
Генеральный директор ООО Управляющая компания 
«Выбор» (входит в ГК «Выбор») Евгений Пашко 
рассказал о том, что будет с рынком строительства 
и благоустройства в ближайшей перспективе 
и о возможностях реорганизации бизнеса в кризис

— Евгений Борисович, как компания «Выбор» 
чувствует себя в ситуации общей неопреде-
ленности и изменений экономической конъ-
юнктуры?
— Российская экономика находится в зоне 
турбулентности, «трясет» всех, но в разной 
степени. Нам, если можно так сказать, по-
везло, мы чувствуем себя гораздо увереннее 
многих игроков: производство находится 
в России, экспортной продукции нет, работаем 
исключительно на внутренний рынок и поку-
пательская способность пока есть. На данном 
этапе реализация нашей продукции идет в за-
планированном темпе. Объемы производства 
в этом году ожидаются на 25% выше прошло-
годних. Во многом такая позиция — результат 
следования ценностям компании «Выбор» 
и стратегии, которая заключается в увеличе-
нии доли рынка, улучшении эффективности 
производства и реализации потенциала на-
шей команды. 

ГК «Выбор» была основана в 1996 году 
в Новороссийске и на сегодняшний день 
является одним из лидеров российского 
рынка по изготовлению тротуарной плит-
ки и элементов благоустройства. На восьми 
собственных заводах компании, оснащен-
ных современным немецким оборудованием, 
производится более 2,6 тыс. видов продукции 
стандарт‑ и премиум‑класса. Ежегодный объ-
ем выпуска продукции составляет 6 млн кв. м. 
Дилерская сеть охватывает 68 регионов РФ. 

В портфеле компании тысячи частных, 
коммерческих и муниципальных проектов. 
В 2022 году Минстрой опубликовал приказ, 
где указал на 120 лучших проектов по благо‑
устройству в РФ, на которые нужно ориен-
тироваться, и продукция компании «Выбор» 
лежит в основе 14 из них.
— Ожидаете ли вы, что до конца года ситуация 
на строительном рынке будет стабильной?
— Строительный цикл — это всегда длин-
ные инвестиции. Все запланированные 
на этот год объекты точно будут завершены, 
я не сомневаюсь. В частности, наша компа-
ния в стопроцентном объеме выполняет все 
обязательства в рамках заключенных кон-
трактов. В 2023 году мы вместе с остальными 
участниками рынка ждем падения, масшта-
бы которого предсказать невозможно. Наде-
емся, что в нашем сегменте обвал не будет 
катастрофичным, потому что проекты благо-
устройства — это «лицо» стройки, на котором, 
как правило, не экономят. По крайней мере, 
мы наблюдали такую тенденцию во время 
всех кризисных явлений. 
— Каким образом компания обеспечила себе 
стабильность производства в условиях санк-
ций? 
— С поставками основной части сырья — песка, 
щебня и цемента — проблем нет. Инертные 
материалы в России выпускаются в достаточ-
ном объеме. К тому же у нас есть собствен-
ный карьер по производству щебня и песка 
— крупнейший в ЮФО. Но есть группы това-
ров, которые мы приобретаем за рубежом, 
и с ними есть проблемы. Речь о различных 
химических добавках, пигментах немецкого 
производства. К счастью, мы успели сделать 
запас, которого хватит примерно на год. Ко-
нечно, мы понимаем, что этот запас не беско-
нечен. Поэтому рассматриваем предложения 
китайских поставщиков, которые, безусловно, 
осторожничают, опасаются вторичных санк-
ций, но тем не менее предложения есть, труд-

ности преодолимы, поставки по этим компо-
нентам производства наладить реально.

У нас есть свой цех по производству части 
оборудования для производственной линии. 
Два месяца назад мы открыли дробильно‑
сортировочный завод в Курганинске, который 
позволяет самим выпускать различные фрак-
ции щебня для премиальных коллекций тро-
туарной плитки.

У нас есть цех по ремонту пресс‑форм 
для изготовления плитки — это основной 
расходный материал. Не секрет, что эти фор-
мы рассчитаны на определенное количество 
циклов, по завершении которых использовать 
их нельзя, теряется качество. Наши конкурен-
ты позволяют себе использовать их сверх 
нормы. У нас же с этим строго: по заверше-
нии цикла мы формы снимаем, ремонтируем 
и отправляем на склад, таким образом, у нас 
всегда есть запас этих расходников.

— В этом году вы планировали запуск заво-
да по производству элементов благоустрой-
ства и тротуарной плитки мощностью более 
700 тыс. кв. м в год в Казани. Удается ли реа-
лизовать проект в срок? 
— Да, в июле завод будет запущен. Объем 
инвестиций в проект составил 1,7 млрд руб. 
Татарстан стал шестым регионом производ-
ственного присутствия компании «Выбор». 
Это восьмая производственная площадка 
сети. В настоящий момент заводы работают 
в Москве, Краснодаре, Новороссийске, посел-
ке Афипском, Курганинске, Санкт‑Петербурге, 
Красноярске и заводе в г. Ялуторовске Тю-
менской области.
— Перечисленные преимущества позволяют 
компании сдерживать рост цен?
— Все, что связано с закупкой импортных ком-
понентов, подорожало вдвое, увеличилась 
стоимость доставки инертных материалов, 
поэтому мы были вынуждены скорректиро-
вать прайс в апреле. Цены изменились в за-
висимости от региона.
— Как вы выстраиваете цепи поставок своей 
продукции в условиях логистического хаоса?
— Есть проблемы с железнодорожными пе-
ревозками из‑за обострившегося дефицита 
подвижного состава, растут ставки фрахта 
на автомобильные грузоперевозки, но на-
личие производственных площадок по всей 
России обеспечивает нам довольно удобное 
логистическое плечо для поставок на россий-
ском рынке от юга до Дальнего Востока. 
— Ожидаете ли вы дефицита комплектующих 
оборудования в связи с санкциями?
— Все производственные линии «Выбора» ос-
нованы на немецких вибропрессах, которые, 

безусловно, требуют обслуживания и ремон-
та. Встает вопрос цифрового импортозаме-
щения, так как уже есть трудности с эксплуа-
тацией системы управления производством, 
которая охватывает полный цикл бизнес‑про-
цессов. Так удачно совпало, что наши заводы 
успели пройти техническое обслуживание 
до февраля и открылись к сезону в полной го-
товности. К тому же в марте мы постарались 
максимально запастись запчастями. Что даль-
ше — совершенно непонятно. Но у нас есть 
как минимум год, чтобы решить проблемы 
с поставками комплектующих. 

— Как скоро, на ваш взгляд, с рынка уйдут ма-
лые игроки? 
— Могу лишь сказать, что мелким одиночным 
игрокам сейчас будет крайне непросто.
— Не рассматриваете ли вы вариант укрупне-
ния бизнеса и увеличения своей доли на рын-
ке за счет приобретения конкурентов?
— Около пяти лет назад мы сформулировали 
партнерское предложение по типу франши-
зы, которое предполагает долю нашего уча-
стия в уставном капитале и наше управление. 
Мы готовы принимать в состав ГК «Выбор» 
заводы по производству тротуарной плитки, 
которые не понимают, как и куда двигаться 
дальше в новых реалиях. Для этого мы соз-
дали всю необходимую инфраструктуру, вы-
строили логистические цепочки, сформиро-
вали грамотную маркетинговую политику. 
Наша компания, как сетевой игрок, даже 
в сегодняшних условиях имеет все инстру-
менты по управлению и обеспечению жиз-
неспособности оборудования, сохранению 

действующих мощностей и дальнейшему раз-
витию. Это выгодно для всех, сейчас можно 
констатировать, что заводы, которые совсем 
недавно начали работать под нашей торго-
вой маркой, в разы увеличили свою выручку 
и прибыль.
— Насколько вообще компания «Выбор», ко-
торая занимает лидирующие позиции на рын-
ке, сегодня ощущает конкуренцию. Вам важно 
сохранять дух соперничества, когда, казалось 
бы, современные заводы построены, дистри-
буция и логистика налажены?
 — Мы переросли тот этап развития, когда 
рассказывали, что конкурентов у нас нет. Се-
годня степень производственной зрелости 
иная. Мы обращаем внимание на каждого 
конкурента, несмотря на то, что занимаем 
порядка 13% рынка. И могу сказать, что есть 
ряд компаний, к успехам которых надо при-
смотреться. Да, наши заводы самые оснащен-
ные, их комплектация влияет на ассортимент. 
Но нам важно развивать бренд «Выбор», ко-
торый отделим от производственных мощно-
стей, имеет собственную ценность. 

По‑прежнему для нас принципиально 
качество и эстетика мощения. В этом пла-
не нет предела совершенству. Если помните, 
в 2017 году «Выбор» участвовал в разработ-
ке нового ГОСТа на тротуарную плитку, кото-
рый не перевыпускался с 1991 года и, спустя 
столько лет, не отвечал требованиям каче-
ства. Произведенная по устаревшему ГОСТу 
плитка разваливалась через пару лет. Конку-
рировать с производителями такой «ГОСТов-
ской» продукции на муниципальных торгах 
«Выбор» не мог и не хотел. Чтобы переломить 
ситуацию, мы объединились с конкурентом, 
для которого качество производства также 
было ключевым моментом в работе, и разра-
ботали новый стандарт.

Мы минимизировали брак на произ-
водстве, внедрив очень жесткие стандарты. 
Вся наша продукция проходит лаборатор-
ные испытания по пяти параметрам, кроме 
того, внедрена система машинного зрения 
для контроля качества выпускаемой про-
дукции, что позволило снизить процент бра-
ка на 85%. Однако развивая исключительно 
производство, ты будешь делать хороший 
продукт, но конкурировать на рынке вряд 
ли удастся. Мы подходим к развитию комплек-
сно, поэтому постоянно находимся в тонусе 
и рабочем драйве.

«Выбор» есть всегда
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