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В России в центре внимания
обычно крупные компании
общефедерального уровня.
Хватает разговоров о малом
предпринимательстве.
Сегодня все чаще говорят
о среднем бизнесе. Чем это
обусловлено? Какова роль
среднего бизнеса у нас в
стране? Насколько
эффективным может быть
его взаимодействие
с вертикалью власти?
Ведь в развитых странах
Запада средний бизнес
играет важнейшую роль
в экономике: стабилизирует
ее, позволяет наращивать
существенные объемы
производства, активно влияет
на развитие как крупных,
так и малых предприятий.
Своим мнением о российском
среднем бизнесе
мы попросили поделиться
Виталия Кисличенко,
генерального директора
компании «Техноспецсталь-
инжиниринг».

ВИТАЛИЙ КИСЛИЧЕНКО:
«ПРИШЛО ВРЕМЯ
СРЕДНЕГО БИЗНЕСА»
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Время определиться
— Виталий Иванович, в последнее

время четко просматривается тенден�
ция: крупные компании — владельцы
контрольных пакетов акций все чаще
забывают о сравнительно небольших
предприятиях и не предпринимают мер
для их экономического оздоровления.
Почему? Ведь средства, как правило,
есть?

— Дело в том, что сейчас в России
идет избавление от непрофильного
бизнеса. Для «Северстали» Череповец�
кий литейно�механический завод был
именно таким. А вот для «Техноспец�
сталь�инжиниринга» ЧЛМЗ, наоборот,
— профильное предприятие, и мы его
приобрели. Иными словами, речь идет
о правильной и логичной структуриза�
ции предприятий бывших советских
министерств, но только уже не дирек�
тивами сверху, а на основе рыночного
регулирования. Рынок сам формирует
эти конкретные ниши. Именно такой
процесс повсеместно наблюдается
практически в каждом секторе эконо�
мики страны.

Сейчас иной подход к диверсифика�
ции, чем прежде. Это раньше «Ижор�
ские заводы» и «Уралмаш» обязаны
были заниматься выпуском техники для
горнодобывающей промышленности —
многим машиностроительными пред�
приятиям в советское время давали та�
кую «нагрузку». На Западе подобное
никогда не практиковали. Мы вышли на
цивилизованный путь. Если в начале
90�х годов отошли от ведомственной
специализации и стали заниматься
всем, то теперь каждый работает в стро�
го определенной нише и сосредоточи�
вает там основные усилия, концентри�
рует активы и избавляется от непро�
фильного бизнеса.

— Покупатель на непрофильные
предприятия сегодня находится?

— Покупателем становится так назы�
ваемый средний бизнес, который вырос
из мастерских, сервисных центров, дис�
трибьюторской сети. Он уже цивилизо�
ванно накопил первоначальный капи�
тал, понимает рынок и готов занять от�
крывающиеся ниши.

— Опять же государство не чинит
этому препятствий…

— Если крупный бизнес государство
придерживает, проводя определенную
политику в отношении олигархов, то
среднему открывает дорогу. Это бизнес,
становление которого шло благодаря
собственным усилиям — ничего от пре�

жней экономики ему и стоящим во гла�
ве дела людям, как правило, уже не дос�
талось, как и от ваучерной приватиза�
ции. Тут нет опоры на полученное ранее
право на недра, какие�то активы. Мы же,
представители среднего бизнеса, сейчас
берем предприятия убыточные либо но�
вые создаем с нуля.

Кстати, сама покупка даже профиль�
ного предприятия еще ничего не опре�
деляет — нужны новые кадры, инвес�
тиции и четкая программа действий по
хорошо продуманному бизнес�плану.

— Как удается находить интересу�
ющие средний бизнес предприятия? Су�
ществует ли какая�то централизован�
ная общероссийская база данных или го�
сударственное учреждение, где можно
получить такую информацию?

— Что касательно федеральных и му�
ниципальных предприятий, то этим за�
нимаются структуры, относящиеся к
фонду имущества. Частные предприя�
тия, как правило, реализуются управля�
ющими компаниями крупных холдингов.
Но единой системы нет. Считаю, что это
хорошая мысль — единая база данных
по России. Причем межведомственная.
К примеру, тот же МПС и другие мини�
стерства в процессе приватизации будут
избавляться от непрофильных предпри�
ятий, а получить информацию о них
представителям среднего бизнеса не�
просто. Возможна обоюдная выгода:
продавцу будет легче найти покупателя,
и покупателю не нужно надеяться на
случай или идти окольными путями.

Этим, видимо, вполне могли бы занять�
ся региональные Союзы предпринима�
телей или структуры при представитель�
ствах президента в региональных окру�
гах. Ведь в них входят руководители
крупных холдингов, которые, собствен�
но, и избавляются от непрофильного
бизнеса. Здесь, на мой взгляд, вообще
отдельное благодатное поле деятельно�
сти — на Западе давно существуют фир�
мы, специализирующиеся на продаже�
покупке бизнеса или имущественных
комплексов. И тут нет ничего пугающе�
го. Это раньше редкостью было сообще�
ние о том, что продается завод — сегод�
ня подобная практика воспринимается
совершенно нормально.

— У вашей компании намечаются ка�
кие�то новые приобретения? Если это,
конечно, не секрет…

— Да, есть один серьезный проект,
связанный с производством оборудо�
вания для горнодобывающей отрасли.
Оно будет развиваться на базе одного

из трех заводов Северо�Западного ре�
гиона. В настоящее время мы проводим
предварительные переговоры с соб�
ственниками и оценку затрат по каждо�
му варианту.

Время сетований прошло
— Часто от руководителей регионов

и директоров предприятий слышим,
что эффективно работать им мешает
целый комплекс проблем. Тут и высокая
степень износа оборудования, недоста�
точный объем инвестиций, хроническая
нехватка средств, опережающий рост
тарифов естественных монополий, по�
стоянный дефицит квалифицирован�
ных кадров и т. д. Как вам удается иг�
норировать столь «объективные» ус�
ловия, не стонать, а делать реальное
дело и делать успешно?

— Нужно не игнорировать пробле�
мы, а стремиться решать их цивилизо�
ванно. Высокая степень износа обору�
дования — объективная реальность на�
ших предприятий. Если не заниматься
обновлением и не реинвестировать
прибыль, то все будет оставаться по�
прежнему. Другое дело, что был «про�
вал» — в течение 15–20 лет ничего не
закупалось из�за отсутствия средств.
Ведь кроме физического износа обору�
дования есть еще и моральный: конку�
ренция в бизнесе требует быстрого об�
новления технологий и оборудования.
Сегодня в некоторых областях это уже
— пять лет. У японцев — еще меньше.
Это естественный процесс, и он не дол�
жен никого пугать. Раньше действи�
тельно можно было только сетовать на
устаревшее оборудование: не было
возможности финансировать его заме�
ну, практически невозможно на эти
цели взять банковский кредит. Сегод�
ня достаточно разумные процентные
ставки по кредитам, работает лизинг —
развивающимся предприятиям по си�
лам осуществлять техническое переос�
нащение.

Что касается хронической нехватки
финансов, то есть ряд банковских инст�
рументов, позволяющих найти разумный
выход из ситуации и получить оборот�
ные средства. Надо правильно выбрать
свою нишу на рынке и четко организо�
вать бизнес, наладить устойчивый сбыт
продукции. Тогда легче привлекать и
оборотные средства для увеличения
объемов продаж. Скорее проблема в нас
самих. Дает о себе знать некоторая
инерция мышления и недостаточный
опыт работы в рыночных условиях.
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— Но что делать с нехваткой кад�
ров? Эта проблема в последние годы
приобретает характер эпидемии…

— Тут есть над чем подумать, особен�
но когда речь идет о среднем техниче�
ском персонале и квалифицированных
рабочих. Помните, раньше худо�бедно
помогала система профтехобразования,
поставлявшая рабочие кадры. Хотя и
здесь роль государства была относи�
тельна: все крупные предприятия по
сути имели свои ПТУ, базу которых ак�
тивно развивали.

Сейчас нам нужно присмотреться к
западному опыту. Я много раз бывал на
зарубежных фирмах, особенно высоко�
технологичных, где требуются глубокие
знания и поэтому довольно долгий пе�
риод обучения. Так вот, там прямо на
производстве находятся ученики —
иногда до 15 процентов от общего чис�
ла работающих. Компании сами отбира�
ют кандидатов на учебу, планируют по�
требность в специалистах. Но, заметьте,
первичную профессиональную подго�
товку все ровно берет на себя государ�
ство через систему специальных учеб�
ных заведений.

— Виталий Иванович, сейчас все
чаще говорят о миграции рабочих кад�
ров. Есть уже решения на межгосудар�
ственном уровне: Россия готова на

вполне приемлемых условиях принимать
специалистов из стран ближнего и
дальнего зарубежья.

— Это важный момент — особенно для
нашего региона. В пригороды Санкт�Пе�
тербурга можно реально найти специа�
листов: кто�то приезжает с Севера, люди
продолжают возвращаться в Россию из
стран СНГ и т. д. Главная проблема —
обеспечение жильем и развитие инфра�
структуры. Дело за созданием условий
для проживания специалистов. В инте�
ресах бизнеса предприятия пытаются
решать жилищную проблему самостоя�
тельно в меру своих возможностей, хотя
мне кажется, это уже проблема регио�
нальная, а в ближайшем будущем может
стать и государственной. Строить в Тих�
вине или Гатчине дома для того, чтобы пе�
ревезти людей для работы, — такое сред�
нему бизнесу пока не по силам. Хотят ад�
министрации города или области иметь
сильный бюджет — создайте условия
бизнесу. Со своей стороны предприни�
матель должен взять четкое обязатель�
ство, что всех затребованных им специа�
листов он трудоустроит: люди получат
работу, будут платить налоги и т. д.

Из тисков монополистов
— Виталий Иванович, не станет ли

средний бизнес одним из важнейших

факторов, который позволит выпол�
нить поставленную Президентом Рос�
сии Владимиром Путиным задачу удво�
ения ВВП?

— Своя роль среднему бизнесу, безус�
ловно, отводится. Меня порадовала не
только сама по себе постановка этой
обязывающей ко многому задачи, но и
рекомендация развивать прежде всего
высокие технологии, налаживать выпуск
наукоемкой продукции. Это и есть ниша
среднего бизнеса — сложное машино�
строение. Заметьте, что здесь есть и эле�
менты национальной безопасности: за�
висимость от зарубежных производите�
лей комплектующих и запасных частей
серьезно скажется уже в ближайшие
пять�десять лет. Недооценивать нельзя
возможность западных компаний ис�
пользовать зависимость наших предпри�
ятий от сроков и цен на запчасти для им�
портного оборудования. Какое�то охлаж�
дение отношений со страной�поставщи�
ком, и все — воспроизвести нечто подоб�
ное в короткое время будет крайне слож�
но или даже нереально. И такой опыт у
России, к сожалению, уже есть и в энер�
гетике, и в других отраслях.

Конечно, среднему бизнесу все да�
ется тяжелее, чем крупному капиталу,
но достигнутое надежно, оно появи�
лось благодаря четко продуманным
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усилиям и рассчитано на длительную
перспективу. Да и сама работа идет
поэтапно: разработка новой техники,
изготовление опытных образцов, осво�
ение серийного производства, заклю�
чение долгосрочных контрактов. Но
это серьезные деньги и планомер�
ное развитие.

Радует то обстоятельство, что в за�
падных банках риски на Россию стали
ниже, а в отечественных процентные
ставки уже вполне реальные. Сегодня
именно финансовые институты являют�
ся реальным помощником среднего
бизнеса. Они — наши единомышленни�
ки и надежные партнеры, так как сами
заинтересованы в конечном успехе.
В частности, уже даются кредиты на
опытные разработки и образцы, а ведь
еще несколько лет назад предложения
по НИиОКР даже не рассматривались.
Возрастает и длительность кредитов:
сейчас срок их предоставления дости�
гает трех лет. Хотя для машинострое�
ния, как нас в свое время учили, мини�
мальный срок окупаемости — 6 лет.
А для горных предприятий — 10–15
лет. Тем не менее позитивные подвиж�
ки налицо: и в банках, и на уровне мест�
ных администраций начинают пони�
мать, что средний бизнес — самый на�
дежный плательщик, его легко контро�
лировать, у него нет каких�то полити�
ческих амбиций.

— Но у среднего бизнеса объектив�
но более сложные условия для поиска
своей ниши на рынке — сейчас найти
ее гораздо труднее, чем несколько лет
назад…

— Помогает опыт. В качестве поло�
жительного примера могу назвать дея�
тельность предприятия из союзного с
нами государства — Белорусского авто�
мобильного завода (БелАЗ). После рас�
пада СССР он практически потерял боль�
шую часть на рынке по сбыту больше�
грузных карьерных самосвалов. В пос�
ледние годы после реконструкции БелАЗ
является самым оснащенным в Европе
предприятием по карьерной технике.
Завод на подъеме. Используя благопри�
ятные отношения Белоруссии с Росси�
ей, современные методы продаж через
дистрибьюторскую сеть, импортные ком�
плектующие, БелАЗ вернул утраченные
позиции и начинает экспортировать
продукцию на внешний рынок.

Чего, к сожалению, нельзя сказать о
ряде крупных российских предприятий,
таких как «Ижорские заводы», «Урал�
маш» и других, которые безвозвратно

уступили свой рынок западным компа�
ниям. Хотя в такой ситуации тоже есть
выход — освоение конкурентоспособ�
ной продукции и получение под это ин�
вестиций для модернизации производ�
ства. Но это как раз ниша для среднего
бизнеса. Она сегодня свободна. Можно
занимать.

— Можете привести пример успеш�
ного становления такого бизнеса?

— Да, конечно. Тот же Череповецкий
литейно�механический завод (ЧЛМЗ),
76% акций которого принадлежало
«Северстали». «Техноспецсталь�инжи�
ниринг» приобрело ЧЛМЗ в 1999 году,
когда предприятие было признано
банкротом: описанное судебным при�
ставом имущество, задолженность по
зарплате 500 работникам и т. д. Таким
был наш старт. И вот за прошлые четы�
ре года завод стал прибыльным, снизи�
лась текучесть кадров (это в условиях
достаточно жесткой конкуренции по
удержанию кадров с «Северсталью». —
О. П.). По всем показателям это успеш�
ная компания, занимающая те ниши на
рынке, где Россия раньше никогда не
работала: высокопрочные нержавею�
щие центробежнолитые трубы, изделия
из них для металлургической, нефтехи�
мической промышленности, атомной
энергетики. После завершения серти�
фикации в следующем году с этой про�

дукцией ЧЛМЗ планирует выход на вне�
шний рынок.

— Сохранение предприятия и связан�
ное с этим сохранение рабочих мест,
налогооблагаемой базы — все это в ин�
тересах местной администрации. Ощу�
щалась поддержка с ее стороны?

— Да, безусловно. Достаточно ска�
зать, что заместитель главы администра�
ции Череповца вошел в совет директо�
ров ЧЛМЗ. Благодаря этому была обес�
печена открытость предприятия перед
местной властью, ее представитель по�
лучил возможность иметь всю информа�
цию о текущем состоянии предприятия,
что называется, изнутри. В выигрыше
все: предприятие и его работники, ад�
министрация и город в целом.

Надеемся найти такое же понимание
и поддержку у областных и районных
администраций по нашему новому про�
екту в п. Войсковицы Гатчинского рай�
она, где на базе обанкротившегося не�
померными затратами на оплату уста�
новленных мощностей по энергетике
ЗЖБИ № 1 организовывается новое
производство.

— Возможен какой�то долгосрочный
компромисс с теми же энергетиками?

— При желании взаимоприемлемый
вариант возможен. Допустим, устано�
вить для предприятия отпуск электро�
энергии по себестоимости, чтобы со вре�
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менем инвестор возместил свои затра�
ты по инфраструктуре. Но энергетики ни
в какую не идут на компромисс и посто�
янно поднимают тарифы, а непомерная
стоимость вновь вводимых мощностей
делает любой инвестиционный проект
долгоокупаемым.

— Видимо, проблема усугубляется
отсутствием конкуренции на рынке
энергоснабжения? Можно ли предло�
жить какую�то альтернативу нынеш�
ним монополистам?

— К сожалению, реальной конкурен�
ции нет. Хотя сама жизнь заставляет
искать какую�то альтернативу. Можно
установить газогенератор, и себестои�
мость электроэнергии будет существен�
но дешевле, чем в у РАО ЕЭС. Но переход
на альтернативные источники — это
очень долгосрочные вложения, и коль
здесь наши интересы совпадают с госу�
дарственными, мы вправе рассчитывать
на его реальную поддержку.

Этот вопрос и могли бы взять под
свой контроль местные власти, которые
заинтересованы в обеспечении деше�
вой электроэнергией агрокомплексов,
небольших заводов, бюджетных орга�
низаций, включая ту же администра�
цию. Регулирование цен будет идти
внутри такой локальной сети, и в лю�
бом случае цены для конечного потре�
бителя будут ниже, чем у нынешнего
монополиста.

И решить эту задачу легче, чем во�
евать с монополистами. И соинвесто�
ром в создании альтернативного ис�
точника энергоснабжения может вы�
ступить как государство в лице мест�
ной власти, так и местные банки. В та�
кой энергетический проект и частно�
го инвестора легко привлечь.

Лоббировать — значит помогать
— Чиновники местных администра�

ций зачастую слишком инертны, ког�
да требуется, засучив рукава, брать�
ся за непростое дело. Вспомните весь�
ма распространенную практику за�
купки западной техники. Речь не о
сложном оборудовании, не имеющем
аналогов в России, а о том, что мож�
но приобрести и у отечественного
производителя. Пусть техника не�
много проще, но ведь это реальная
возможность поддержать конкрет�
ный российский завод. Впоследствии
поднявшееся предприятие сможет
вложить средства в улучшение каче�
ства продукции, финансировать про�
ведение НИОКР.

— К сожалению, ситуация по�прежне�
му далека от идеальной. Взять закупки
той же дорожно�строительной техники.
Чиновники выбирают легкий путь, забо�
тясь о сиюминутной выгоде и закупая в
основном импортную технику. Получа�
ется, инвестиционные программы адми�
нистрации в данном случае — отдель�
но, а поддержка реального отечествен�
ного производителя — отдельно. Осо�
бенно когда речь идет о расходовании
бюджетных средств. А так каждый ре�
шает свою задачу: оторвал кусочек от
казенного пирога и уже сам им распо�
ряжаешься.

Возможно, этот вопрос в компетенции
Полномочного представителя Президен�
та РФ в федеральном округе — комплек�
сно решать региональные проблемы. Во
всяком случае, эффективность поддер�
жки инвесторов местными властями
пока невелика.

— Это вполне по силам губернатору.
Не секрет, что лоббирование интере�
сов местной промышленности, разви�
тие предпринимательства — одна из
его главных обязанностей…

— Может быть, сказано несколько
жестко — лоббирование. Есть вполне
объективные законы, которые изначаль�
но предполагают, что любой человек,
занявший губернаторское кресло, будет
ими руководствоваться. Речь не о каком�
то частном случае: давать указание ли�
кероводочному заводу покупать посуду
только у местного стекольного завода.
Это вопросы антимонопольной полити�
ки, развития инфраструктуры, выделе�
ния бюджетных ассигнований на разви�
тие территорий, где предполагается
организация нового или модернизация
действующего производства.

В России должна возрасти роль
внутреннего тендера. Да, «железный
занавес» — это плохо. Но нельзя впа�
дать в другую крайность, везде безо�
говорочно без разбору отдавая пред�
почтение импорту. Необходимо со�
здать достаточно высокую внутреннюю
конкуренцию в такой в значительной
степени самообеспеченной стране, как
Россия. Жесткая конкуренция внутри
страны позволит впоследствии завое�
вывать и внешние рынки (наглядный
пример — внутренние рынки Японии
и Южной Кореи. — Прим. ред.). Зада�
ча региональной власти — создать
одинаковые для всех условия, равную
для всех участников среду. Если же
конкретизировать это по отношению к
такой ключевой фигуре, как губерна�

тор, то он обязан лоббировать интере�
сы не отдельного предпринимателя, а
продвигать целый регион, чтобы тот
достойно соперничал с другими
субъектами федерации.

— Как�то с трудом верится, что за�
падные компании спасуют перед россий�
скими конкурентами…

— Это тоже сложившийся неправиль�
ный стереотип — заранее умалять соб�
ственное достоинство. Нужно иметь в
виду, что на Западе привыкли работать
в тепличных условиях. Живут себе, к
примеру, в той же Великобритании, ни�
куда не торопятся, бизнес налажен и не
требует приложений каких�то сверхуси�
лий. У нас же, в России, динамика раз�
вития бизнеса очень высока (таких по�
трясений, обрушившихся в ХХ веке на
экономику России, не выпадало на долю
ни одной страны мира. Кризис 30�х го�
дов в США — мелочь. — Прим. ред.), что
обусловлено предпосылкой для выхода
на внешний рынок. Сильные компании
в каких�то регионах захватили опреде�
ленные высоты и вытесняют слабых, а
те, в свою очередь, уже сильнее компа�
ний сходного профиля в других регио�
нах. Поэтому идет постоянное движение
и развитие бизнеса.

Российский бизнес отвоевывает себе
место на мировой арене. Внутри страны
уже тесно… Острая внутренняя конку�
ренция порождает все более продвину�
тых собственников и топ�менеджмент,
готовых выигрывать борьбу с западным
бизнесом.

— Можно ли настоящего успеха до�
биться без поддержки государства на
международном уровне? Есть ли в Рос�
сии положительные тенденции?

— Безусловно, в одиночку на внеш�
нем рынке работать сложно. Активная
позиция в этом вопросе Президента Рос�
сии Владимира Путина вселяет надеж�
ду на успех. Ее, без всякого преувели�
чения, можно назвать образцово�пока�
зательной. Впрочем, и его коллеги —
Джордж Буш, Тони Блер, Сильвио Бер�
лускони и другие — все они заботятся о
продвижении национального бизнеса в
целом, даже отдельных конкретных ком�
паний. В первую очередь тех, кто, как
сказано в Послании Президента РФ, за�
нимается высокотехнологичной продук�
цией, инновационными проектами. Со�
здание внутренней конкуренции — уро�
вень региональной власти, а рост экс�
порта — федеральной.

Беседовал Олег Петров


