
Алексей Владимирович, расскажите, пожа-
луйста, каковы итоги деятельности МТК во 
II полугодии 2011 г.? Участники различных 
сегментов рынка металлов в настоящее время 
отмечают признаки второй волны кризиса. 
На ваш взгляд, это верно? Если да, то какие 
действия предпринимает компания, чтобы 
оставаться стабильной в этот период?

Да, действительно, во вторую половину года 
мировые рынки не испытывали особенного оп-
тимизма. На наш взгляд, это повлекло за собой 
соответствующие настроения и у российских 
потребителей металлопродукции. Это еще не 
кризис, а скорее его ожидание, что еще хуже, 
так как любой кризис во всяком случае огра-
ничен во времени, в то время как его ожидание 
может растянуться на годы. К сожалению, для 
подобных настроений существуют вполне обо-
снованные предпосылки, даже по отношению 
к 2008 г. ситуация представляется чуть ли не 
худшей. Европа уже, по сути, вошла в рецес-
сию, Северная Африка не может оправиться от 
«арабской весны», выдохлись такие локомоти-
вы мировой экономики, как Франция, Герма-
ния, Китай. Наиболее очевидный финансовый 
инструмент — безудержная, ничем не обеспе-
ченная денежная эмиссия, корректно называе-
мая политикой «количественного смягчения», 
уже испробована без особого результата.

Безусловно, вышесказанное отражается и 
на нашей компании. Во II полугодии рост про-
даж существенно замедлился — с 48% в I полу-
годии до 25% во II полугодии (по отношению 
к аналогичным периодам 2010 г.). Уже с начала 
IV квартала наша фирма начала получать пись-
ма от клиентов, составленные по образцу и по-
добию 2008 г., с просьбами о снижении цен и об 
увеличении отсрочек. Приходится объяснять, 
что уже к сентябрю доходность практически по 
всем видам продукции и так снижена до мини-
мально приемлемых величин.

У нашей фирмы, как и три года назад, отно-
шение к возможному началу полномосштабно-

го кризиса неоднозначное. С одной стороны, это 
плохо, с другой — и я думаю, что многие про-
фессиональные игроки со мной согласятся, за-
рабатывать проще на тренде, причем не так важ-
но, на растущем или на падающем. Периоды 
стабильности пока наш рынок проходит плохо: 
упрощенный доступ к кредитам, низкий про-
фессионализм риск-менеджеров банков, фальси-
фицированная зачастую отчетность порождают 
все новые и новые метизные компании, заполо-
няющие и ломающие рынок низким качеством, 
демпингом. Часто приходится видеть, как руко-
водителями многих молодых компаний движут 
амбиции, некий азарт борьбы, да все что угодно, 
кроме трезвого математического расчета. Здесь, 
мне кажется, необходим эволюционный есте-
ственный отбор. Для избавления рынка от кри-
тической массы подобных «новообразований» 
периодические кризисы необходимы как свое-
образные стресс-тесты на адекватность прово-
димой компанией закупочно-сбытовой и финан-
совой политики. Рынку нужно понимание, чего 
стоит компания по «гамбургскому счету».

Ваша компания постоянно расширяет ас-
сортимент продукции. Что из новинок будет 
представлено клиентам в этом полугодии?

Постоянное расширение ассортимента явля-
ется одновременно и задачей компании, и одним 
из способов стабилизации сбыта фирмы. Оче-
видно, что, если мы заняли существенную долю 
рынка по той или иной товарной группе, то ее 
дальнейшее увеличение может оказаться эконо-
мически неоправданным, зачастую намного раз-
умнее диверсифицировать ассортимент.

В 2012 г. предполагается начать самостоя-
тельный импорт вполне традиционных для 
российского рынка продуктов, таких как кра-
шеный кровельный саморез, винты с внутрен-
ним шестигранником, заклепка, существенно 
расширить поставки крепежа по классу проч-
ности 8,8. Отдельно можно отметить новые 
проекты по импорту высокопрочного крепежа 

по классам 8,8 и 10,9, а также метизов из нержа-
веющих сталей. Уже сегодня МТК в состоянии 
выполнить почти любой заказ по высокопроч-
ному и нержавеющему крепежу, но, чтобы за-
нять действительно серьезные позиции, нам, 
очевидно, потребуется некоторое время. Необ-
ходимо стабилизировать качество продукции 
наших партнеров, провести все виды сертифи-
кации в России, самим многократно испытать 
образцы продукции в лаборатории.

Каковы итоги деятельности недавно откры-
того в Казани филиала?

Успех казанского филиала был во многом 
предопределен. Развитая промышленность 
региона, участие города в федеральных спор-
тивных программах, по российским меркам 
комфортность ведения бизнеса — все это по-
зволило филиалу уже за первые десять месяцев 
пройти рубеж отгрузки в 100 млн руб. Прият-
но, что развитие филиала проходит равномер-
но по всем направлениям — как по продукции, 
так и по отраслевым сегментам.

В качестве лидеров рынка метизной продук-
ции России вы не раз обращались к произво-
дителям с предложениями о развитии рынка 
в нашей стране. Как сейчас идет этот про-
цесс? Что, на ваш взгляд, необходимо пред-
принять российским производителям, чтобы 
не потерять рынок, особенно на пороге всту-
пления в ВТО?

Как становится очевидным из моих слов, ка-
сающихся расширения ассортимента, планы 
роста компании ориентированы в основном 
на китайских производителей. Надо признать, 
что отечественные производители не восполь-
зовались введением специальных пошлин на 
импортный крепеж, чего многие от них ожи-
дали. С другой стороны, мировой рынок кре-
пежа медленно, но уверенно движется вперед, 
класс прочности 8,8 становится нормой для 
большинства стран, фланцевая гайка удобнее 
и надежнее в применении. По использованию 
крепежа из нержавеющих сталей наши китай-
ские партнеры вообще недоумевают: «Почему 
из России, страны с таким сложным климатом, 
так мало заказов?» Интересно, что российский 
потребитель не так уж сильно отстает от зару-
бежных коллег и тоже начинает формировать 
спрос на более качественные крепежные изде-
лия, однако отечественный производитель по 
большому счету производит все тот же сорта-
мент, что и 5—7 лет назад. Становится очевид-
но, что в недалеком будущем, обусловленном 
как раз таки вступлением России в ВТО, а зна-
чит, существенным упрощением доступа за-
рубежного товара и капитала на наш рынок, за 
российскими заводами могут остаться только 

низкорентабельные рынки низкого углерода: 
проволоки, гвоздей. Со своей стороны мы ис-
кренне надеемся, что заявленные российскими 
заводами планы по модернизации метизного 
производства успеют за оставшееся время пе-
рейти в реальную плоскость.

Каковы планы развития компании на 2012 г.?
Что касается планов развития, то по ассор-

тиментному ряду мы уже успели их обсудить. 
Возможно, в связи с выходом на рынок крепе-
жа, если так можно выразиться, повышенной 
ответственности уже в 2012 г. наша компания 
придет к необходимости создания собственной 
сертифицированной лаборатории.

В сегодняшних условиях не хотелось бы 
озвучивать какие-то конкретные цифры воз-
можного роста на 2012 г. — рынок слишком во-
латилен, однако я думаю, что уж свои 20—25% 
роста мы дадим в любых условиях.

По поводу регионального развития компания 
ждет благоприятного момента для начала экс-
пансии за Урал. Так что, пользуясь возможно-
стью, хочу обратиться к вашим читателям, го-
товым работать, а возможно, и возглавить наши 
будущие филиалы за Уральским хребтом, — ми-
лости просим со своими идеями.

В завершение хотелось бы сердечно поздра-
вить всех читателей вашего журнала — наших 
друзей, коллег и партнеров с Новым годом, поже-
лать успешного 2012 г., и чтобы кризисы, ожидае-
мые или реальные, только делали нас сильнее!  L

Интервью подготовила Татьяна Игнатенко

Зарабатывать проще 
на тренде
Директор по маркетингу и сбыту Метизной Торговой Компании А. Комягин в интервью жур-
налу «Металлоснабжение и сбыт» поделился мыслями относительно того, какие факторы 
играют решающую роль, чтобы оставаться лидером рынка метизов России даже в условиях 
его нестабильности.

По использованию крепежа из нержа-
веющих сталей наши китайские пар-
тнеры вообще недоумевают: «Почему 
из России, страны с таким сложным 
климатом, так мало заказов?» 

˚˚ Надо признать, что отече-
ственные производители не 
воспользовались введением 
специальных пошлин на им-
портный крепеж, чего мно-
гие от них ожидали.
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