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Объясните, какова текущая 
ситуация на рынке такела-
жа и подъема негабаритного 
сверхтяжелого оборудования: 
выше или ниже Ваших ожида-
ний? А если сравнить с про-
шлым годом?

В. Попов, «Эверест»: Зани-
маясь перевозками негабарит-
ных и тяжеловесных грузов, лю-
бой перевозчик рано или поздно 
сталкивается с необходимостью 
использования такелажного обо-
рудования. Такелаж – современ-
ная альтернатива крановым ме-
ханизмам для решения вопросов 
перемещения грузов в услови-
ях ограниченного пространства. 
Кроме того, зачастую примене-
ние такелажа позволяет заказчи-
ку сэкономить материальные ре-
сурсы, так как стоимость смены 
работы автокрана грузоподъем-
ностью более 250 т выше, чем у 
такелажных работ средней слож-
ности. При этом скорость произ-
водства такелажных работ впол-

не сравнима со скоростью работы 
автокрана с учетом его мобили-
зации. Таким образом, сроки осу-
ществления погрузо-разгрузоч-
ных операций уже нельзя отне-
сти к преимуществам крановой 
техники. На сегодняшний день 
на рынке такелажа представле-
но множество участников. И если 
совсем недавно такелажем зани-
мались в основном узкоспециа-
лизированные компании, то сей-
час очень многие собственники 
транспортных средств, занятые в 
сфере перевозок тяжелых грузов, 
формируют внутри своих компа-
ний такелажные группы. Для это-
го они обучают специалистов и 
закупают оборудование.

А. Гааб, «100 тонн мон-
таж»: Мы считаем ситуацию на 
рынке рабочей. Да, какие-то 
проекты заморожены, но дру-
гие реализуются, хотя, может, 
и чуть позже запланированно-
го. В неспокойное время всегда 
кто-то жалуется, а кто-то стара-
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ется воспользоваться ситуаци-
ей и вырасти. Нам приходится 
более тщательно выбирать про-
екты, в которых мы собираем-
ся участвовать, действовать бо-
лее прицельно. В целом рабо-
тать становится с каждым годом 
сложнее, усиление конкурен-
ции – это общая тенденция раз-
вития любого рынка. На это грех 
жаловаться, это помогает нам 
развиваться, толкает нас вперед.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Рынок значительно за-
медлил темпы роста. Реализация 
«докризисных» контрактов прак-
тически завершилась, а новых 
проектов немного. Их значитель-
но меньше, чем ожидалось два-
три года назад. 2015 год был в 
этом отношении лучше.

Как Вы оцениваете динами-
ку уровня ставок на данные ус-
луги? Как общая ситуация на 
рынке повлияла на этот сег-
мент?

А. Гааб, «100 тонн мон-
таж»:  На российском рынке та-
келажа тяжелого оборудования, 
да и монтажа технологическо-
го оборудования (которым мы 
занимаемся) в целом, ситуацию 
со стоимостью работ, к сожале-
нию, нельзя назвать сбалансиро-
ванной. Слишком много подряд-
чиков готовы браться за работу 
по чрезмерно низким ставкам, и 
слишком много заказчиков гото-
вы доверяться данным подряд-
чикам в надежде сэкономить. В 
итоге компания-подрядчик разо-
ряется, исполнение проекта бук-
сует, теряются драгоценные ме-
сяцы, упускается возможность 
своевременного возврата вло-

женных заказчиком средств за 
счет выпуска готовой продукции 
на смонтированном и запущен-
ном в эксплуатацию оборудова-
нии. Это еще в лучшем случае, 
а в худшем – оборудование мо-
жет быть повреждено или даже 
утрачено неквалифицированным 
подрядчиком, который взялся за 
работу, не рассчитав собствен-
ных расходов и не организовав 
ее надлежащим образом. Мы уве-
рены, что адекватность ставок от-
ражает уровень зрелости рынка. 
Рано или поздно настанет время, 
когда вилка ставок станет значи-
тельно уже, чем сейчас. Но по-
ка до этого далеко. Нервозные 
кризисные настроения, конечно, 
способствуют желанию некото-
рых компаний получить работу за 
любые деньги. Даже мы иногда в 
этом плане «бьем себя по рукам», 
чтобы не поддаться соблазну и 
тем самым лишить себя возмож-
ности выполнить работу как 
положено.

В. Попов, «Эверест»: В соот-
ветствии с экономическими зако-
нами с увеличением количества 
предложений цена на услуги та-
келажа падает. Однако стоит от-
метить, что сам по себе такелаж – 
это очень широкое понятие, кото-
рое объединяет в себе работы по 
перемещению грузов различной 
сложности. В этой связи можно 
говорить о таких видах переме-
щений, которые способны осу-
ществить лишь единичные ком-
пании, обладающие прежде все-
го уникальной техникой. Такая 
ситуация вписывается в извест-
ную теорию голубого океана, и 
стоимость услуг, опять же соглас-
но рыночным законам, будет вы-

сока. Такелаж становится доступ-
нее, замещая во многих случаях 
крановые работы. Думаю, умест-
но говорить об общей тенденции 
снижения стоимости такелажных 
услуг, но здесь есть свои исклю-
чения.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: В связи с возросшей кон-
куренцией и уменьшением тем-
пов роста рынка стоимость кон-
трактов упала.

Какое оборудование из Ва-
шего парка техники наиболее 
востребовано?

А. Гааб, «100 тонн монтаж»: 
Мы очень тщательно подбираем 
оборудование для нашего парка, 

поэтому загрузка у него более-
менее ровная. Прошедшим летом 
была ситуация, когда все четыре 
наших портала грузоподъемно-
стью 125 т были заняты. Это отно-
сительно «легкие» порталы. Тог-
да мы купили еще один такой же 
портал, пятый. Это связано с на-
шей специализацией по монтажу 
технологического оборудования. 
Поскольку относительно легко-
го оборудования на рынке стати-
стически больше, «легкие» порта-
лы и загружены сильнее. Но и тя-
желая техника работает.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»:  Считаем, что сейчас, что-
бы оставаться конкурентоспособ-
ным, нецелесообразно поддержи-
вать собственный парк техники. 
Это лишняя финансовая нагрузка 
на компанию. Поэтому у нас толь-
ко простое гидравлическое обо-
рудование, которое востребовано 
всегда. Кроме того, за годы рабо-
ты у компании накопилось боль-
шое количество грузовых балок 
различной грузоподъемности (до 
600 т), которые не требуют систе-
матического технического обслу-
живания, но при этом пользуются 
спросом на рынке перевозок. За-
казчики ценят прежде всего опыт 
и профессионализм, от которых 
зависит  гарантированный ре-
зультат и соблюдение оговорен-
ных сроков работ.

В Попов, «Эверест»: Группа 
компаний «Эверест» позициони-
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рует себя на рынке транспортных 
услуг как структура, способная 
решать многопрофильные зада-
чи. В этой связи мы делаем став-
ку на техническое оснащение, 
позволяющее реализовывать не-
стандартные и очень сложные 
проекты. Именно поэтому парк 
компании состоит из транспорт-
ных средств повышенной мощно-
сти, которым даже сам произво-
дитель дал титул «уникальные». 
Что касается такелажного обо-
рудования, то в своей работе до 
недавнего времени мы исполь-
зовали иностранные подъемные 
механизмы и гидравлические си-
стемы. Однако сегодня мы актив-
но сотрудничаем с российскими 
компаниями, поддерживаем оте-
чественного производителя.

Есть ли у Вас планы обно-
вить или расширить свой парк 
техники в ближайшее время?

А. Гааб,  «100 тонн мон-
таж»: В этом году мы уже выпол-
нили свою инвестиционную про-
грамму – приобрели еще один 
125-тонный гидравлический пор-
тал, девятый в нашем парке пор-
талов. Не надо забывать и про то, 
что инвестировать необходимо не 
только в «железо», но и в реше-
ние организационных вопросов, 
программы управления проекта-
ми, обучение персонала и другие 
подобные вещи. Успех современ-
ной компании зависит не столько 
от оборудования, сколько от нали-
чия полноценной инфраструкту-
ры, ориентированной на решение 
поставленных задач «под ключ». 
В нашей сфере это монтаж тех-
нологического оборудования. Мы 
должны быть способны на высо-

ком уровне организовать прора-
ботку проекта, подготовку к рабо-
там, выполнение работ, гарантий-
ное обслуживание и т. д. Техника 
здесь является только одной из 
составляющих.

Н Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Техники как таковой у нас 
нет. И это наша принципиальная 
позиция. Мы не планируем при-
обретать и содержать дорого-
стоящую технику.  Каждый дол-
жен заниматься своим делом. 
Как показывает практика, пере-
оценка своих возможностей ра-
но или поздно приводит к пла-
чевным результатам. Поэтому 
мы не стремимся хватать звезд с 
неба. Наше дело – это такелаж 
небольших грузов от 60 до 400 т, 
и здесь мы чувствуем себя уве-
ренно. Содержание парка техни-
ки – это уже совсем другая сфе-
ра деятельности.

В. Попов, «Эверест»: Груп-
па компаний «Эверест» ежегодно 
производит обновление и расши-
рение материально-технической 
базы. В развитие технической ос-
нащенности вкладывается поряд-
ка 60% выручки.

Несколько слов о Ваших ос-
новных конкурентных преиму-
ществах.

А. Гааб, «100 тонн монтаж»: 
Мы считаем, что к основным кон-
курентным преимуществам ком-
пании «100 тонн монтаж» можно 
отнести узкую специализацию на 
одном виде деятельности, а имен-
но на монтаже технологического 
оборудования преимущественно 
внутри цехов. Компания обладает 
собственным парком самого со-
временного оборудования, пере-
довыми технологиями и 14-лет-
ним практическим опытом. «100 
тонн монтаж» сегодня – это уни-
версальный подрядчик по мон-
тажу технологического оборудо-
вания. Мы приходим сразу после 

строительного генподрядчика и 
выполняем следующий этап под-
готовки производства: монтируем 
и запускаем все технологическое 
оборудование от первого до по-
следнего станка. Вот такие про-
екты нам наиболее интересны, 
и в них наши сильные стороны 
проявляются наиболее ярко. За-
казчику всегда удобнее работать 
с одной компанией, ответствен-
ной за весь цикл работ, за то, что-
бы оборудование было безопасно 
смонтировано и заработало как 
надо в оговоренные сроки.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»:  Главное наше преимуще-
ство – это конечная стоимость 
услуг.  Наша команда профес-
сионалов обладает большой мо-
бильностью, и мы всегда идем на-
встречу клиенту. Для примера: мы 
никогда не выставляем дополни-
тельных счетов за непредвиден-
ные работы, как это вынуждены 
делать наши конкуренты – ком-
пании, работающие с гидравли-
ческими порталами. Наша цена 
по договору является фиксиро-
ванной и окончательной. Пред-
ставьте себе, небольшая компа-
ния может себе позволить такую 
роскошь, как честность. Поэтому 
все наши клиенты возвращаются 
к нам вновь и вновь.

В. Попов, «Эверест»: Гово-
рить о конкурентных преимуще-
ствах считаю уместным сквозь 
призму реализованных проектов. 
Показателем мастерства служит 
то, что уже сделано.

В каких отраслях промыш-
ленности работают Ваши основ-
ные заказчики?

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Энергетика, тяжелая про-
мышленность, нефтегазоперера-
ботка, транспортная логистика.

А. Гааб,  «100 тонн монтаж»: 
Наша компания работает во мно-
гих отраслях, но прежде всего это 
машиностроение, металлургия и 
металлообработка, автомобиль-
ная промышленность, авиацион-
ная промышленность, энергети-
ка, горно-обогатительные произ-
водства, легкая промышленность 
и нефтехимия.

В. Попов, «Эверест»: Основ-
ные заказчики группы компаний 
«Эверест» – это государственные 
и частные компании, работающие 
в сфере производства и монта-
жа в ведущих отраслях экономи-
ки:  энергетике, машиностроении, 
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оборонной системе, строитель-
стве и т. д.

Перечислите Ваши текущие 
проекты.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Главный проект в этом го-
ду – это монтаж растяжной линии 
алюминиевых заготовок в г. Ка-
менск-Уральский, самой большой 
и современной в РФ. По мнению 
многих специалистов, работу по 
монтажу двух пар растяжных го-
ловок массой около 800 т каждая 
вообще было невозможно осуще-
ствить такелажным способом. Но 
как показали прошедшие два ме-
сяца, мы оказались способны ре-
шить эту нестандартную зада-
чу.  Для данного проекта мы при-
менили двухъярусный такелаж. 
Порталом такой «фокус» проде-
лать просто невозможно. Снача-
ла на высоте семи метров подве-
шивалась верхняя часть головки 

массой 300 т, затем под ней под-
нималась, позиционировалась и 
устанавливалась на каретки ниж-
няя часть головки массой 300 т. 
После чего верхняя часть пози-
ционировалась с точностью до 
0,2 мм и соединялась с нижней. 
Это в своем роде уникальная опе-
рация, по крайней мере, мы не 
слышали об аналогичных случа-
ях проведения подобных работ. 
Присутствующие специалисты по 
шеф-монтажу из Германии при-
знались, что впервые увидели по-
добное. Параллельно этому про-
екту в рабочем порядке осущест-
влялись погрузо-разгрузочные 
работы турбогруппы и статора 
производства С-Петербургского 
завода «Электросила» с массой 
отдельных грузовых мест до 200 т 
на Уфимскую ТЭЦ. Ну и конечно, 
такелаж трансформаторов мас-
сой от 80 до 220 т в радиусе до 
1000 км от Самары.

А. Гааб, «100 тонн монтаж»:  
Сейчас мы монтируем трубный за-
вод в Воронежской области, ав-
томобильный завод в Ставро-
польском крае, участвуем в мон-
таже сразу нескольких центров 
протонной терапии в разных ре-
гионах России, перемещаем тер-
мопластавтоматы на различных 
производствах, устанавливаем на 
фундамент энергетическое обо-
рудование в Калининградской 
области, монтируем оборудова-
ние для производства солнечных 
батарей, перемещаем полиграфи-
ческие линии – в общем, работа-
ем с самым разнообразным обо-
рудованием и на различных про-
изводствах.

В. Попов, «Эверест»: В на-
стоящее время группа компаний 
«Эверест» реализует несколько 
крупномасштабных проектов по 
переоснащению электрических 

подстанций на территории ЯНАО 
и ХМАО, а также участвует в мо-
билизации большого объема бу-
ровой техники к месту работ в Ка-
захстане.

Какие трудности возникают 
при оформлении разрешитель-
ных документов при перемеще-
нии крупногабаритных и тяже-
ловесных грузов?

В. Попов, «Эверест»: Труд-
ности из года в год возникают од-
ни и те же: бюрократия в разре-

шительной системе, затягивание 
сроков при  получении докумен-
тов, очень высокие тарифы на 
возмещение ущерба федераль-
ным и муниципальным дорогам.

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Перемещение тяжеловес-
ных грузов происходит, как пра-
вило, на территории закрытых 
предприятий. В этом случае вся 
разрешительная документация 
оформляется в рамках строитель-
ных проектов. Что же касается пе-
ревозки тяжеловесных грузов по 
дорогам общего пользования, то в 
этом деле есть свои профессиона-
лы, которые отлично  справляются 
с поставленной задачей. Один из 
таких партнеров – это компания 
«Инстар», вместе с которой мы за-
возили части растяжных головок 
в цех в г. Каменск-Уральский.

А. Гааб, «100 тонн монтаж»:  
Этим мы не занимаемся – мы не 
логисты, а монтажники.

Надо понимать, что про-
фильные специалисты в Вашем 

деле ценятся на вес золота. Ка-
ким образом Вы решаете ка-
дровые вопросы?

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»: Вопрос кадров в такелаже, 
пожалуй, стоит на первом месте. 
Хороший инженер может одним 
своим удачным решением заме-
нить 500-тонный кран. Поэтому 
бережем специалистов, как золо-
то, это наше всё!

А. Гааб, «100 тонн монтаж»: 
Вы правы, проблема квалифици-
рованных кадров была, есть и бу-

дет актуальной, наверное, всег-
да. Как показывает европейский 
опыт, в будущем техника будет 
цениться все меньше, а человече-
ский фактор все больше. Мы ре-
шаем эти задачи всеми возмож-
ными способами, в частности, 
грамотным подбором квалифи-
цированных специалистов с опы-
том монтажных работ или же спо-
собных внедрять определенные 
производственные технологии. 
Мы создаем условия для адапта-
ции их к новой среде для выпол-
нения текущих задач, для это-
го проводим мероприятия по об-
учению еженедельно без отрыва 
от производства. У нас есть штат-
ный сотрудник, который отвечает 
за производственное обучение.

В. Попов, «Эверест»: Мы 
стараемся не привлекать специ-
алистов высокого класса из дру-
гих организаций,  ГК «Эверест» 
не занимается «охотой за голо-
вами».  Своих водителей, меха-
ников, такелажников и инжене-
ров мы учим сами. Покупая новые 
транспортные средства или подъ-

емные механизмы, наши специ-
алисты проходят обучение на 

заводах-изготовителях, по 
результатам которого полу-

чают дипломы. Политика 
компании предусматри-

вает подготовку своих 
собственных кадров. 

В нашей организации реально 
построить карьеру с нуля, начав 
работать грузчиком, и дорасти до 
ведущего инженера проектов.

Что является сегодня самой 
большой проблемой на рын-
ке такелажа и подъема негаба-
ритного сверхтяжелого обору-
дования?

Н. Кияткин, «Пром-Таке-
лаж»:  Мы считаем, что появление 
на рынке большого количества 
импортных портальных систем, 

Перенос цилиндра весом 
136 т через яму.  

«Пром-Такелаж»

Мультимодальная 
международная 

доставка 
оборудования весом 

70 т из Шанхая 
в Челябинск. 
ГК «Эверест»
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закупленных в кредит, ведет к не-
добросовестной конкуренции.  
«Портальщики» просто вынужде-
ны идти на различные уловки и 
хитрости для получения контрак-
тов, а затем выставлять  допол-
нительные счета за каждый шаг 
в сторону. Это и понятно: им нуж-
но оплачивать кредиты и техни-
ческое обслуживание импортно-
го оборудования. В итоге это при-
водит к разочарованию заказчика 
и создает негативное впечатле-

ние о всех такелажниках. Появля-
ется недоверие к нашим возмож-
ностям и предлагаемой стоимо-
сти работ. Лет 60 назад в СССР не 
было  гигантских кранов Liebherr 
и Demag, тем не менее и заводы 
строили, и станины по 500 т пе-
ремещали. В ХХI веке мы в Рос-
сии просто не имеем право быть 
хуже, мы обязаны быть лучше и в 
разумных пределах уменьшить за-
висимость от импортной техники. 
И мы вполне справляемся с помо-

щью отечественного недорогого 
оборудования. При этом в боль-
шинстве случаев по скорости и по 
цене достигаем лучших  показате-
лей, чем владельцы портальных 
систем. Второй проблемой явля-
ется платежеспособность клиен-
тов. Сегодня практически никто 
не финансирует работы заранее 
и не вносит предоплату. В лучшем 
случае оплата происходит через 
месяц после завершения проек-
та. А ведь порой стоимость  спе-

циальных приспособлений для 
выполнения работ доходит до не-
скольких миллионов рублей. По-
лучается, что мы кредитуем кли-
ента на время работ. Но  несмотря 
на это мы смотрим в будущее с оп-
тимизмом.

В. Попов, «Эверест»:  Про-
блема историческая: дураки и до-
роги. Необходимо совершенство-
вать навыки рабочего персонала, 
так как даже самое современ-
ное оборудование будет рабо-
тать только в умелых руках. Про-
блема дорог, конечно, больше ка-
сается негабаритных перевозок. 
Нам нужны более высокие мосто-
вые конструкции, более широкие 
магистрали, удобные транспорт-
ные развязки, ну и конечно, от-
сутствие ям, чтобы техника доль-
ше служила.

А. Гааб, «100 тонн монтаж»: 
Мы стараемся сосредоточиться не 
на проблемах, а на возможностях. 
Возможности для развития есть 
всегда. И проблемы есть всегда. 
Вопрос в том, на чем сфокусиро-
ваться.

Круглый стол провел 

Л. Малютин

Всего смонтировано 10 деталей 
массой от 96 до 300 т.  

«Пром-Такелаж»


