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сегодня и завтра
ИЗДЕЛИЯМ «РОТОПЛАСТА» 

НЕ СТРАШНЫ  
НИ АРКТИЧЕСКИЙ МОРОЗ, 
НИ АФРИКАНСКАЯ  ЖАРА 

Группа предприятий «Рото-
пласт» - одна из крупней-
ших фирм Северного ад-

министративного округа, рабо-
тающих для сферы городского
хозяйства. «Ротопласт» выпус-
кает крупногабаритные поли-
мерные изделия на основе сов-
ременной технологии ротаци-
онного формования. Сегодня
«Ротопласт» - лидер в своей
области не только на террито-
рии России, он на равных кон-
курирует с ведущими фирма-
ми Европы.

ВСЕ МОЖНО СДЕЛАТЬ 
ИЗ БОЧКИ

Когда я услышала такое от
Михаила Насташкина, прези-
дента группы предприятий
«Ротопласт», подумала: «Поэ-
тическая натура, метафорами
выражается». Оказалось – от-
нюдь. Изделия десятков на-
именований самого разнооб-
разного назначения, от емко-
стей различного объема до
дачных диванов и кресел, в
«Ротопласте» действительно
выходят из бочки. Вернее из
четырех огромных бочек – ро-
тоформовочных машин. Про-
цесс как будто бы несложен.
Форма - любая, с любым коли-
чеством отверстий разнооб-
разных конфигураций - разме-
щается на ротоформовочной
машине, куда закладывается
определенное количество сы-
рья (высококачественная поли-
этиленовая крошка). Форма
помещается в печь и начинает
вращаться в двух плоскостях.
Полиэтилен плавится и покры-
вает форму ровным слоем. За-
тем форма, продолжая враще-
ние, перемещается в зону ох-
лаждения. В результате полу-
чается изделие без швов, рав-
номерное по толщине, без вну-
тренних напряжений. Все, что
предшествует процессу рота-
ционного формования, тоже
производится на самом пред-
приятии – разработка проект-
ной документации и дизайна
будущего изделия, определе-
ние технологических парамет-
ров, изготовление металличе-
ских форм. Поэтому налажива-
ние серийного выпуска изде-
лия проходит очень быстро, а
объем серии может быть лю-
бым – от десятков тысяч изде-
лий до нескольких единиц. Вот
понадобились артисту Запаш-
ному семь ванн для морских
котиков - сделали без проб-
лем.

Важна характеристика само-
го материала – он инертен по
отношению к окружающей
среде, даже к агрессивной, на-
пример, к молочной кислоте.
Поэтому как нельзя лучше под-
ходит для транспортировки и
хранения любых жидких и га-
зообразных веществ, в том
числе и пищевых продуктов.
Кстати, одним из крупных по-
стоянных заказчиков «Рото-
пласта» стали кафе сети «Мак-
доналдс». Они приобретают ог-
ромные емкости для консерви-
рования в них одного из обяза-
тельных ингредиентов знаме-
нитых гамбургеров – огурцов. 

Изделия «Ротопласта» не
трескаются на морозе, не раз-
мягчаются на жаре, не меняют
цвета. А вот и фотофакт. Миха-
ил Аркадьевич показывает фо-
тографию: синяя кабинка мо-
бильного туалета, вышедшая
«из бочки» «Ротопласта», на
фоне снежного пейзажа Ан-
тарктиды, она хорошо вписа-
лась в быт обитателей россий-
ской полярной станции. 

За время своего существо-
вания «Ротопласт» следовал
нескольким собственным пра-
вилам успешного ведения биз-
неса.

ЗАИМСТВОВАТЬ 
И УЛУЧШАТЬ

«Ротопласт» родился в 1998
году для реализации новой и
перспективной на тот день
идеи – сооружения водопро-
водных колодцев из полиэти-

лена. Они долговечны, просты
и экономичны в эксплуатации
и вполне соответствуют евро-
пейским стандартам. Учредите-
лем нового предприятия вы-
ступил Мосводоканал. Были
изготовлены опытные образ-
цы. Несмотря на то что перво-
начальная стоимость полиэти-
леновых колодцев была выше
бетонных в 1,5 – 2 раза, их экс-
плуатация сулила долгосроч-
ную выгоду.

Но грянул дефолт. Он похо-
ронил многие удачные идеи,
однако «Ротопласт» выстоял –

специалисты фирмы транс-
формировали полиэтиленовые
колодцы в автономные очист-
ные сооружения, которые бы-
стро нашли своих потребите-
лей. А затем «Ротопласт» вы-
шел на рынок с мобильными
туалетами. В 1999 году они бы-
ли почти экзотикой в Москве,
их покупали за границей по
1500 долларов за туалет. Бук-
вально заполонившие сегодня
столицу синие кабинки выпус-
кают сейчас и другие предпри-
ятия, но первым был «Рото-
пласт». За основу были взяты
мобильные туалетные кабины
производства США, Германии,
Голландии. Но при этом специ-
алисты фирмы учли все осо-
бенности российского климата
и российских пользователей:
повышена прочность конструк-
ции в целом, применяется ан-
тивандальная технология
сборки, учтены годовые пере-
пады температур от минус 40
до плюс 40 и другие факторы.

Второй удачной и своевре-
менной идеей, которая позво-
лила фирме встать на ноги,
стало производство блоков ог-
раждения для дорожных ра-
бот. Когда «Ротопласт» начал
их выпуск, блоки импортиро-
вали из Израиля по цене 200
долларов за штуку. «Рото-
пласт» предложил высококаче-
ственный аналог в четыре раза
дешевле. Сегодня такие блоки
ограждения используются по-
всеместно в Москве и регионах
России.

ВОСПИТЫВАТЬ ПОТРЕБИТЕЛЯ

«Ротопласт» не только по-
стоянно изучает рынок, чтобы
уловить едва зарождающиеся
тенденции потребления и пер-
вым предложить новую продук-
цию, но и побуждает потребите-

ля осознать, сформировать эти
потребности, выводит на рынок
совсем новую продукцию для
городского хозяйства. 

Например, такая простая и
неизбежная при строительстве
и особенно при реконструкции
зданий манипуляция, как уда-
ление строительного мусора с
верхних этажей, может стать
нешуточной проблемой. Евро-
пейский стандарт проведения
строительных и ремонтных ра-
бот предполагает, что окружа-
ющие будут испытывать самый
минимум неудобств. Во Фран-

ции, например, для сброса
строительного мусора приме-
няют специальные приспособ-
ления – конусообразные емко-
сти. «Ротопласт» позаимство-
вал идею и освоил выпуск му-
соросбросов своей конструк-
ции на основе технологии ро-
тационного формования.
Крупным строительным компа-
ниям предложение понрави-
лось, они приняли его с готов-
ностью. Так появился новый
потребительский спрос и новая
рыночная ниша. 

ДЕРЖАТЬ НОС ПО ВЕТРУ

Не у всех идей, воплощае-
мых в жизнь на «Ротопласте»,
судьба складывается столь же
безоблачно. Хотя и подсказы-
вает их не просто практика го-
родского хозяйства, но пра-
ктика, оправленная в адми-
нистративные решения. 

Так случилось с контейне-
рами для раздельного сбора
бытового мусора. Не успело
правительство Москвы
оформить необходимость
раздельного сбора мусора в
специальное постановле-
ние, как «Ротопласт» со сво-
ей гибкой, мобильной тех-
нологией и умением дер-
жать нос по ветру предло-
жил несколько видов кон-
тейнеров – от 1100 до 240
литров объемом. Образцы
таких контейнеров и сегодня
стоят возле проходной
предприятия. Есть на что по-
смотреть! 

Вот «Колокол» (1100 лит-
ров). Он предназначен для
сбора бутылок. Как ни за-
манчиво его содержимое
для специалистов по допол-
нительному заработку, дос-
тать из «колокола» бутылки
они не смогут. Рядом стоят

другие емкости для сбора му-
сора – разного цвета, с плотно
прилегающими крышками, с
колесами и без, их можно при-
способить для захвата разны-
ми типами мусоровозов.

Казалось бы, такие мусоро-
сборники не только функцио-
нальны, но могли бы украсить
любой двор, однако широкого
спроса они не нашли. Долго-
вечные, устойчивые к жаре и
морозу, не подверженные кор-
розии и выцветанию, три года
назад они были забракованы
потенциальными потребителя-

ми именно из-за своих преиму-
ществ: народ растащит на дачи
- они же гораздо легче метал-
лических. К тому же в них
нельзя жечь мусор, как иногда
делают дворники. Словом, тог-
да они оказались преждевре-
менными, а вот сейчас Москва,
пожалуй, созрела для таких
контейнеров, раздельный сбор
мусора налаживается. По край-
ней мере, частные компании,
занимающиеся сбором и даль-
нейшей переработкой бытово-
го мусора, уже выражают же-
лание приобрести продукцию
«Ротопласта».

Еще один пример – автоном-
ные очистные сооружения для
мойки колес грузовых автомо-
билей. Как только мэр столицы
заявил о проблеме – грязь со
стройплощадок переносится

на колесах на городские ули-
цы, – «Ротопласт» сразу же
предложил свою продукцию.
Ну, кто первый выполнит ука-
зание мэра? Тогда желающих
нашлось немного. Однако ши-
рокий спрос на это изделие,
считает Михаил Аркадьевич,
дело ближайшего будущего.

Технологические возможно-
сти «Ротопласта» если не без-
граничны, то очень широки.
Они, безусловно, обеспечат
ему финансовое благополучие
в условиях, когда на рынке по-
является все больше потреби-

телей – собственников недви-
жимости, жилищно-комму-
нальных объектов и сетей. Но
мне показалась интересной
идеология «Ротопласта» в
сфере бизнеса. 

По словам президента Миха-
ила Насташкина, примерно ка-
ждая вторая новорожденная
идея приносит прибыль. А ос-
тальные? «Ротопласт» может
себе позволить сегодня ставить
и решать некоторые сверхзада-
чи - внедрять в городское хо-
зяйство столицы европейские
стандарты. Не все они прини-
маются сразу, но эти отвергну-
тые сегодня потребителем
идеи – для «Ротопласта» не ны-
нешние убытки, а завтрашняя
прибыль, завтрашнее облаго-
роженное лицо столицы.

Наталья КРАСОВА

ситуации не потребитель, а сервисная фир-
ма, которая своим «сервисом» довела теп-
лосчетчик до неисправного состояния, и из-
готовитель, который придумал способ тща-
тельной маскировки этого состояния. Убыт-
ки продавца или потребителя, нанесенные
эксплуатацией неисправных приборов,
должны оплатить именно они. Пополам.

Прибор с «секретными» функциями, поз-
воляющими втайне от всех искажать ре-
зультаты учета, – вот наша проблема. Поэто-
му Дмитрий Леонидович более чем прав:
чем раньше займемся «диверсионным» ана-
лизом, тем быстрее покончим с этими безо-
бразиями, тем скорее закончится период
дикого освоения рынка. Честным людям
жить проще и спокойнее. Я не знаю, как се-
бя чувствует руководитель фирмы, которая
изготавливает приборы с двойным дном,
спокойно ли ему спится? Но я знаю другое:
ни я, ни вы, ни все наши потребители не хо-
тим, чтобы наши деньги считали такие «вы-
сокоинтеллектуальные» приборы...

После этих слов Александра Григорьеви-
ча я окончательно понял, что кроется за на-
званием конференции – глубоко граждан-
ская и честная позиция людей, которым не
безразлична судьба приборного учета, ре-
формы ЖКХ и, наконец, судьба России. По
поводу такого радостного открытия захоте-
лось вскочить и прокричать: «Даешь дивер-
сию!»

Но точил червь сомнения: а судьи кто?

ВСЕ У НАС ПОЛУЧИТСЯ

Ответ прозвучал от координатора совета
некоммерческого партнерства «Метрология
энергосбережения» и возмутителя спокой-
ствия Игоря Кузника. В разгар дебатов о бу-
дущем приборного учета он вышел на три-
буну и сказал краткую речь.

«Коллеги, - обратился к залу Игорь Вла-
димирович. – Наше партнерство было рож-
дено в кулуарах конференции год назад. Се-
годня в нем 8 компаний, еще 2 собираются
вступить. Когда мы регистрировали его,
юрист мне сказал: «Если хотите делать
деньги, сделайте некоммерческое партнер-
ство. Если хотите платить налоги, создайте
ЗАО». Увы, к сожалению, так сложилось в
России. Результаты мы видим и в нашей
сфере: появились приборы-воры. Честным
производителям стыдно. Ситуация на на-
шем рынке осложнена и тем, что государст-
венные органы, причастные к нашей отрас-
ли, с каждым годом становятся все более
апатичными. В частности, бездействует Гос-
стандарт. Сегодня у него одна задача – зара-
ботать деньги.

Но, коллеги, ни в Америке, ни в других
цивилизованных странах нет аналогичной
системы. Там контрольные функции выпол-
няют сами производители. Там иной подход,
иная мораль: если ты поставил свое клеймо,
то отвечаешь за него своей репутацией, сво-
ими деньгами. Почему бы и нам не пойти по
такому пути? Пора отвечать за свои дейст-
вия, за свой бизнес. Отвечать – значит иг-
рать по строгим правилам. Значит, надо са-
мим создавать нормативную базу, форми-
ровать негосударственные центры по проб-
лемам учета и приборов учета, содейство-
вать конкурентной борьбе с иностранными
производителями, защищать интересы чле-
нов партнерства в России и за рубежом. Да
мало ли, как вы слышали, перед нами за-
дач... Поэтому мы и организовали ассоциа-
цию. Будем добиваться, чтобы нам повери-
ли. И в первую очередь те, кто пользуется
нашими приборами»...

Слова Игоря Владимировича – не пустая
декларация. Партнерство хоть и молодо, но
уже имеет за спиной целый ряд серьезных
начинаний. Заинтересовались его деятель-
ностью в Федеральном агентстве по техни-
ческому регулированию и метрологии, в
Федеральной антимонопольной службе, в
МГП «Мосводоканал». Состоялась рабочая
встреча с депутатом Госдумы Валентином
Ивановым, где договорились о совместной
деятельности по подготовке проекта изме-
нений статьи «Учет энергоресурсов» Феде-
рального закона «Об энергосбережении».
Специалистами партнерства разработана
«Методика выполнения измерений. Распре-
деление общедомового потребления тепло-
вой энергии на отопление, горячую и холод-
ную воду между индивидуальными потре-
бителями на основе показаний квартирных
приборов учета», а также предложена кон-
цепция «Поквартирный учет тепла, холод-
ной и горячей воды».

И еще один интересный факт. Вступая в
партнерство, новый член подписывает «Хар-
тию», где, в частности, сказано: «Интересы
бизнеса не должны противоречить интере-
сам граждан РФ и государства Российского». 

Так что есть надежда, что все у них, а зна-
чит, и у нас получится...

В том числе и в коммерческом учете
энергоносителей...

Василий 
ДВОРЫКИН

Фото автора

Конечно, чтобы на-
чать бизнес, нужны
деньги. Но не толь-
ко. Необходимо сов-
падение нескольких
факторов. Первое –
нужна оригинальная
идея. Второе – надо,
чтобы повезло, и ты
бы оказался со сво-
ей удачной идеей и
деньгами в нужном
месте и в нужное
время. Но и этого
мало! Надо суметь
на этом месте удер-
жаться, укоренить и
укрепить свою идею.
А это происходит,
когда основная цель
бизнеса – получение
прибыли – совпада-
ет с удовлетворени-
ем какой-либо акту-
альной обществен-
ной потребности.

ОТ ИДЕИ ДО ПРИБЫЛИ
Такой путь могут осилить далеко не все
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