынок 

средств индивидуальной защиты 

в России в ближайшей перспекти-

ве? Какие технологии (умные тка-

ни, IoT в СИЗ) станут драйверами 

роста, и как «Авангард» готовится 

к этим изменениям?

 - Рынок СИЗ уходит от «каталога» к 

платформам и данным. 

  Драйвер № 1 — это ИИ в закупке и 

комплаенсе, подбор по ЕТН и кар-

там рисков, автоматическая вали-

дация стандартов, сравнение TCO. 

Побеждает не «самая низкая цена», 

а самая управляемая экосистема 

— понятная матрица СИЗ, быстрые 

сценарии согласований, прозрач-

ная прослеживаемость партий.

   Драйвер № 2 — это универсали-

зация и персонализация 

одновременно. 

 Предприятия сокращают но-

менклатуру, но требуют точной по-

садки, женских размерных рядов, 

совместимости СИЗОД/гарнитур. В 

фокусе эргономика как KPI, мень-

ше утомляемость, выше выработка, 

предсказуемая эксплуатация.

Как мы к этому готовимся. Во-пер-

вых, переводим портфель в плат-

форменную логику: матрица 

«профессия — риск — СИЗ» цифро-

визована; личные кабинеты дают 

статус заказов, размерные матри-

цы, документы и сервис; готовим 

API-интеграции под заказчиков.

   Во-вторых, закладываем цифро-

вой паспорт изделия, прослежива-

емость партии, циклы промстир-

ки, сроки эксплуатации, быстрый 

ре-заказ.

    В-третьих, развиваем R&D как СИ-

ЗОД AVANGARD с совместимостью 

байонетов, лёгкая «кроссовочная» 

обувь с быстрой фиксацией, мем-

бранные и софтшелл-решения с 

высокой паропроницаемостью.

   В-четвёртых, усиливаем операци-

онную готовность — ближе к потре-

бителю, быстрее поставка и сервис.

   Региональная повестка — ещё 

один катализатор. Новые проек-

ты в новых регионах (Крым, Дон-

басс), разные климатические зоны 

и отраслевые профили создают 

спрос на универсальные решения, 

а экспорт в дружественные рынки 

— на локализацию документации 

и сервис «под ключ». Здесь ставка 

на инженерную дисциплину + ди-

зайн и комфорт остаётся нашей 

долгосрочной стратегией. Так фор-

мируется не просто предложение, 

а стандарт рынка на ближайшие 

годы.

Генеральный директор компании 

«Авангард. Профессиональная 

экипировка» Михаил Подольхов

ИНПРОМ

  

46



Сентябрь 2025

  

47

АВТОР - АЛЕКСАНДР АНДРЕЕВ, РУКОВОДИТЕЛЬ ВЕБСТУДИИ OMNАВТОР - АЛЕКСАНДР АНДРЕЕВ, РУКОВОДИТЕЛЬ ВЕБСТУДИИ OMN

КАК СПАСТИ БИЗНЕС В КРИЗИС: КАК СПАСТИ БИЗНЕС В КРИЗИС: 
ИНСТРУМЕНТ, КОТОРЫЙ ВОЗВРАЩАЕТ ИНСТРУМЕНТ, КОТОРЫЙ ВОЗВРАЩАЕТ 

КОМАНДЕ СМЫСЛКОМАНДЕ СМЫСЛ

  

ТЕХНОЛОГИИ & IT
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КРИЗИС — ЭТО НЕ ПРО ДЕНЬГИ

  Кризис в бизнесе наступает не тог-

да, когда падают выручка и охваты. 

Кажется, что самое страшное, когда 

заканчиваются деньги и нет клиен-

тов. Настоящий кризис происходит 

в тот момент, когда команда пере-

стаёт понимать, куда и зачем она 

идёт. Всё рассыпается — энергия, 

фокус, эффективность исчезают. 

В такие моменты, команда превра-

щается в баласт, а не помощников, 

и лишь дополняет проблем.

  Один инструмент из IT-сферы по-

можем не просто удержаться на 

плаву, а найти новые точки роста. 

И на его внедрение нужно всего 

один час. Именно благодаря это-

му инструменты наш бизнес в 2022 

году пережил кризис, и смог выра-

сти. Мы были на грани закрытия, но 

смогли выжить как бизнес благода-

ря одному методу. Этот метод — ре-

троспектива.

Что такое ретроспектива и зачем 

она бизнесу?

  Ретроспектива — это короткая ко-

мандная встреча, на которой об-

суждаются три вопроса:

- Что мы сделали хорошо?

- Что не получилось?

- Что можно улучшить?

  Этот метод пришел из мира IT. 

Разработчики пользуются этим ме-

тодом давно, а вот предпринима-

тели перенесли её в управление 

бизнесом недавно. Метод легко 

адаптируется под любую нишу: от 

производства до агентства.

  Главное — не превращать это в 

формальность. Это должна быть 

живая встреча, где высказывается 

каждый сотрудник, а не только 

руководитель.

Когда всё рассыпается?

  Заморозка бюджетов, отток кли-

ентов, падение мотивации сотруд-

ников. В таком хаосе решения ча-

сто принимаются вслепую, ошибок 

становилось всё больше, связь 

между отделами — всё слабее.

  Решение: часовая встреча 

команды

Нужно внедрить ретроспективу: 60 

минут, три вопроса, участие всех — 

не только руководства.

   Сотрудники должны начать от-

крыто говорить о проблемах, де-

литься наблюдениями, помогать 

друг другу. Без этого невозможно 

увидеть системные провалы и най-

ти конкретные гипотезы роста биз-

неса. Один из главных ресурсов 

любого бизнеса — это его сотруд-

ники, данный метод словно активи-

рует всю команду и дает ей понять: 

“Мы слышим тебя, твои идеи важны, 

мы справимся только вместе”.



Что изменится после запуска 

ретроспектив?

Вот реальные улучшения, которые 

рождаются благодаря 

ретроспективе:

- Упрощаются внутренние процес-

сы бизнеса. Благодаря снижению 

неопределенности, и открытости 

каждого сотрудника, бизнес может 

избавиться от ненужных и неэф-

фективных действий. 

- Снизилось выгорание сотрудни-

ков. Сами сотрудники чаще всего 

знают, как облегчить их работу и 

сделать ее более эффективной, и 

активно делятся идеями.

- Улучшается коммуникация внутри 

команды. Сотрудники научились 

высказывать свои идеи и мысли по 

улучшению процессов. Часть из них 

обязательно окажется ценными.

Как проводить ретроспективы, 

чтобы они работали:

- Соберите команду.

- Отведите на встречу 60 минут.

- Делайте встречи регулярно — раз 

в одну-две недели.

- Говорить должны все, а не только 

руководитель.

- Фиксируйте выводы и пересма-

тривайте их через 2-3 недели.

- Внедряйте решения, а не остав-

ляйте их в виде заметок.

Что изучить на эту тему? 

- Scrum. Революционный метод 

управления проектами — Джефф 

Сазерленд.

- Accelerate — Николь Форсгрен, 

Джез Хамбл, Джин Ким.

- Retrospectives Antipatterns — Aino 

Corry.

  Попробуйте прямо на этой неделе

Даже если ваш бизнес на грани 

закрытия, даже если команда не-

большая, даже если кажется, что 

ничего не поможет — попробуйте 

метод ретроспективы из мира IT. 

Первая встреча даст вам как ми-

нимум честный срез состояния ко-

манды. А как максимум — инсайты, 

которые помогут вытащить бизнес 

из турбулентности.

  Бизнес в кризис не надо спасать 

героизмом. Иногда достаточно 

дать команде высказаться, а руко-

водителю слушать.

Сентябрь 2025
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  Банкротство - это сложная и мно-

гоаспектная процедура, которая 

вызывает огромное количество во-

просов. Один из самых острых из 

них - “можно ли списать налоговые 

долги через банкротство?” Давай-

те разберемся, в каких случаях это 

возможно, существуют ли ограни-

чения и как отличить реальные ме-

ханизмы от схем мошенников.

1. Какие налоговые долги можно 

списать в банкротстве?

  Закон о несостоятельности (Фе-

деральный Закон «О банкротстве») 

не делает как таковых исключений 

для налоговых обязательств — они 

включаются в реестр требований 

кредиторов наравне с иными д

олгами. 

Однако есть важные нюансы:

1. Налоги, пени и штрафы могут 

быть списаны, если суд признает 

гражданина банкротом и завершит 

процедуру реализации имущества 

или реструктуризации долгов.

2. Текущие налоговые обязатель-

ства, возникшие уже после возбуж-

дения дела о банкротстве, не спи-

сываются — они подлежат уплате в 

ходе процедуры.

3. Субсидиарная ответственность 

(например, долги директора или уч-

редителя компании) может сохра-

няться даже после признания ком-

пании банкротом за учредителем.

Пример из практики:

  Юридическая компания «Юпитер» 

уже успешно сопровождает дела, в 

которых налоговые долги включа-

ются в реестр требований. Юристы 

подчеркивают: «Списание возмож-

но только при строгом соблюде-

нии процедуры. Например, в 2024 

году мы добились списания 1,2 млн 

рублей налоговой задолженности 

для ИП из Краснодара через арби-

тражный суд».

СПИСАНИЕ НАЛОГОВ В БАНКРОТСТВЕ: 
МИФ ИЛИ РЕАЛЬНОСТЬ?

  

НАЛОГИ & ПРАВО



  Вывод: списание налогов в рам-

ках процедуры банкротства дей-

ствительно возможно — но только 

в пределах и правилах, установ-

ленных законом.

2. Когда налоги нельзя списать?

  Не все налоговые обязательства 

исчезают после банкротства. Есть 

случаи, когда списать налоги про-

сто невозможно:

1. Налоговые преступления (напри-

мер, уклонение от уплаты налогов 

в крупном размере). Даже после 

завершения процедуры должник 

может быть привлечен к уголовной 

ответственности за предумышлен-

ное уклонение от уплаты налогов.

2. Фиктивное или преднамеренное 

банкротство. Если суд установит, 

что налоги не платились умышлен-

но, то в списании будет отказано.

3.Требования ФНС, возникшие уже 

после завершения процедуры, не 

подлежат включению в реестр и, 

соответственно, налоги не с

писываются.

Совет от юридической компании:

«Если у вас есть налоговая задол-

женность, не стоит пытаться скрыть 

свои активы. Это бессмысленно, 

а иногда и опасно. Мы помогаем 

клиентам легально минимизиро-

вать риски — например, через ре-

структуризацию долгов, делать это 

нужно еще до подачи заявления в 

суд».

3. Внесудебное банкротство: 

можно ли списать налоги без 

суда?

  С 2020 года на территории Рос-

сийской Федерации действует 

упрощенная процедура внесудеб-

ного банкротства физических лиц. 

Эта процедура позволяет списать 

свои долги проще, быстрее, через 

любое отделение МФЦ. Однако на-

логовые долги не подлежат списа-

нию, если:

• сумма требований превышает 500 

тыс. рублей;

• у должника есть имущество, под-

лежащее реализации.

4. Как ФНС ведёт себя в деле о 

банкротстве?

  Федеральная налоговая служба 

является одним из основных кре-

диторов в делах о банкротстве и 

ведёт активную правозащитную по-

зицию. 

1. ФНС подает заявления о призна-

нии должников банкротами;

2. оспаривает сделки за последние 

три года, если подозревает вывод 

активов;

3. требует включения налоговых 

долгов в реестр при малейшей воз-

можности взыскания.
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Кейс Юридическое компании 

«Юпитер»:

  В 2025 году юристы компании 

защитили клиента от требований 

ФНС на сумму 3,5 млн рублей. Ин-

спекция настаивала на включении 

долга, но удалось доказать, что за-

долженность возникла вследствие 

ошибки в расчетах, а не в результа-

те умышленных действий.

5. Осторожно, мошенники: как не 

попасться на «гарантированное 

списание»?

  В интернете часто можно увидеть 

предложения в духе: «Спишем на-

логи через банкротство — 100% ре-

зультат с гарантией!».

  Подобные заявления вводят в за-

блуждение: ведь процедура бан-

кротства не предполагает авто-

матическое списание налоговых 

долгов. Более того, за громкими 

обещаниями часто стоят фиктив-

ные схемы, участие в которых мо-

жет привести не только к не спи-

санию долгов, но и к уголовной 

ответственности за мошенничество 

или злоупотребление правом.

Подытожим: Списание налогов в 

банкротстве — возможно, но не 

всегда

Миф: налоги спишут автоматически 

или без последствий.

Реальность: налоговая задолжен-

ность может быть списана, если 

процедура банкротства проведена 

корректно, а налоговая не предъ-

являет обоснованных возражений.

  Если у вас имеется налоговая за-

долженность и вы рассматриваете 

возможность прохождения проце-

дуры банкротства, важно заранее 

разобраться в правовых послед-

ствиях и оценить перспективы дела. 

Консультация с профильными юри-

стами поможет избежать ошибок, 

связанных с включением налогов в 

реестр требований, субсидиарной 

ответственностью и рисками оспа-

ривания сделок.

 Автор статьи: Игорь Путилов и 

Олег Глухов, юристы центра 

помощи кредитным должникам 

«Юпитер». Общий юридический 

стаж более 20 лет.

www.upiter.center

Примеры из практики приведены 

с согласия клиентов
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АРХИТЕКТУРА КАК ИНСТРУМЕНТ РЕШЕНИЯ 
КАДРОВЫХ И ИНФРАСТРУКТУРНЫХ ЗАДАЧ 

ПРЕДПРИЯТИЙ

  Современные предприятия всё 

чаще рассматривают архитекту-

ру не как внешнюю оболочку для 

производственных процессов, а 

как стратегический ресурс. Кадро-

вая конкуренция, необходимость 

оптимизации инвестиций и адап-

тация к изменениям в отрасли вы-

водят проектирование пространств 

в число ключевых инструментов 

развития бизнеса. О том, как ар-

хитектура становится связующим 

звеном между производством и 

людьми, между экономикой и ка-

чеством жизни поговорили с руко-

водителем проектной группы бюро 

Wowhaus Валерией Лифшиц.

Архитектура как стратегический 

ресурс

  Борьба за квалифицированные 

кадры — ключевая задача для биз-

неса сегодня. Чтобы привлечь и 

удержать специалистов, важно по-

нимать, что для них действитель-

но ценно. Сотрудники передовых 

компаний и высокотехнологичных 

индустрий хотят чувствовать свою 

причастность к созданию будущих 

технологий и востребованных про-

дуктов, которые станут частью жиз-

ни уже завтра. Мы тратим значи-

тельную часть времени на работу, 

поэтому важно ощущать полноту 

жизни не только в личном про-

странстве, но и в рабочей среде. 

Продуманная архитектура помога-

ет бизнесу создавать такие усло-

вия: современная рабочая среда 

укрепляет лояльность сотрудников 

и притягивает новые кадры даже в 

отдаленные регионы и моногорода, 

где кадровый дефицит особенно 

остро ощущается.

  Существует целая система прин-

ципов и инструментов, позволяю-

щих предприятиям решать кадро-

вые и инфраструктурные задачи 

через архитектуру:

  

ПРОЕКТИРОВАНИЕ
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- Мастер-планирование — страте-

гический сценарий развития тер-

ритории предприятия и города. 

Позволяет интегрировать произ-

водственные, социальные и куль-

турные функции, долгосрочные 

стратегии взаимодействия с горо-

дами, оптимизировать инвестиции 

и снизить риски.

- Современные промышленные зда-

ния и территории — создают новые 

стандарты комфорта: светлые цеха, 

общественные зоны, гибкие про-

странства, которые отвечают по-

требностям сотрудников и нормам 

экологии и безопасности.

- Развитие городской среды — пар-

ки, жильё, уличные пространства, 

рекреационные зоны, которые 

формируют благоприятное окру-

жение для работников и их семей.

МАСТЕР-ПЛАНИРОВАНИЕ И 

МОНОГОРОДА

  Среда способна стать частью ка-

дровой стратегии. В моногородах 

и удалённых регионах это особен-

но заметно. Там, где зарплата или 

социальный пакет уже не являют-

ся достаточным стимулом, важным 

преимуществом становится каче-

ство жизни, городских и рабочих 

пространств.

  Мастер-планирование в таких 

случаях позволяет выстроить дол-

госрочную траекторию: опреде-

лить, какие функции нуждаются в 

развитии, как распределить инве-

стиции между жильем, обществен-

ными пространствами и производ-

ственными объектами.

  Так в Нижнем Ломове мастер-план 

дал возможность по-новому взгля-

нуть на город, соотнести его разви-

тие с задачами градообразующего 

предприятия. В результате появи-

лись решения, направленные на 

снижение оттока молодежи и со-

здание городской среды, привлека-

тельной для будущих специалистов.

  Еще один яркий пример того, как 

архитектура может преобразить 

имидж предприятия — мастер-план 

Нижнекамска, реализуемый по 

заказу ПАО «Нижнекамскнефте-

хим» совместно с администраци-

ей города. Специалисты Wowhaus 

предложили концепцию «неоин-

дустриального города», в котором 

сохраняется промышленный потен-

циал, но каркас городской жизни 

обретает комфорт, многофункцио-

нальность и предусматривает раз-

нообразные возможности для са-

мореализации жителей.

  Цели мастер-плана Нижнекамска 

—  это развитие новых обществен-

ных центров, обеспечение 15-ми-

нутной доступности рабочих мест 

и зон отдыха, создание точек со-

циального притяжения, например, 

культурного центра с концертным 

залом и оранжереей и туристиче-

ского объекта на базе «Усадьбы 

Стахеева» — объекта культурного 

наследия, превращённого в музей 

истории и ресторан на 250 мест. 

Также план предусматривает бла-

гоустройство прибрежной зоны 

– создание функциональной набе-

режной и насыщенного вело-пеше-

ходного кольца. Трансформируют-

ся и стандарты жилья —  кварталы 

комфорт-класса задают новую гра-

достроительную норму. 

  Всё это — часть комплексного 

подхода, при котором архитектура 

становится инструментом удержа-

ния кадров, повышения привлека-

тельности и сохранения идентич-

ности города, сложившегося вокруг 

крупного предприятия.

ВАЛЕРИЯ ЛИФШИЦ
руководитель проектной 
группы бюро Wowhaus
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ПРОСТРАНСТВО КАК ФАКТОР 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ

  Архитектура прямым образом мо-

жет влиять на репутацию и конку-

рентоспособность промышленных 

предприятий. Если в индустриаль-

ной эпохе цеха проектировались 

прежде всего для технологических 

процессов, то современная про-

мышленная архитектура должна 

учитывать и потребности рабо-

тающих на предприятии людей. 

Комфортные, наполненные светом 

производственные здания, удобные 

общественные зоны, экологичные 

решения, встроенные в ткань горо-

да, превращаются в аргумент, ко-

торый удерживает специалистов и 

делает компанию привлекательной 

для будущих сотрудников.

  Так, реновация промышленных 

корпусов на территории Нижне-

камскнефтехима была задумана 

именно как способ обновить не 

только производственные мощно-

сти, но и сам образ предприятия, 

приведя его в соответствие с ожи-

даниями нового поколения инже-

неров и техников.

  К тому же хорошо спроектиро-

ванная промышленная территория 

повышает конкурентоспособность 

предприятия не только на рынке 

труда, но и в глазах инвесторов, 

партнеров, местных сообществ. Это 

важный фактор репутации и устой-

чивого развития.

ЧЕЛОВЕКОЦЕНТРИЧНОСТЬ И 

ВНИМАНИЕ К КОНТЕКСТУ

  В центре качественного совре-

менного проектирования всегда 

находится человек: сотрудник, жи-

тель, будущий горожанин. Челове-

коцентричность в данном случае 

означает проектирование среды не 

только под производственные тре-

бования, но и под жизненные сце-

нарии людей.

 

   Так в проекте для ПАО «Казаньорг-

синтез» перед нами стояла задача 

преобразования устаревшей, хао-

тичной и  не ориентированной на 

человека среды в пространство, 

способное не только стать достой-

ным и желанным местом работы, 

но и настоящим бизнес-лицом ком-

пании. Согласно плану, все зда-

ния на территории получат новые 

фасады в едином современном 

стиле. Внутри существующих кор-

пусов будут созданы комфортные, 

светлые рабочие пространства. В 

дополнение к ним строится новый 

конгресс-центр для приёма гостей, 

обмена идеями и внутренних меро-

приятий компании.

  В административной части, где 

раньше было больше места для  

большегрузной техники, чем для 

человека, появятся пешеходные 

пространства с новым зонировани-

ем и комфортной welcome-зоной. 

Также здесь разместятся места для 

деловых встреч и отдыха сотрудни-

ков, парки, спортивные объекты и 

остановки для личного, обществен-

ного и велотранспорта.

Сентябрь 2025



  В итоге уже сейчас на территории 

Делового Квартала и промышлен-

ной площадки Казаньоргсинтеза 

проходят экскурсии, проводится 

образовательная и экологическая 

работа, которая помогает многим 

открыть для себя науку, влюбиться 

в современное производство и от-

крыть в нём для себя будущее. 

  Гибкость и адаптивность — еще 

одна важная часть подхода бюро. 

Такие масштабные проекты, как 

работа с территорией Казаньорг-

синтеза, эволюционируют вместе с 

целями компании и современными 

реалиям. Поэтому в процессе стро-

ительства и проектирования до-

полнительных объектов, нам уда-

ётся открывать новые возможности 

и изменять проект, сохраняя зало-

женные принципы, но адаптируя 

решения под практику применения. 

Находятся, например, более устой-

чивые методы благоустройства сре-

ды, оптимальные схемы распреде-

ления персонала. Главное — проект 

остаётся живым и развивающимся 

на всех этапах цикла, а не зафик-

сированным на бумаге. Для нас это 

стало новым принципом работы в 

стремительно меняющихся услови-

ях и обстоятельствах.  

ДИАЛОГ БИЗНЕСА И ГОРОДА

  Продуманные архитектурные ре-

шения всегда строятся через диа-

лог между бизнесом и городом. 

Это не просто баланс интересов, а 

поиск точек роста, выгодных обеим 

сторонам. Для предприятия — это 

устойчивость кадровой базы и оп-

тимизация инвестиций. Для города 

— развитие инфраструктуры и по-

вышение качества жизни для всех 

его жителей.

  Хорошим примером такого под-

хода стал проект в Кемерово, где 

в рамках обновления санатория 

создавались современные про-

странства для отдыха сотрудников. 

Здесь речь шла не о производстве 

в узком смысле, а о формировании 

полноценной экосистемы труда и 

восстановления. При таком взгля-

де на проблему, даже зоны отдыха 

становятся конкурентным преиму-

ществом компании на рынке труда, 

укрепляют лояльность специали-

стов и возвращают ценность поня-

тию «социальной инфраструктуры».

Таким образом, архитектура пре-

вращается в стратегический актив. 

Она позволяет предприятиям не 

только модернизировать производ-

ственные здания, но и решать бо-

лее широкие задачи: удерживать 

специалистов, снижать миграцион-

ный отток, адаптироваться к отрас-

левым изменениям, рационально 

инвестировать в инфраструктуру.

  Когда архитектурное проектиро-

вание соединяется с мастер-пла-

нированием и вниманием к город-

ской среде, предприятие получает 

возможность встроиться в ткань го-

рода как равноправный партнёр, а 

не как закрытый «город в городе». В 

условиях глобальной конкуренции 

за кадры и ресурсы такой подход 

становится особенно ценным. 

  Архитектура перестаёт быть фо-

ном и становится языком, на кото-

ром предприятия говорят со сво-

ими сотрудниками и локальным 

сообществом. Он помогает бизнесу 

выразить социальные смыслы: за-

боту о благополучии сотрудников, 

инициативу в развитии города, вни-

мание к экологии и качеству жизни. 

И чем человечнее и понятнее зву-

чит этот язык, тем устойчивее ста-

новится бизнес.
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