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Армен Гарслян: Наши акционеры 
смотрят на много лет вперёд
Председатель совета директоров ОАО «Метафракс» рассказал, 
как предприятию удаётся решать почти невыполнимые задачи
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— Армен Гайосович, подведены 
итоги работы ОАО «Метафракс» за 
2013 год. Акционеры не разочаро-
ваны результатами?

— Несмотря на мистическую цифру 13 
минувший год оказался для нас самым 
мощным по всем показателям. При этом 
мы сами закладывали в бюджет амбици-
озные показатели, которые в результате 
были перевыполнены.
По этому поводу можно сказать нема-

ло красивых слов, но всё просто: помог 
хороший рынок и отличная работа кол-
лектива, всех его звеньев. Мы никогда за 
всю историю предприятия не отгружали 
такого количества продукции, хотя было 
множество факторов, которые мешали, 
«буксовала» железная дорога.
Символично, что выручка «Метафрак-

са» по прошлому году впервые превы-
сила 13 млрд руб. Мы целенаправленно 
шли к этой цифре. В 2007 году «Мета-
фракс» ставил перед собой задачу полу-
чить 7 млрд руб., в 2008-м — 8 млрд руб., 
в 2009-м — 9 млрд руб. и т. д., но кри-
зис нарушил наши планы. Однако уже в 
2013 году мы наверстали упущенное и 
получили 13,2 млрд руб. С октября прош-
лого года на достижение этого показа-
теля были мобилизованы все работники 
предприятия.
Чистая прибыль в 3,2 млрд руб. для нас 

ещё недавно была невыполнимой зада-
чей, но и этот уровень был достигнут.
Мы отчитались перед собственни-

ками. Как говорила в известном мульт-
фильме пантера Багира, «к своим сло-
вам я добавлю только что добытого 
мною быка». Акционеры получили диви-
денды за 2013 год дважды, из расчё-
та 3 руб. на одну обыкновенную акцию 
(предыдущие выплаты прошли по итогам 
девяти месяцев 2013 года в аналогич-
ном размере).
Дивидендная политика компании име-

ет свою положительную историю: 10 лет 
мы выплачиваем дивиденды, которые 
постоянно растут.

— Если следовать вашей логике, 
то в 2014 году вы должны получить 
14 млрд руб. выручки...

— В существующих условиях это 
не прос то. Но надеемся, что в 2016 году 
эта планка будет достигнута, поскольку 
завод продолжает инвестировать в про-
изводство. От решения что-то постро-
ить до результата проходит как минимум 
1,5–2 года (заказ оборудования делает-
ся за год, затем — стройка, пуск, выход 
на рынок).
Первый квартал 2014 года на самом 

деле оказался для нас очень успеш-
ным, результатом мы сами себя удивили. 
Товарной продукции произведено на 12% 
больше прошлогоднего показателя. Объ-
ём продаж увеличился на 10%. Впервые 
за последние восемь лет по рентабельно-
сти продаж экспорт «Метафракса» пре-
высил показатели работы на внутренний 
рынок. Вся группа предприятий тоже пре-

высила плановое задание, все предприя-
тия сработали «в плюс».

— Такая динамика на фоне нынеш-
ней экономической реальности и 
катастрофических прогнозов ана-
литиков выглядит, можно сказать, 
вызывающе. За счёт чего компании 
удалось выбиться из общего тренда?

— Совпало много факторов: на каких-
то предприятиях-конкурентах случились 
ремонты, где-то нам удалось расширить 
рыночную нишу, найти более интересных 
покупателей за рубежом. Такие резуль-
таты — сочетание хорошей работы кол-
лектива и успешных продаж. С нашими 
покупателями вести дела нелегко, но мы 
стараемся быть гибкими. Команда рабо-
тает очень добросовестно, хотя мы и кри-
тикуем отдельных исполнителей внутри 
системы. Но это дополнительный элемент 
мобилизации.

«Метафракс» — небольшая компа-
ния, но очень «зубастая». Мы своё крепко 
держим. И всё время идём вперёд: силь-
ным надо быть, а не казаться. Не пом-
ню, где я когда-то услышал эти слова, 
но они полностью соответствуют нашей 
стратегии.

— Нестабильность валютного кур-
са, внешнеполитическая ситуация 
не сказываются на деятельности 
предприятия?

— Компания находится в том же самом 
круговороте, что и другие: мы живём в 
глобальном мире. Курс валют влияет, но 
экспортная составляющая у нас остаётся,  
как и стабильность в продажах.
Говорят: взаимоотношения в бизнесе 

никакой роли не играют, если есть чёт-
кие правила игры. Ничего подобного! 
Всё строится на отношениях. У нас — 
десятилетний опыт работы в совмест-
ных предприятиях с иностранцами. 
В советах директоров — просто «калей-
доскоп» наций: швед, финн, ирландец, 
русский, украинец, армянин, немец. 
И я могу точно сказать, что абсолют-
но всё в работе определяется личными 
отношениями.
Конечно, можно неплохо себя чувство-

вать, когда процесс идёт «по накатан-
ной». Но настоящий успех строится имен-
но на основе контактов между людьми. 
Надо много работать, ездить, встречать-
ся, договариваться, слышать и понимать 
оппонента. Все должны поверить, что мы 
думаем не только о себе и о сегодняшнем 
дне, а в целом о развитии партнёрских 
отношений на годы вперёд.

— Рынок остаётся для вас 
благоприятным?

— Он очень сложный. Безусловно, 
стагнация чувствуется. У нас менее опти-
мистичные прогнозы на второе полуго-
дие 2014 года. Когда бюджет принимали, 
именно такие прогнозы наших аналити-
ков и мировых экспертов закладывались 
в его основу.
Думаю, второе полугодие будет хуже 

по показателям в целом. Это не связа-

но с санкциями, под которые, конечно, 
потом можно будет пристроиться и на 
них сослаться. По большому счёту, санк-
ции пока касаются госпредприятий опре-
делённых отраслей. И всё же они добав-
ляют сложности однозначно. Приходится 
напоминать партнёрам об истории ком-
пании, имеющей репутацию добросовест-
ной, и опять же переводить контакты на 
личные отношения.

— Насколько сегодня стабилен 
рынок органической химии, ваших 
основных продуктов? В частности, 
метанола.

— Метанол у нас самый крупно-
тоннажный продукт, но мы продаём 
за рубеж и уротропин, и пентаэритрит. 
Рынок метанола традиционно турбулент-
ный, он никогда не был стабильным: идёт 
то круто вверх, то вниз с большим диа-
пазоном. И больше всего пугают скач-
ки вверх, потому что за ними, как прави-
ло, всё рушится. Мы бы предпочли более 
стабиль ную ситуацию.
В то же время у нас много контрак-

тов и на внешнем, и на внутреннем рын-
ке. Кстати, в России мы начали, как и за 
рубежом, активно применять формульное 
ценообразование. Есть понятные пара-
метры, к которым мы «привязались» и 
объявили цену. Мы никогда не стреми-
лись загнать нашего потребителя в угол, 
поскольку такая политика действует в 
очень короткий период времени.
Если бы я приехал сюда работать года 

на два, чтобы потом уехать, то я бы посту-
пал по-другому. Мне было бы всё рав-
но, что будет через три года, дожал бы 
всех, пока не сорвало бы резьбу, получил 
бы нужные показатели, собрался и ушёл. 
Но у нас другой подход.
Было очень непросто, когда шёл про-

цесс настраивания взаимоотношений. 
В какие-то моменты мы вынуждены 
были уступать. Нас спрашивали: как так, 
мы же столько проигрываем, зачем? 
Но наступил момент, когда наша стра-
тегия сработала. Сегодня мы пожина-
ем плоды долговременных контрактов 
с партнёрами.

— Каковы прогнозы по итогам 
текущего года?

— Бюджетные показатели 2014 года 
компания выполнит: шесть месяцев уже 
просчитываются, все продажи понятны. 
Вторые полгода, на которые приходится 
менее благоприятный прогноз, в принци-
пе, общую бюджетную картину не испор-
тят. Дело за коллективом, которому есть 
за что бороться, и за акционерами, для 
которых политика компании абсолютно 
прозрачна.
Если проанализировать все наши отчё-

ты за 10 лет, станет ясно, в каком направ-
лении мы идём. У нас нет ни одного нере-
ализованного проекта. Не было такого, 
чтобы слово было сказано и потом 
не было бы воплощено в жизнь.
Есть только один проект, который чуть 

задержался, — строительство мощнос-

тей карбамида. Это непростой проект, 
очень дорогой для компании. Стоимость 
его — 800 млн евро, да и рынок карбами-
да слишком нестабильный.
Мы постоянно ведём расчёты, у нас 

нет права на ошибку, которая может 
быть очень дорогой. Срок окупаемос-
ти в 10 лет нас не пугает, хотя это нын-
че и немодно. Но мы привязаны к зем-
ле и говорим откровенно: у нас горизонт 
длинный.
Мы сделали предварительное техни-

ко-экономическое обоснование проекта, 
проработали поставщиков. Есть понима-
ние, куда идти дальше. Но мы отложили 
окончательное решение до конца года, 
когда будут ясны прогнозы аналитиков 
и проект снова будет оцифрован.

— ООО «Метадинеа» готовится к 
большой стройке. Какие проекты пла-
нируется реализовать в ближайшее 
время?

— «Метадинеа» — лидер российско-
го рынка смол. Предприятию в этом году 
исполнилось 10 лет. Когда оно начина-
ло работу, в России производства такого 
класса смол не было вообще. Отечествен-
ные смолы производились «демидовски-
ми» способами, большим количеством 
людей. На «Метафраксе» тоже был цех 
смол, где работала масса людей.
Сегодня можно сказать, что мы в то 

время приняли абсолютно правильное 
решение, очень точно выбрали партнё-
ра — компанию Dynea Chemicals, лидера 
мирового рынка в производстве смол. Мы 
начали расти, хотя в отдельные периоды 
были пробуксовки.
Сейчас у нас очень мощная компа-

ния: 7 млрд руб. выручки на 250 работа-
ющих человек. Она имеет две площадки 
и несмотря на сложную рыночную ситуа-
цию загружена на 100%.
Ввиду того что предприятию надо 

активно развиваться, а сырья не хватает, 
принято решение о строительстве уста-
новки формальдегида в Губахе. Думаем 
также о строительстве (или реконструк-
ции) установки формальдегида в Оре-
хове-Зуеве с целью увеличения объё-
мов производства сырья. Мы даже ушли 
с рынка продаж формалина, что нельзя 
было делать в принципе. Думаю, мы сде-
лали ошибку: на этот проект нужно было 
выходить три года назад.

«Метадинеа» — амбициозная компа-
ния, выпускающая смолы европейского 
качества. Только благодаря её появле-
нию на российском рынке в деревообра-
ботку, производство теплоизоляционных 
материалов различными компаниями 
инвестировано более 10 млрд евро.

«Метадинеа» выступила неким катали-
затором всего этого процесса, который 
продолжается и сегодня. В Краснокамске 
компания Kronо купила землю под произ-
водство, там огромные для края инвес-
тиции — более 500 млн евро на двух 
этапах. Под её потребности мы будем 
увеличивать производство смол.
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