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— мнение —

— Как бы вы оценили итоги 2016 
года для компании?
— Для нас 2015 и 2016 годы были не 
самыми легкими в России. Во-пер-
вых, внешняя обстановка в целом 
оказала негативное влияние на стра-
тегически важные для нас рынки, 
например, автомобильный и нефте-
газовый. Кроме того, мы отчитыва-
емся в евро и, соответственно, на нас 
повлияли динамика курса рубля, а 
также динамика курсов валют СНГ. 
Но есть и позитивные вещи. Сре-
ди наших достижений самым важ-
ным стало то, что мы смогли увели-
чить объемы продаж практически во 
всем нашем портфеле. Это говорит о 
том, что на продукты BASF по-преж-
нему есть спрос, они нужны рынку. 
В целом, учитывая рыночную конъ-
юнктуру, мы довольны результата-
ми, которые смогли достичь в 2016 
году. Одной из приоритетных задач 
было дальнейшее развитие локаль-
ного производства в России: наши-
ми достижениями в этой сфере ста-
ли запуск новой линии по производ-
ству строительной химии в Санкт-
Петербурге, а также начало произ-
водства присадок для дизельного то-
плива в городе Обнинске Калужской 
области. Эти проекты дадут нам воз-
можность продолжать предостав-
лять индивидуальные решения для 
наших клиентов и повысить надеж-
ность поставок.
— Можно ли сейчас уже говорить 
о тенденциях 2017 года? Чего мож-
но ожидать от рынка: будет ли вос-
становление долгосрочным или 
это временная динамика?
— Уже в конце 2016 года мы увиде-
ли некоторые признаки восстанов-
ления в определенных сегментах, и 
в нынешнем году мы ожидаем про-
должения этого тренда. Однако, в 
целом сейчас все еще сложно гово-
рить о том, в каком положении мы 
окажемся в конце года. Ни для кого 
не секрет, что на российском рын-
ке многое зависит от ситуации в 
нефтегазовом секторе. Если цена на 
нефть останется на уровне порядка 
$50 за баррель, то во многих сегмен-
тах рынка нам удастся показать рост. 
Но, конечно, отдельным секторам - 
например, автомобильной промыш-
ленности и строительству - потребу-
ется больше времени, чтобы достичь 
прежнего уровня.

Стабилизация цен на нефть и газ 
оказала непосредственное влия-
ние на рубль, и, если в прошлом го-
ду конвертация в евро имела для нас 
негативный эффект, то в 2017 году 
курс рубля пока играет в нашу поль-
зу. В целом, я ожидаю, что в конце го-
да мы увидим позитивные для нас 
тенденции в рамках всего нашего 
портфеля. Наша цель — вырасти на 
8-10% в этом году. Что же касается бо-
лее долгосрочных планов — то, по 
нашему прогнозу, в ближайшие пять 
лет среднегодовой рост рынка, реле-
вантного для BASF, составит около 
4%. Мы же намерены расти быстрее.
— Что компания запланировала на 
2017 год? Какие задачи вы перед со-
бой ставите?
— В прошлом году из-за многочи-
сленных перемен, произошедших 
на рынке в последние два-три года, 
нам пришлось пересматривать стра-
тегию в России, наши среднесроч-
ные планы и задачи. Основных выво-
дов из проделанного нами упражне-
ния два: мы будем продолжать инве-
стировать в локализацию и сосредо-
точим усилия на развитии в перспек-
тивных российских регионах. У нас 
есть продуктовые сегменты, где не-
обходимо быть ближе к локальным 
клиентам. Хорошие примеры - стро-
ительная химия (добавки в бетон, су-
хие строительные смеси, напольные 
покрытия), средства защиты расте-
ний (гербициды, фунгициды, инсек-
тициды) и автомобильные лакокра-
сочные покрытия. BASF уже вложил 
значительные средства в локальные 
производства в этих областях в Рос-
сии, и мы продолжим движение по 
этому пути. Разумеется, решение о 
возможной локализации производ-
ства всегда основывается на тщатель-
ной оценке возможностей и рисков, 
связанных с такими инвестициями 
- другими словами, на подробном и 
взвешенном бизнес-плане. Когда мы 
пересматривали нашу стратегию, 
мы определили ряд проектов, над 
которыми стоит работать. Сейчас 
мы рассматриваем их один за дру-
гим и будем реализовывать с наши-
ми партнерами в России и при под-
держке коллег из Германии. Здесь 
стоит отметить, что локализация оз-
начает не только собственное произ-
водство, но и совместные предприя-

тия, толлинг или другие соглашения 
о поставках. Говоря о том, что мы со-
бираемся сделать в этом году, упомя-
ну проекты нашего подразделения 
строительной химии. Мы планиру-
ем запустить третью линию на на-
шем заводе по производству добавок 
в бетон в Санкт-Петербурге; открыть 
новый офис в Новосибирске. В пла-
нах также запуск нового производст-
ва на юге России, что позволит нам 
усилить присутствие в этом регионе. 
Кроме того, мы расширяем ассорти-
мент локально производимой про-
дукции: например, запустили про-
изводство гидроизоляционных ма-
териалов и плиточных клеев.

Второй стратегический приори-
тет — усиление фокуса на регионы. 
Мы задали себе вопрос: позволяет ли 
наша текущая структура полностью 
использовать все возможности рос-
сийского рынка, особенно в регио-
нах? И мы поняли, что Сибирь, Даль-
ний Восток и юг России — это реги-
оны, где мы можем добиться боль-
шего. Поэтому мы заинтересованы в 
партнерствах и укреплении нашего 
присутствия там. Мы хотим, чтобы в 
итоге на нашей карте страны не оста-
лось «белых пятен».
— Рассматриваете ли вы вари-
ант закрытия или наращивания 
мощностей по тому или иному 
направлению?
— Если смотреть на компанию в це-
лом, то у нас есть четкая стратегия. 
В соответствии с нашей стратеги-
ей ключевые сегменты — химика-
ты, специальные продукты, функ-
циональные материалы и решения, 
сельское хозяйство, а также нефть и 
газ. Наша основная цель — развитие 
этих сегментов на всех релевантных 
рынках, в том числе в России; мы хо-
тим стать ключевым игроком и по-
лучить значительную долю рынка в 
каждом сегменте. Сегодня, если мы 
говорим об отраслях, которые игра-
ют для нас наиболее важную роль 
именно в России, то это сельское хо-
зяйство, кормовые и пищевые до-
бавки, сырье для косметики и быто-
вой химии, базовые химикаты, авто-
мобильная промышленность и стро-
ительство. Мы постоянно следим за 
тем, насколько полно наш портфель 
и наше предложение соответствуют 
ожиданиям и требованиям клиен-
тов. Если на рынке появятся возмож-
ности для расширения нашего пред-
ложения, мы будем их использовать. 
Это касается как России, так и гло-
бального рынка. Недавний пример 
— сделка по приобретению компа-
нии Chemetall, которая специализи-
руется на химических веществах для 
обработки поверхности металлов, 
что хорошо дополняет бизнес подра-
зделения BASF Coatings, которое за-
нимается разработкой и производст-
вом конвейерных и авторемонтных 
автомобильных покрытий.

В России мы также рассматрива-
ем возможность приобретений на-
ряду со всеми другими доступными 
на рынке возможностями. Мы всег-
да готовы к различным проектам: 
создать новое производство «с нуля» 
или объединить усилия с партнером. 
Если мы посмотрим на рынок и уви-
дим компанию, которая на нем уже 
активна и может быть интегрирова-
на в нашу структуру, мы обязательно 
рассмотрим ее приобретение. Таким 
образом, наша концепция развития 
в России не исключает приобрете-
ния других активов.
— Каким образом складываются 
отношения компании с россий-
скими властями? Поддерживают 
ли они вас и чем могут помочь?
— Как большая компания, BASF не 
видит препятствий для работы на 
российском рынке. Что бы мы ни за-
хотели сделать, мы не ощущаем, что 
нам мешают какие-то искусственные 
барьеры, запреты, указания, или кто-
то пытается нам помешать реализо-

вать наши планы. Мы поддерживаем 
постоянный диалог с высокопостав-
ленными официальными лицами. 
У нас есть возможность высказать 
свою позицию на любом, в том чи-
сле и на самом высоком уровне. При-
мером может быть недавняя встреча 
главы BASF SE Курта Бока с президен-
том России Владимиром Путиным.

Говоря о конкретных проектах, 
особенно региональных, я отме-
чу, что мы поддерживаем тесную 
связь с местными администрация-
ми и благодаря этому тоже можем 
решать наши вопросы. В будущем 
для нас очень важно следить за раз-
витием ситуации с импортозамеще-
нием. Здесь важно понимать, что что 
мы полностью разделяем курс рос-
сийских властей на развитие наци-
ональной промышленности. Тем не 
менее, когда речь заходит о локали-
зации мощностей иностранных ком-
паний, нужно помнить о том, что ин-
вестиции в локальное производство 
должны быть экономически обосно-
ваны - а это не всегда возможно, к со-
жалению. Мы прилагаем значитель-
ные усилия в области локализации 
в России. Но бывают ситуации, когда 
с точки зрения экономики проекта, 
а иногда и с технологической точки 
зрения локализовать производство 
невозможно. В таких случаях, я счи-
таю, что ограничения для импорти-
руемой продукции не совсем разум-
ны. Это контрпродуктивно для раз-
вития экономики страны — основ-
ной цели импортозамещения: за-
медляются инновации, подрывает-
ся конкуренция, и в итоге потреби-
тели не всегда получают гарантиро-
ванно хорошее предложение с точки 
зрения цены и качества.
— Приходится ли вам конкури-
ровать на российском рынке с ка-
кими-то иностранными или вну-
тренними производителями?
— Конечно, как и в любой другой 
стране мира, мы сталкиваемся с ло-
кальной конкуренцией, но в то же 
время некоторые из наших конку-
рентов являются и нашими основ-
ными клиентами. Так происходит с 
крупными компаниями, например 
с СИБУРом и в некоторой степени с 
«Газпромом». Для нас они очень важ-
ны, мы считаем их стратегически-
ми партнерами, и в то же время в не-
которых областях мы конкурируем. 
Мы ведем с ними стратегический ди-
алог, чтобы выявить области, в кото-
рых мы можем работать совместно. 
Кроме того, помимо крупных иг-
роков мы должны не забывать о не-
больших компаниях; некоторые из 
них очень успешны, и нам тоже на-
до принимать это во внимание. В це-
лом мы смотрим на конкуренцию 
позитивно, поскольку она заставля-
ет нас находить способы улучшить 
наши продукты и услуги и работать 
более эффективно.
— Вы обсуждали с «Газпромом» 
перспективы совместной работы 
в химии. О чем может идти речь и 
на какой стадии находятся сейчас 
эти переговоры?
— Несколько лет назад была созда-
на совместная с «Газпромом» рабо-
чая группа в области химии. На этой 
площадке мы обсуждаем возмож-
ные проекты и идеи, а также планы 
их реализации. В конце прошлого 
года BASF и «Газпром» провели кон-
ференцию в Санкт-Петербурге, где 
нам удалось собрать ключевых ру-
ководителей обеих компаний, и по 
итогам этого мероприятия у нас поя-
вился длинный список перспектив-
ных направлений для работы. Следу-
ющий этап обсуждений будет прохо-
дить на небольших встречах в этом 
году, потенциальные проекты будут 
изучены в более узком кругу. Лока-
лизация здесь, конечно же, играет 
основную роль.

Помимо этого мы также рассма-
триваем партнерские отношения с 

небольшими компаниями. Размер 
компании для нас не является ре-
шающим фактором. Важно то, что 
мы разделяем с нашими партнера-
ми стратегический подход, и я ви-
жу возможность сделать наше со-
трудничество взаимно выгодным. 
Нам важно, чтобы конечный про-
дукт, произведенный нашими парт-
нерами и клиентами, был полезен 
конечным потребителям: мы стре-
мимся улучшить качество жизни, и 
поэтому мы ищем партнеров, кото-
рые разделяют эту стратегию и име-
ют такой же взгляд на мир.
— Российский рынок зачастую от-
личается от глобального, имея ло-
кальные особенности. Можно ли 
разделить тенденции на мировые 
и российские?
— В России BASF не только пытается 
внедрить западные технологии для 
наших партнеров, но и ведет диалог, 
чтобы научиться эффективно рабо-
тать на российском рынке. Мы сле-
дим за обсуждением глобальных тен-
денций и ожидаем их появления в 
России. Давайте возьмем как пример 
«индустрию 4.0» и диджитализацию. 
Многие компании на Западе сейчас 
начинают исследовать этот тренд и 
пытаются понять, что она означает 
для их будущего, как извлечь из это-
го выгоду, как должны быть устрое-
ны процессы, как должны выглядеть 
в будущем рабочие места... Мы так-
же размышляем о том, какой долж-
на быть наша структура и как долж-
ны быть адаптированы наши рабо-
чие процессы. В BASF мы сейчас об-
суждаем некоторые пилотные про-
екты, и я ожидаю, что, как только мы 
увидим первые результаты, это на-
правление начнет развиваться до-
вольно быстро.

В России эта тенденция пока еще 
не так широко обсуждается, но я ду-
маю, что она придет в Россию быст-
рее, чем некоторые могут этого ожи-
дать. В этом году на Санкт-Петер-
бургском международном экономи-
ческом форуме это уже было темой 
многих дискуссий, в том числе во 
время пленарного заседания. Таким 
образом, я не вижу большой разни-
цы между российскими и глобаль-
ными трендами.

Еще один для меня лично важ-
ный фактор — это привлечение та-
лантов. Бизнес — это люди, которые 
взаимодействуют друг с другом; и 
вам нужно получить лучших, что-
бы сформировать лучшую команду. 
Насколько я вижу, «война за талан-
ты» уже началась. Будущий успех 
компаний во многом будет зависеть 
от способности привлекать талан-
ты. Однако недостаточно просто на-
брать их: талантливым людям также 
должна быть предоставлена возмож-
ность развиваться и видеть среднес-
рочную и долгосрочную перспекти-
вы. Поэтому в BASF мы внедрили це-
лый ряд инструментов, направлен-
ных на удовлетворение этих потреб-
ностей сотрудников: мы направля-
ем их за рубеж, где они приобретают 
опыт в различных культурных и ра-
бочих условиях, который позже они 
могут использовать в своей родной 
стране.

Мы также предоставляем сотруд-
никам возможность принимать на 
себя ответственность за более ши-
рокий спектр задач, чтобы они учи-
лись мыслить шире и видеть «боль-
шую картину». На данном этом эта-
пе я могу сказать, что это работает 
неплохо и демонстрирует хороший 
мотивационный эффект.
— Вы работаете в России, но все-
таки вы иностранная компания, 
какой у вас процент российских 
сотрудников и какой процент 
— иностранных? Насколько вам 
проще или труднее работать с те-
ми и другими?
— Давайте начнем с фактов. В Рос-
сии в компании работают около 700 
человек, большинство из которых 
местные: не более 20 сотрудников 
являются так называемыми экспата-
ми. Иметь в команде коллег из дру-
гих стран очень хорошо, поскольку 
они способствуют процессу переда-
чи знаний и опыта, помогают уско-
рить реализацию принятых реше-
ний. Культурный обмен позволяет 
людям узнать, как одна и та же рабо-
та выполняется в других местах. В 
конце концов, речь идет не о наци-
ональностях, а о том, насколько мы 
можем создавать и поддерживать 
корпоративную культуру, в которой 
все сотрудники чувствуют себя ча-
стью семьи BASF и которая позволя-
ет каждому вносить свой вклад с по-
мощью своих способностей и компе-
тенций. Нам важен каждый!

Интервью взяла  
Ольга Мордюшенко

«Нам важен каждый!»
Сложная ситуация в нефтегазовом секторе и девальвация рубля оказали существенное вли-
яние на смежные отрасли экономики, включая химическую отрасль. Но в BASF, крупнейшей 
мировой химической компании, видят признаки восстановления и намерены продолжать ло-
кализацию своих производств в России. О том, каково работать на внутреннем рынке, на ка-
кие сегменты производитель делает ставку и чего ждать от рынка в 2017 году, 

”
Ъ“ рассказал 

глава BASF в России и СНГ Кристоф Рёриг.

— качество жизни —

В последние годы сегменты бы-
товой и профессиональной хи-
мии развивались разнонаправ-
ленно. Если в сфере товаров для 
домашнего использования поку-
патель стремился сэкономить, 
выбирая универсальное чистя-
щее средство, то в области про-
фессиональных средств у потре-
бителя вырос интерес к дорогим 
инновационным продуктам. Тем 
не менее в этих сегментах про-
слеживается и общий тренд — 
переход от импорта к внутренне-
му производству, что обострило 
конкуренцию на рынке и заста-
вило производителей искать но-
вые пути развития.

Мы еще с детства знаем, что чи-
стота — залог здоровья. Будь то убор-
ка дома или в офисе, мойка посуды 
или машины — не обойтись без со-
ответствующих химических про-
дуктов. В своей основе они делят-
ся на два крупных сегмента — бы-
товые, которыми мы каждый день 
пользуемся дома, и профессиональ-
ные, которыми пользуются для кли-
нинга в различных сферах (Horeca, 
уход за автомобилями, мытье обору-
дования на пищевых производствах 
и т. д.). С учетом собственной специ-
фики каждое из данных направле-
ний развивается в последние годы 
по-разному, отмечают в крупней-
шем производителе химической 
продукции в мире BASF. Компания 
имеет большой опыт, создавая сы-
рье фактически для всех видов мою-
щих средств во всех сегментах. «По-
скольку в нашем портфолио есть все 
виды сырья (за исключением отду-
шек, красителей и силиконов) для 
того, чтобы создать абсолютно лю-
бое моющее средство, а также учи-
тывая тот факт, что мы работаем со 
всеми известными производителя-
ми моющих средств в нашем реги-
оне, то с уверенностью можем ска-
зать, что, беря в руки любой продукт 
с полки в магазине, мы точно знаем, 
что в нем содержится наша продук-
ция»,— говорит менеджер подразде-
ления по продаже сырья для быто-
вой и промышленной химии BASF 
Юлия Франчук.

• BASF выпускает широкий выбор 
анионных ПАВ, неионогенных, ка-
тионных и амфотерных ПАВ. Про-
дукты компании позволяют суще-
ственно усилить моющую способ-
ность: водорастворимые полиме-
ры, хелатирующие агенты. Также 
в портфеле есть спецпродукты, ко-
торые придают моющим средст-
вам особые свойства: биоциды (де-
зинфицирующий эффект), оптиче-
ские отбеливатели (в том числе фо-
токаталитические); УФ-фильтры, 
ингибиторы коррозии металлов 
и другие.

Чистота в каждый дом
В BASF поясняют, что в сфере быто-
вой химии, где основную долю за-
нимает рынок стиральных порош-
ков, в последние пять лет не были 
отмечены серьезные изменения. 
По данным Ассоциации произво-
дителей парфюмерии, косметики, 
товаров бытовой химии и гигиены 
(АППИК БХ), в денежном выраже-
нии объем рынка товаров бытовой 
химии в 2016 году составлял 160–
200 млрд руб. Общий объем рынка 
бытовой химии в РФ в 2016 году был 
равен 1,5 млн тонн, что на 1,4% ниже 
показателя 2015 года. При этом про-
изводство в РФ выросло на 0,26%, 
экспорт — на 27,4%»,— сообщил ди-
ректор АППИК БХ Петр Бобровский.

По данным Росстата, в 2016 году 
наблюдался рост цен на товары бы-
товой химии на 15%. «Такая динами-
ка связана с тем, что даже локаль-
ные производители продуктов от-
расли бытовой химии импортиро-
вали сырье, а с ростом валюты ро-
сли и цены на продукты. Сегодня 
ситуация более или менее стабили-
зировалась, но глобальные дефици-
ты некоторых видов сырья в мире 
периодически влияют на ценовую 
политику определенных продуктов 
(не только продуктов BASF)»,— отме-
чает Юлия Франчук.

Рост цен не мог не отразить-
ся на спросе. За последние два го-
да динамика увеличения продаж 
средств по уходу за домом замедли-
лась в пять раз. По данным группы 
Nielsen, к маю текущего года этот 
показатель составил лишь 2,1% (в 
2016-м — 11,5%). К тому же россия-
не переключаются на экономное 
потребление. Как отмечает дирек-
тор по работе с глобальными ком-
паниями «Nielsen Россия» Марина 
Лапенкова, покупатели чаще вы-
бирают универсальные порошки, 
а также жидкие порошки, которые 
более экономно расходуются при 
пересчете на одну стирку. По сло-
вам Петра Бобровского, россий-
ские производители воспользова-
лись кризисной ситуацией и выве-
ли на рынок новые продукты. «Из-
за большого роста цен на иностран-
ные бренды, например по автома-
тическому мытью посуды, наши хо-
зяйки были вынуждены искать аль-

тернативу. Уже сегодня на полке в 
магазине вы можете найти разноо-
бразие предложений для вашей по-
судомоечной машины. И многие из 
них предлагаются отечественными 
производителями»,— подтвержда-
ют в BASF.

Выбор профессионалов
В свою очередь, для рынка про-
фессиональных моющих средств 
основными тенденциями стали 
рост интереса к сложным много-
компонентным рецептурам, спрос 
на специальные продукты, а также 
повышение требований к качеству 
(моющей способности, стабильно-
сти на протяжении всего срока год-
ности и воздействию экстремаль-
ных температур). «Благодаря инте-
ресу наших партнеров последние 
полтора года мы тщательно изуча-
ем свойства наших продуктов, на-
ходим интересные дополнитель-
ные преимущества в применении, 
а также получаем данные о синер-
гии наших компонентов, что позво-
ляет клиентам подразделения 

”
Бы-

товая химия“ получать достаточно 
привлекательные варианты мою-
щих средств, следуя трендам рынка 
и при этом снижать расходы»,— от-
мечает Юлия Франчук.

При этом в секторе профессио-
нальной химии также четко просле-
живается влияние импортозамеще-
ния. «Практически вся автохимия 
теперь производится у нас в регио-
не. Наша активная работа совмест-
но с нашими партнерами позволи-
ла впервые в прошлом году заявить 
о себе русским брендам по автохи-
мии на международной выставке 
«Автомеханика» во Франкфурте. Как 
ни странно, но мы тоже можем кое-
чему удивить европейских потре-
бителей и предложить им эффек-
тивную альтернативу»,— отмечает 
госпожа Франчук. Также, по ее сло-
вам, в связи с ростом агропромыш-
ленного сектора заметен рост в сфе-
ре моющих средств для пищевых 
производств.

В BASF признают, что в этом сек-
торе также достаточно тяжело кон-
курировать с локальными произво-
дителями, «особенно если они вы-
пускают достойную продукцию». 
«По этой причине наибольший 
успех мы отмечаем в продвижении 
специальных продуктов. Но тем не 
менее у нас постоянно возникают 
и успешно реализуются проекты и 
со стандартными ингредиентами и 
мы всегда идем навстречу нашим 
клиентам, так как в нашем распоря-
жении есть уникальный ресурс — 
локальная лаборатория»,— поясня-
ют в BASF. Компания обладает сов-
ременным высокоточным оборудо-
ванием, которое позволяет прове-
сти широкий анализ полученного 
средства на эффективность, пеноо-
бразование, стабильность, негатив-
ное влияние на поверхности и дру-
гие показатели, что дает неоспори-
мое преимущество.

С заботой о природе
В целом за последние полтора го-
да BASF осуществил ряд крупных 
проектов по продвижению специ-
альных продуктов в рамках гло-
бального проекта по устойчивому 
развитию. «Нам удалось переубе-
дить многих партнеров, что мою-
щие средства, созданные на осно-
ве таких продуктов, не только без-
опасны для окружающей среды и 
здоровья людей и животных, но и 
способны успешно заменять стан-
дартные моющие средства по эф-
фективности применения, а так-
же в некоторых случаях быть зна-
чительно эффективнее и привлека-
тельнее по стоимости»,— поясняют 
в компании. 

Это особенно актуально с уче-
том того, что вопрос об охране при-
роды в сфере использования мою-
щих средств сейчас стоит доволь-
но остро. Фосфор-содержащие ком-
поненты (фосфаты и фосфонаты) со 
сточными водами попадают в во-
доемы и ускоряют рост сине-зеле-
ных водорослей, что приводит к за-
грязнению источников чистой во-
ды. Но, говорят в BASF, в ближай-
шее время ожидаются изменения 
законодательства в области регули-
рования содержания фосфор-содер-
жащих компонентов в синтетиче-
ских моющих средствах. «Мы гото-
вы предложить альтернативу этим 
компонентам — безопасную для во-
доемов и нашего здоровья. 

В любом случае приятно осозна-
вать, что многие наши партнеры, 
предвосхищая этот запрет, уже пе-
реходят на безопасные решения, 
потому что осознают свою ответст-
венность перед будущими поколе-
ниями»,— отмечают в BASF. «Каких 
результатов мы ожидаем в 2017 го-
ду? Конечно же, ждем интересных 
запросов, сложных задач и новых 
контрактов, новых клиентов»,— за-
являют в компании. В BASF отмеча-
ют: «Мы действительно помогаем 

”
Делать мир чище“, и это помогает 

нам двигаться вперед».
Ольга Матвеева,  
Анна Героева

Технология чистоты 
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