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ГРУППА ПОЛИПЛАСТИК ПРИРОСЛА 
ОМСКИМ ЗАВОДОМ ТРУБНОЙ ИЗОЛЯЦИИ

– Валентин Михайлович, до сих
пор Группа ПОЛИПЛАСТИК строила
свои заводы самостоятельно и ни-
когда не покупала ничего готового.
Почему вдруг изменили правилам и
купили ОЗТИ?

– Мы строим заводы сами лишь в
тех случаях, когда в регионах, где
нам необходима производственная
база, не удалось найти ничего под-
ходящего. Если же на интересующей
нас территории уже есть завод, со-
ответствующий нашим стандартам,
мы стараемся договориться с его
владельцами о партнерстве. Так и
получилось с ОЗТИ, бывшие собст-
венники которого полностью разде-
ляют с нами стратегическое видение
будущего полимерной трубной от-
расли в России и на постсоветском
пространстве…

– И каково же оно, это будущее?
– Будущее, как мы полагаем – за

крупными и географически диверси-
фицированными, «белыми» в смысле
налогообложения, прозрачными с
точки зрения структуры и эффектив-
ными в плане управления компа-
ниями, способными зарабатывать
прибыль и за счет этого поддержи-
вать высокий уровень научного, тех-
нологического, финансового и
кадрового обеспечения бизнеса.
Такие компании смогут соответство-
вать лучшим мировым достижениям
как по ассортименту и качеству вы-

пускаемой продукции, что крайне
важно для потребителей, так и по
рыночной капитализации, чего до-
биваются все акционеры. 

– А у отдельных заводов, получа-
ется, шансов нет? 

– Отдельные заводы всегда были
и будут. Весь вопрос в том, насколько
им по силам гонка за лидерами по
освоению новых технологий и видов
продукции в условиях низкой рента-
бельности бизнеса. Индустрия про-
изводства полимерных труб – отно-
сительно молода, она сформирова-
лась в 70–80-е годы прошлого века
в виде конгломерата одиночных за-
водов. Посмотрите, что с ней про-
изошло за последние 20 лет в
Европе: более 50-ти заводов оказа-
лись сосредоточены в двух крупных
компаниях – Pipelife и Wavin. Такая
концентрация бизнеса стала резуль-
татом серии слияний и поглощений,
проведенных этими компаниями в
большинстве европейских стран.

– Почему одиночные заводы сли-
вались в крупные компании или
продавались им? 

– Потому, что с крупным игроком
трудно конкурировать. Он всегда вы-
игрывает за счет множества факто-
ров. Во-первых, за счет более
широкого ассортимента продукции –
не только труб разных видов и типо-
размеров, но и фитингов, свароч-
ного оборудования, колодцев, за-

порной арматуры и т. п. Во-вторых, за
счет меньшей себестоимости еди-
ницы продукции, благодаря допол-
нительным скидкам на сырье и
оборудование, ведь кто больше
берет – тому больше скидки. В-
третьих, за счет возможности при-
влекать финансирование по мини-
мальным ставкам под большие обо-
роты. В-четвертых, за счет возмож-
ности сконцентрировать у себя
лучшие научные и производствен-
ные кадры… Это тот самый случай,
когда размер имеет значение.

– Видите ли Вы в России и других
странах, где сегодня присутствует
Группа ПОЛИПЛАСТИК, интерес 
акционеров отдельных трубных за-
водов объединить свои бизнесы с
Вами? 

– Да, такой интерес со стороны
стратегически мыслящих предпри-
нимателей есть. Очень удачным при-
мером оказалась сделка с ОЗТИ, на
которой мы совместно с владель-
цами этого завода смогли детально
отшлифовать структуру, порядок
юридического оформления и испол-
нения схемы обмена долями. В ре-
зультате Группа приобрела завод, а
владельцы ОЗТИ стали акционерами
Группы и получили место в Совете
директоров. Теперь у нас есть своего
рода шаблон, который можно при-
менять для присоединения к Группе
других заводов по аналогичной мо-

Сделка получила неожиданно яркое освещение в центральной прессе,
когда ФАС в марте этого года сообщила о продлении на два месяца срока
рассмотрения ходатайства Группы ПОЛИПЛАСТИК (ГПП). У тех, кто прочел
об этом в «Коммерсанте» и других авторитетных бизнес-изданиях, сложи-
лось впечатление, что ГПП пытается создать какой-то мощный монополи-
стический кулак в Уральско-Сибирском регионе, а ФАС пытается этому
противостоять. Однако через неделю ФАС удовлетворила ходатайство
ГПП, и сделка благополучно завершилась. О ней и многом другом мы рас-
спросили финансового директора ГПП Валентина Буяновского.
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дели. Мы планируем и дальше при-
растать заводами в различных ре-
гионах.

– Но вы же не всех подряд го-
товы присоединять?

– Основной критерий – экономи-
ческий: может ли завод оставаться
прибыльным при «белой» схеме ра-
боты на «черных» сертифицирован-
ных трубных марках полиэтилена.
Большинство небольших трубных за-
водов в России экономически не вы-
держивают переход на такую схему,
так как налоговая оптимизация яв-
ляется основным источником их до-
ходов, наряду с экономией на при-
менении некачественного трубного
полиэтилена.

Бизнес, построенный на уклоне-
нии от налогов или ином криминаль-
ном фундаменте, не имеет перспек-
тив, его нельзя продать, передать по
наследству или в залог по кредиту,
он несет риски уголовного пресле-
дования и конфискации. Отказ от на-
логовой оптимизации, от экономии
на качестве и переход на «белую»
схему позволит акционерам не
только обезопасить себя и бизнес от
возможных преследований, но и на-
чать формировать его реальную
стоимость, за которую его можно
продавать, закладывать или переда-
вать по наследству. Только в «белой»
модели бизнеса актуален вопрос о
том, как сокращать издержки и уве-
личивать прибыль от продаж без ис-
пользования налоговой оптими-
зации и «левого» сырья. Для реше-
ния этой проблемы как раз и слива-
лись в Европе отдельные трубные
заводы в транснациональные хол-
динги по типу Wavin и Pipelife. 

Но наши желания не всегда сов-
падают с нашими возможностями.
Есть заводы, которые нам инте-
ресны, но их акционеры пока не го-
товы к продаже. Мол, «лучше
маленький, но свой». Часто такой
бизнес просто является местом ра-
боты владельца и членов его семьи,
поэтому перспективы слияния с
крупной компанией восприни-
маются им как риск потерять работу,
постоянный доход, дело всей жизни. 

Между тем, в нашей модели раз-
вития Группы участие собственников
приобретаемых заводов в их даль-
нейшем развитии и управлении яв-
ляется одним из существенных
факторов принятия решения о парт-
нерстве. Собственник приобретае-
мого завода становится акционером
всей Группы и потому заинтересован
в росте капитализации компании и
своей доли в частности. А предстоя-
щий выход Группы ПОЛИПЛАСТИК на
IPO превратит эту долю в ликвидный
актив, который можно продать, за-
вещать, передать в залог по теку-
щим рыночным котировкам, на рост
которых, кстати, может влиять этот
самый акционер через участие в Со-
вете директоров или в управлении
дочерним заводом.

– Что еще, если не секрет, пред-
усмотрено стратегией Группы ПО-
ЛИПЛАСТИК?

– Наша стратегическая задача
остается неизменной – развивать и
укреплять лидирующее положение
на рынках России и стран бывшего
СССР по всем ключевым показате-
лям: объемам продаж, ассортименту
и качеству предлагаемой продукции,
уровню сервисной поддержки кли-

ентов. В предстоящей пятилетке мы
должны не только расширить гео-
графию присутствия Группы, но и су-
щественно обновить продуктовый
ряд и технологическое оснащение
заводов и торговых домов. 

Не исключен и сценарий слияния
Группы с одним из крупнейших евро-
пейских холдингов. Оно позволит су-
щественно расширить ассортимент и
прирастить объемы выпускаемой
продукции за счет освоения на за-
водах Группы новых технологий и
продуктов, успешно наработанных в
Европе. Такое слияние, в случае его
успеха, не просто на порядок повы-
сит капитализацию объединенной
компании, но сделает ее акционе-
ров участниками глобального, обще-
мирового проекта развития совре-
менных полимерных технологий,
обладающего колоссальным потен-
циалом развития и роста. Проекта,
способного стать лидером и локомо-
тивом для таких крупнейших отрас-
лей российской промышленности,
как жилищно-коммунальное хозяй-
ство, строительство, производство и
переработка пластмасс.

Интервью записал 
Александр Сазонов


