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Александра Николаевна, как бы вы охарактери-
зовали то, как сейчас развивается ваша компа-
ния? Какие задачи сейчас в приоритете?

Сейчас время производить. С этим, я думаю, сог- 
ласны все участники отрасли. По крайней мере  
я такое мнение слышу от всех, с кем мы общаемся –  
и от заказчиков, и от наших поставщиков, и от парт- 
неров. Конечно, это не может не радовать.

В этих условиях наша компания крепко стоит на 
ногах и активно развивается. У нас растет количество 
заказов – как на оборудование, так и на химическую 
продукцию; увеличивается штат компании. В этом 
году по числу работников мы выросли практически  
на 50%, в основном за счет рабочих специальностей.

С увеличением количества заказов, безуслов-
но, выходят на первый план вопросы, связанные  
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Сейчас в российской электронной  
и радиоэлектронной отрасли уделяется  
большое внимание вопросам развития 
отечественных средств производства: 
созданию оборудования, химических  
и технологических материалов  
для производства электроники.  
ООО «Санкт-Петербургский центр «ЭЛМА»  
(СПбЦ «ЭЛМА») работает в этом направлении 
уже более трех десятков лет, опыт 
предприятия в разработке химических  
и гальванических процессов для производства 
печатных плат (а это основная специализация 
компании) уходит своими корнями  
во времена Советского Союза.

События последних лет вызвали всплеск 
интереса производителей печатных плат  
к российскому оборудованию и материалам.  
О том, как это повлияло на деятельность  
СПбЦ «ЭЛМА», какие задачи ставит компания  
перед собой на ближайшую перспективу,  
а также о том, что могло бы способствовать 
дальнейшему развитию отечественных 
средств производства печатных плат,  
мы поговорили с коммерческим директором 
ООО «Санкт-Петербургский центр «ЭЛМА» 
Александрой Николаевной Григорьевой.

Сейчас время производить!
Как развивается разработчик 
отечественных материалов и оборудования 
для производства печатных плат
Рассказывает коммерческий директор  
ООО «Санкт-Петербургский центр «ЭЛМА» А. Н. Григорьева
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с масштабированием. Ключевыми задачами стано-
вятся: обеспечение изготовления продукции в уста-
новленные сроки, повышение эффективности про-
изводственных процессов, а также стандартизация 
химических операций.

Конечно, мы продолжаем работу и над созданием 
новых процессов и оборудования.

Очевидно, что во многом увеличение количества 
заказов на оборудование и технологические ма-
териалы, произошедшее в последние годы, обус- 
ловлено уходом с российского рынка ряда зару-
бежных компаний. Видите ли вы и другую причи-
ну, которую можно было бы предположить: воз-
можно, производители оценили преимущества 
ваших решений?

Прежде всего, стоит отметить, что хотя некото-
рые зарубежные компании ушли с нашего рынка,  
их место заняли другие игроки. Поэтому говорить, что 
российские производители технологического обору-
дования и материалов работают в среде, лишенной 
конкуренции с иностранными компаниями, было бы 
неверно. Тем не менее уход крупных зарубежных ком-
паний серьезно повлиял на общую ситуацию на рынке 
и повысил интерес к отечественным технологическим 
решениям. Это вызвало значительную турбулент-
ность, которая, хоть и несколько ослабла за послед-
нее время, но всё еще остается достаточно сильной.  
В этих непростых условиях мы работаем уже более 
двух с половиной лет.

Возвращаясь к вашему вопросу, его, конечно, сто-
ило бы задать нашим заказчикам. Мне бы очень хо-
телось, чтобы их ответ заключался в том, что они 
выбирают наши процессы и оборудование из-за их 
качества и надежности. Однако, как заинтересо-
ванному лицу, мне сложно объективно ответить на 
этот вопрос.

В то же время я с уверенностью могу сказать, что 
при работе с нами заказчики получают существенные 
преимущества в сервисе по сравнению с зарубежны-
ми поставщиками. Это хорошо заметно. В России сей-
час отсутствуют команды по обслуживанию большей 
части оборудования, поставляемого из-за рубежа.  
Мы видим, что для пусконаладки такого оборудо-
вания производители вынуждены привлекать ино-
странных специалистов. Это, безусловно, усложня-
ет дальнейшее техническое обслуживание и снижает 
оперативность реагирования на запросы от заказчи-
ка. Также не стоит забывать о языковом барьере.

Поскольку у нас есть собственная сервисная служ-
ба, эти проблемы просто не возникают. Мы оператив-
но решаем все вопросы, связанные с нашими процес-
сами, оборудованием и материалами, которые могут 

возникнуть у заказчика. Этому способствует и тот 
факт, что программное обеспечение оборудования 
разработано нами, что помогает нам оказывать вы-
сококвалифицированную техническую поддержку.

Таким образом, преимущества работы с нами  
не ограничиваются только доступностью решений, 
но также включают в себя существенные выгоды  
прежде всего с точки зрения эксплуатации средств 
производства.

Зарубежные производители, которые пришли  
на наш рынок взамен ушедших, – это, надо пола-
гать, азиатские компании. Как обстоит дело с це-
новой конкуренцией с ними?

Конечно, конкурировать с азиатским оборудова-
нием по цене сейчас сложно. Это во многом связа-
но с высокой стоимостью комплектующих, которые 
мы используем в нашем оборудовании, в частности 
компонентов автоматики.

Однако в области химических растворов мы успеш-
но конкурируем с азиатскими производителями по 
цене. Наши растворы оказываются даже дешевле.

Что касается автоматики, вы планируете перехо-
дить на отечественные решения? Могло бы это 
помочь снизить стоимость вашего оборудования, 
сделать ее более конкурентоспособной?

Да, такая работа у нас ведется. Мы выстраиваем 
взаимодействие с российскими разработчиками та-
ких комплектующих, как, например, программируе-
мые логические контроллеры. Пока мы не нашли оте-
чественную замену той линейке ПЛК, которую исполь-
зуем в нашем оборудовании. Но ситуация на рынке 
меняется, российские компании проводят разработ-
ки в области автоматизации, и я рассчитываю, что  
в ближайшем будущем удастся найти подходящие 
для нас решения. Это позволит нам как минимум при-
близиться к стоимости оборудования, которое по-
ставляется из Азии в Россию, с учетом логистики.

Мы видим, что появляются новые российские 
разработчики в этой сфере, налаживаются горизон-
тальные связи, выстраивается кооперация, и что го-
сударство этому активно содействует. Надеюсь, что 

В области химических растворов  
мы успешно конкурируем  
с азиатскими производителями  
по цене. Наши растворы оказываются 
даже дешевле
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этот процесс будет продолжаться и далее. Одна-
ко комплектующие не появляются мгновенно, это  
достаточно долгий процесс. Так, например, ком-
пания, которая только начинает делать ПЛК, так 
или иначе будет вынуждена пройти стадию «детских  
болезней», отработать свои решения. Но мы откры-
ты ко всему новому, отслеживаем все появляющиеся 
на рынке решения, которые могли бы применяться  
в нашем оборудовании, пробуем их использовать, 
чтобы предоставить их разработчикам обратную 
связь. У нас есть несколько примеров успешного взаи- 
модействия с поставщиками, которые позволили 
им доработать свой продукт под наши условия.

Вы рассказали про конкуренцию с азиатски-
ми производителями. Чувствуется ли в сфере 
оборудования для химических и гальваниче-
ских процессов в производстве печатных плат 
внутренняя конкуренция – между российски-
ми компаниями?

Вообще говоря, химические и гальванические 
линии – это не инновационное оборудование, та-
кие линии используются во многих отраслях, напри-
мер в машиностроении. Соответственно, в России 
есть предприятия, которые выпускают такие линии  
на протяжении многих лет и обладают большим опы-
том в данной области.

Но мы с ними не конкурируем, потому что  
«мокрые» процессы в производстве печатных плат –  
это всё же отдельная ниша. Можно сказать, это 
«гальваника экстра-класса». Мы металлизируем очень 
глубокие отверстия с очень малым диаметром. Для 
таких линий особенно важны требования не толь-
ко к конструкции оборудования, но и к составу при-
меняемого раствора, а также к их совместимости. 
Оборудование должно обеспечивать проникнове-
ние раствора в отверстия плат, а раствор должен эф-
фективно работать в таких отверстиях, обеспечивая 
качественную равномерную металлизацию с высо-
кой повторяемостью.

Гипотетически, мы могли бы выпускать линии  
и для других применений, но мы остаемся в этом уз-
ком сегменте, где обладаем наибольшим опытом.  
А в этой нише мы не видим конкуренции с россий-

скими производителями. Возможно, они существуют,  
и если они будут развиваться, с точки зрения отрасли 
это будет очень хорошо. Да и нам будет интереснее 
работать. Конкуренция мотивирует, создает среду, 
в которой особенно хочется показать себя с лучшей 
стороны, однако на данный момент сильную конку-
ренцию мы здесь не ощущаем.

Роль комплексности технологий – необходимость 
взаимного соответствия оборудования и материа- 
лов – в сфере производства печатных плат понят-
на. Однако в 2022–2023 годах предприятия бы-
ли вынуждены заменять ставшие недоступными 
материалы максимально оперативно и поэтому 
начинали использовать в том числе вашу химию  
на имеющихся линиях. Меняется ли ситуация 
сейчас? Растет ли интерес заказчиков именно  
к комплексным проектам?

То, про что вы говорите, является проявлением 
той самой турбулентности, о которой я упомяну-
ла ранее. Сейчас ситуация стала более ровной; ры-
нок, скажем так, распределился по производителям,  
и уже такого ажиотажа, который наблюдался в 2022–
2023 годах, нет.

Но пока я не могу сказать, что турбулентность за-
вершилась. Для заводов в приоритете остаются сро-
ки производства. Иногда у них просто нет времени 
на опробование новых решений, для них безопаснее 
полагаться на те процессы, которые у них уже рабо-
тают. Поэтому сейчас, на мой взгляд, нельзя конста-
тировать, что на рынке наблюдается устойчивый 
рост интереса к проектам, включающим и обору-
дование, и химию от одного производителя. Тем не 
менее, видна другая тенденция: многие производи-
тели на себе ощутили, каково работать на импорт-
ных материалах в нынешних условиях, столкнув-
шись с длительными сроками поставки, зависимо-
стью цены от курса валют и другими сложностями, 
поэтому они всё больше присматриваются к отече-
ственным решениям. Я надеюсь, что в дальнейшем 
это приведет к новой волне перехода российских 
производителей печатных плат на отечественные 
процессы, и эта волна будет более структурирован-
ной, оборудование и химия будут рассматриваться 
в комплексе.

В этих обстоятельствах мы видим свою главную 
задачу в том, чтобы не подвести заказчиков, сделать 
так, чтобы они нам по-настоящему доверяли. Мы де-
лаем всё, чтобы показать – не на словах, а на деле –  
что работать с нами удобно и безопасно, что они  
не потеряют в качестве своей продукции и приобретут 
в надежности поставок и сервиса. И это подтверждает 
количество наших постоянных заказчиков.

«Мокрые» процессы в производстве 
печатных плат – это отдельная ниша. 

Можно сказать, это «гальваника 
экстра-класса»
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Есть ли среди проектов, выполненных вашей ком-
панией за последнее время, особенные, о кото-
рых хотелось бы рассказать отдельно?

Конечно, все проекты по оснащению производств 
печатных плат и запуску соответствующих процес-
сов в чем-то близки между собой, а в чем-то уни-
кальны.

Но действительно, один из проектов хотелось бы 
выделить особо. Это организация на нашем обо-
рудовании ряда процессов на новом производстве  
АО «Завод ПРОТОН» в Зеленограде, включающих все 
химические и химико-гальванические процессы.

Прежде всего этот проект интересен тем, что в его 
рамках организуется новое производство печатных 
плат с нуля. Сейчас таких производств в нашей стра-
не создается не так много. Отдельно хочется выде-
лить подход заказчика к выбору поставщиков для но-
вого производства.

В целом, здесь возможно два подхода. В первом 
случае предприятие выбирает себе одного партне-
ра, который делает всё под ключ. Очевидно, это 
удобно для заказчика. Но все, кто, например, стро-
ил дом, знают, что бригада, заливающая фунда-
мент, не возьмется за устройство кровли. Иными 
словами, важную роль играет специализация бри-
гад. То же справедливо и для промышленных про-
изводств, где задействовано несколько процессов, 
значительно различающихся с точки зрения необхо-
димых компетенций. Производство печатных плат 
именно такое: компетенции, которые нужны для 

организации гальванических процессов, колоссаль-
но отличаются от требуемых для запуска и отладки 
процесса сверловки или разделения групповых за-
готовок. При таком подходе возникает ряд вопро-
сов. Насколько выбранный единый поставщик будет 
полагаться на собственные компетенции в каждом 
процессе? Будет ли он привлекать субподрядчиков 
с определенной специализацией? Как он будет вы-
страивать взаимодействие между специалистами 
по разным частям маршрута?

Второй подход заключается в том, что предприя-
тие само выбирает поставщиков, обладающих наи-
лучшим опытом и знаниями в отдельных процессах. 
Завод ПРОТОН пошел именно по этому пути. Для нас, 
как для компании, специализирующейся на хими-
ко-гальванических процессах, конечно, такой под-
ход предпочтителен, поскольку в своей области мы, 
можно сказать, знаем всё, но при этом, мы не обла-
даем компетенциями для выполнения всего проек-
та по созданию производства.

Но как это выглядит с точки зрения заказчика? Ведь 
может показаться, что каждый поставщик отвечает 
лишь за свой «островок», а за то, что все «островки» 
работают вместе, не отвечает никто. Но этот проект –  
наглядный пример обратной ситуации. Дело в том, 
что в изготовлении печатных плат всё взаимосвяза-
но, и, например, мы, отвечающие за металлизацию 
отверстий, можем «принять работу» у тех, кто отве-
чает за их сверление, потому что результат выполне-
ния этой операции является входными условиями 

Комментирует В. Л. Сухов,  
заместитель генерального директора  
по развитию АО «Завод ПРОТОН»
 

При выборе оборудования для нового про-
изводства основной задачей было органи-
зовать серийное изготовление печатных 
плат 5-го класса точности. Решение о сот- 
рудничестве с ООО «СПбЦ «ЭЛМА» мы 

приняли по ряду причин. Во-первых, это отечественный производи-
тель, что было важно для нас: мы, фактически, формируем стратегиче-
ский задел, который позволит поддерживать высокую степень локали-
зации, так как ключевые процессы производства продукции организо-
ваны на отечественном оборудовании и с использованием материалов 
российского производства.

Во-вторых, данная компания предлагает достаточно широкий пере-
чень технологического оборудования, перекрывающего все необходимые 

процессы изготовления печатных плат. Данное оборудование уже смогло 
зарекомендовать себя на рынке, и это дало нам уверенность в том, что мы 
получим действительно качественное и надежное решение.

Сейчас мы уже убедились, что данное оборудование достойное, 
оно не уступает по своим характеристикам решениям ведущих азиат-
ских производителей. Конечно, некоторые моменты еще требуют дора-
ботки. При этом производитель занимает открытую и конструктивную  
позицию, и подобные вопросы постепенно решаются в плотном взаи-
модействии наших технологов и специалистов СПбЦ «ЭЛМА». Поэтому  
мы уверены, что все «шероховатости» будут устранены, и в результате мы  
получим полноценное серийное производство печатных плат на основе 
отечественных процессов.

Помимо организации серийного производства с высокой степе-
нью локализации, у новой площадки есть еще одна задача: она будет  
использоваться в качестве базы для подготовки новых кадров для от-
расли и повышения квалификации отраслевых специалистов. И здесь,  
на мой взгляд, особенно важно, что такая работа будет проходить на рос-
сийских решениях.
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для нас и впрямую влияет на то, как будет выпол-
нен наш процесс.

Это был очень интересный и полезный опыт для 
нас, в том числе с точки зрения взаимодействия  
с российскими производителями оборудования для 
других процессов изготовления печатных плат. Сто-
ит обратить внимание на еще одну особенность дан-
ного проекта – заказчик для всех операций, для ко-
торых существовало российское оборудование, вы-
брал именно отечественные установки. Наверное, 
это первое подобное производство печатных плат  
в России. В данном случае, думаю, можно говорить 
о том, что это было осознанным решением заказчи-
ка, а не вынужденным из-за недоступности зарубеж-
ного оборудования. В пользу этого говорит тот факт, 
что наш диалог с Заводом ПРОТОН по поводу приоб-
ретения оборудования начался еще в 2020 году, за-
долго до событий 2022 года.

Таким образом в рамках выполнения проекта 
сформировался конструктивный диалог между не-
сколькими отечественными производителями обо-
рудования, а это очень важно не только для успеш-
ной реализации конкретного проекта, но и для раз-
вития нашего направления в целом. Ведь именно  
в таком диалоге рождается истина.

Вы сказали, что в России сейчас создается мало 
новых производств печатных плат с нуля, одна-
ко количество заказов у вас растет, из чего мож-
но сделать вывод, что происходит активное раз-
витие уже существующих производств. Но в чем 
оно заключается? Это внедрение новых, более 
сложных, технологий или просто наращивание 
производительности, объемов выпуска?

И то и другое. На многих производствах сейчас 
проходит или планируется модернизация. Это связа-
но, как с увеличением объемов выпуска, так и с теку-
щим износом оборудования. На некоторых предприя- 
тиях оборудование работает десятки лет и конеч-
но, ему необходимо обновление. Нужно понимать, 
что сейчас наша промышленность сосредоточена 

немного на других задачах, и размышления о новых 
технологиях отходят на второй план. Поэтому все 
чаще компании выбирают понятные и проверенные 
решения. Данные задачи, особенно при производ-
стве ответственных изделий в большом объеме, мо-
гут быть решены только за счет стабильной работы  
и химических материалов, и оборудования. И мы гор-
димся тем, что мы можем предоставить эту стабиль-
ность нашим заказчикам, являясь для них надежным 
технологическим партнером. 

Можно ли ожидать появления в нашей стране 
крупных производств печатных плат граждан-
ского применения?

На самом деле, мне бы очень хотелось знать от-
вет на этот вопрос. От него зависит, имеет ли смысл 
вкладываться в разработку, например, беспалладие-
вых процессов. Мы могли бы это сделать, но, к сожа-
лению, для нас неясно, насколько они будут востре-
бованы отечественными производителями. Сейчас 
в них потребности нет; появится ли она в будущем –  
вопрос.

Вообще, недостаток информации о нашем вну-
треннем рынке – одна из серьезных проблем, с ко-
торыми сталкиваются разработчики технологиче-
ского оборудования и химических материалов в на-
шей стране.

В нашей отрасли создано множество площадок, 
где обсуждаются дорожные карты развития раз-
личных направлений, рынок, технологии, коопе-
рация между предприятиями. Неужели они не по-
могают решить эту проблему?

Действительно, если брать электронную и радио- 
электронную отрасль в целом, за последнее время 
сделано очень много для того, чтобы предприятия 
видели друг друга, вступали в кооперацию, гармо-
низировали свои планы. Я недавно была на одном 
мероприятии, посвященном электронному маши-
ностроению, и была буквально поражена, насколько 
включены в диалог с отраслью и между собой различ-
ные департаменты Минпромторга России, как опе-
ративно они решают вопросы, действуя сообща.

Но, к сожалению для нас, это практически не каса-
ется направления производства печатных плат. Мне 
кажется, это связано с тем, что в условиях того напря-
жения, в котором работает отрасль последние годы, 
до нашей области просто еще не дошли руки: всё- 
таки печатная плата хоть и важная, но лишь одна из 
частей электронного устройства, а сейчас требуют ре-
шения более сложные и приоритетные вопросы.

Сейчас у нас кооперация выстраивается порой поч-
ти случайно. Могу привести показательный пример, 

Недостаток информации о нашем 
внутреннем рынке – одна из серьезных 

проблем, с которыми сталкиваются 
разработчики технологического 

оборудования и химических 
материалов в нашей стране
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хотя он касается не рынка для нашей продукции,  
а напротив, наших потребностей. Недавно мы были 
на одном предприятии, изготавливающем химиче-
ское сырье. У нас зашел разговор о том, что когда-то 
в нашей стране производилось двухлористое олово, 
но уже давно такого производства в России нет, и мы 
вынуждены приобретать этот материал за рубежом. 
И они сказали, что могут сделать его для нас, толь-
ко не в сухом виде, как мы закупаем сейчас, а в жид-
ком. Это – результат всего лишь разговора во время 
визита на предприятие. А теперь представьте, что та-
кие вопросы поднимались бы регулярно на специа-
лизированной площадке. Насколько быстрее и про-
ще они бы решались!

Но я уверена, очередь дойдет и до нас, и в нашей 
области появятся такие дискуссионные площадки, 
где можно будет обсудить текущие и будущие по-
требности всех участников производственной це-
почки создания электронных изделий.

В прошлом году ООО «СПбЦ «ЭЛМА» возобнови-
ло проведение научно-практических конферен-
ций производителей печатных плат «РУСКОН». 
Ожидаете ли вы, что это мероприятие возьмет 
на себя хотя бы часть функций такой дискусси-
онной площадки?

Действительно, сейчас конференция акцентиру-
ется на дискуссии. В разные времена у нее была раз-
личная направленность. Когда-то мы рассказывали 
о своих научных разработках, о продукции, но в нас- 
тоящее время основная задача мероприятия – что-
бы в нашем сообществе состоялся продуктивный 
диалог. Дело в том, что в публичной дискуссии лю-
дям иногда сложно начать говорить о своих произ-
водственных проблемах, но слушать о том, как они  
решаются, – интересно. Поэтому на конференции  
мы начинаем с того, что рассказываем участникам 
мероприятия без прикрас, как есть, о том, как мы про-
изводим свои продукты и какое место в этом зани-
мают они – наши потребители. У нас есть множество 
примеров, когда благодаря динамичному партнер-
ству результат достигался за считанные месяцы. Мы 
говорим о том, что любой производитель, о какой бы 
области ни шла речь, не сможет ничего создать без 
той самой обратной связи. Мы обязаны взаимодей-
ствовать, внимательно относиться друг к другу.

На конференции мы даем возможность участни-
кам задать все интересующие вопросы, поделить-
ся мнениями, высказать свои критические замеча-
ния. Иными словами, мы превращаем это мероприя- 
тие в дискуссию.

Также с прошлого года мы приглашаем на эту пло-
щадку российских производителей диэлектриков. 

Таким образом формируется линейка решений. На-
деюсь, в дальнейшем к нам будут присоединяться 
производители и другой продукции, необходимой  
в производстве печатных плат: сверл, фольги, подло-
жек, иных инструментов и материалов, а также обо-
рудования для других операций. Тогда конферен-
ция действительно постепенно будет становиться 
площадкой, на которой будут обсуждаться вопросы 
взаимодействия в направлении производства печат-
ных плат в целом.

Конечно, это было бы очень полезно для нас:  
в таких дискуссиях определяется тот вектор, в кото-
ром мы должны двигаться. Сейчас мы на пути к это-
му, потому что участники этих дискуссий еще долж-
ны присмотреться друг к другу и захотеть об этом 
говорить.

Сейчас направление развития отечественных 
средств производства является одним из прио-
ритетных в нашей отрасли, государство его актив-
но поддерживает. Пользуетесь ли вы мерами гос- 
поддержки, например субсидиями на разработ-
ку оборудования и технологических материалов?

Сейчас, на мой взгляд, если компания занимает-
ся производством, она может найти меры поддерж-
ки, которые будут ей полезны. И мы тоже пользуем-
ся рядом таких мер. Например, наша компания на-
ходится в реестре организаций, осуществляющих 
деятельность в сфере радиоэлектронной промыш-
ленности. Это позволяет нам пользоваться налого-
выми льготами, благодаря которым мы можем боль-
ше инвестировать в свое развитие.

Что касается субсидий, у нас есть такой опыт:  
в свое время мы получили средства на создание од-
ного из элементов оборудования.

Но я бы хотела сказать, что для нас субсидии не так 
важны. Да, область микроэлектроники, действитель-
но, во всем мире развивается только при финансовой 
поддержке государства: там проекты слишком доро-
гие даже для крупных компаний. В области же печат-
ных плат, как мне видится, опытный разработчик 
и производитель оборудования средства на новую 
разработку найдет всегда. Мы готовы вкладываться 
в разработку и материалов, и оборудования и гото-
вы дорабатывать решения с учетом требований на-
ших потребителей и технологических партнеров.

Нам сейчас важнее другая поддержка – в ви-
де консолидированного гарантированного сбыта,  

Мы обязаны взаимодействовать, 
внимательно относиться друг к другу
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в особенности с учетом того, что наш рынок доста-
точно узкий и закрытый. И здесь мы возвращаемся  
к вопросу понимания потребностей рынка на 
определенную перспективу, анализируя которую,  
мы могли бы лучше прогнозировать, что необходи-
мо рынку в будущем. Это помогло бы нам распре-
делять внутренние ресурсы компании, связанные 
с разработкой нового оборудования, и на длинной 
дистанции снижать итоговую стоимость реализа-
ции новых проектов.

Таким образом, нам гарантированный спрос  
на продукцию помог бы больше, чем прямая финан-
совая поддержка.

И всё же, несмотря на недостаток информации  
о том, что будет востребовано промышленностью 
в некоторой перспективе, ваша компания продол-
жает разрабатывать новые решения. Над чем вы 
работаете сейчас, что представите рынку в бли-
жайшее время?

Одна из новых установок, которая у нас появится  
в следующем году, – это установка щеточной зачистки 

поверхности печатных плат после сверловки. Ее глав-
ная задача – снятие заусенцев, которые образуются 
при выполнении отверстий.

Некоторое время назад мы сделали шаг в новом 
для нас направлении – разработке оборудования  
и жидкостей для отмывки. Целевой рынок данного 
решения – сборочно-монтажные производства. Ранее 
мы не работали на данном рынке, но этот шаг ока-
зался успешным, во многом благодаря нашему пар-
тнеру – компании «Солидус», выступившей «мости-
ком» между нами и этим сектором рынка.

Также мы задумались о разработке установ-
ки заполнения отверстий пастой. Материал для 
этой операции у нас уже есть, поэтому логично 
было бы предоставить рынку и соответствующее 
оборудование. Сейчас находимся в поиске техно-
логического партнера, заинтересованного в дан-
ной разработке.

Говоря о дальнейших планах, нужно отметить, 
что главным приоритетом нашего развития мы 
видим обеспечение выпуска надежных продуктов  
с высоким качеством и повторяемостью, адапти-
рованных под российские реалии. Этому мы бу-
дем уделять основное внимание вне зависимости 
от того, идет речь о новых решениях или об обо-
рудовании и материалах, которые мы поставляем 
уже не первый год.

Спасибо за интересный рассказ.
С А. Н.Григорьевой беседовал Ю. С. Ковалевский

Нам сейчас важнее поддержка  
в виде консолидированного 
гарантированного сбыта
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