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Холдинг «Белорусская цементная ком-
пания» создан четыре года назад. И 
за относительно короткий срок уже 

завоевал доверие сотен клиентов как в на-
шей стране, так и за рубежом. Об этом же сви-
детельствуют и награды его предприятий в 
различных ежегодных конкурсах. Вот лишь 
некоторые из них: по итогам ХIХ республи-
канского конкурса потребительских предпо-
чтений «Продукт года 2017» в номинации 
«Строительные материалы» Дипломом 1-й 
степени отмечен продукт «Порт-
ландцемент» производства ОАО 
«Белорусский цементный за-
вод»; в конкурсе «На лучшее до-
стижение в строительной отрас-
ли Республики Беларусь за 2017 
год» БЦК получил Дипломом ла-
уреата в номинации «Организа-
ция года»; в этом же конкурсе в 
номинации «Продукт года» Ди-
плом лауреата  был присужден 
филиалу № 3 «Минский комби-
нат силикатных изделий» ОАО 
«Белорусский цементный за-
вод» за продукт «Плиты пено-
полистирольные теплоизоляционные по-
ниженной теплопроводности»; в профессио-
нальном конкурсе «На лучшее достижение в 
строительной отрасли Республики Беларусь 
по итогам 2017 года» ОАО «Кричевцемент-
ношифер» было отмечено Почетным дипло-
мом в номинации «Продукт года» за «Порт-
ландцемент ЦЕМ I 42,5Н». Этот список мож-
но продолжать, есть в нем и награды в кон-
курсе «Лучшие товары Республики Бела-
русь» за 2017 год, а предприятия холдинга 
удостоены занесения на региональные До-
ски почета.

Однако, как говорит генеральный директор 
управляющей компании холдинга Владимир  
КИСЕЛЁВ, не так важны награды, главное — 
это доверие клиентов, их желание работать с 
предприятиями холдинга. И здесь стремятся 
к тому, чтобы это сотрудничество было взаи-
мовыгодным. Так в чем же сильные стороны 
Белорусской цементной компании?

Начнем с того, что холдинг — организа-
ция многопрофильная, способная обеспечить 
заказчика практически полным спектром 
стройматериалов. Помимо двух цементных 
заводов (головных) — ОАО «Белорусский це-
ментный завод» и ОАО «Кричевцементноши-
фер» — в составе холдинга 16 филиалов. Сре-
ди них заводы по производству железобетон-
ных изделий, кирпича, изделий из пенополи-
стирола и газосиликата. Ассортиментный пе-
речень продукции, производимой холдингом, 
займет не одну газетную страницу. Таким об-
разом, заказчику предоставляется возмож-
ность централизованно закупить необходи-
мые для строительства материалы. Именно 
централизованно, ведь все процедуры заку-
пок идут через управляющую компанию, дей-
ствует гибкая система скидок. Но при этом 

любую продукции компании можно купить в 
каждом из филиалов, нет необходимости ку-
да-то ехать. Добиться этого помогла новая, 
усовершенствованная система документоо-
борота. Также на руку клиентам и широкая 
география филиалов холдинга: сегодня пред-
приятия БЦК представлены во всех областях 
республики (кроме Гродненской). Этот фак-
тор позволяет создать эффективную логи-
стическую систему и значительно экономить 
на перевозках.

Но всё же основным критерием, по которо-
му выбирают поставщика, остается цена про-
дукции. Тендер выигрывает тот, кто предло-
жит не только лучшие условия, но и лучшую 
цену. В БЦК ведется постоянная работа по 
снижению себестоимости продукции. Чего 
стоит только тот факт, что за короткий срок 
удалось снизить себестоимость одной тонны 
цемента с 70 долларов до 37 в среднем. А при 
увеличении объемов произ-
водства, в строительный се-
зон, цена уменьшается еще. 
Достигнуть такого показате-
ля было нелегко, и он тем бо-
лее впечатляет.

Как это удалось? В первую 
очередь за счет снижения рас-
ходов на энергоносители. На 
новых технологических ли-
ниях по производству цемен-
та используются установки 
по измельчению торфобри-
кета и подаче его в цемент-
ные печи. Эта мера позволила 
на 30 % заменить дорогосто-
ящий, импортный уголь оте-
чественным торфом, который 
значительно дешевле. Опять 
же, экономия на транспорти-
ровке. Где возможно, уходят 
здесь и от использования га-
за. Так, в филиалах «Рогачев-
железобетон», «Могилевже-
лезобетон» и «Оршастройма-
териалы» построены новые 
котельные на местных видах 
топлива, что позволило сни-
зить расходы на производ-
ство пара практически вдвое. 

В Белорусской цементной компании отноше-
ние к экономии энергоносителей очень се-
рьезное. И результат — 10 %-ное снижение 
затрат энергоресурсов на производство про-
дукции.

При этом на предприятиях постоянно 
внедряется новое, энергоэффективное обо-
рудование. В филиале «Минский комбинат 
силикатных изделий», например, действу-
ет установка механической разгрузки хоп-
перов (вагонов для сыпучих грузов). В Ор-
ше — установка вторичного использования 
отходов от основного производства. При-
чем всякое оборудование постоянно дора-
батывается, совершенствуется специалис-
тами научно-технического управления хол-
динга прямо на месте, так сказать «под се-
бя». Вообще же, наличие НТУ — серьезный 
аргумент в борьбе за клиента. Приоритет 
собственных научных и конструкторских 
изысканий дает возможность быстро реа-
гировать на изменения строительного рын-
ка, подстраиваться под запросы заказчиков. 
Говоря о реагировании на меняющуюся си-
туацию, нельзя не упомянуть о внедрении 
новой продукции. За последнее время про-
фильные заводы начали производить новые 
виды цементов: сульфатостойкий и тампо-
нажный. Не отстают и филиалы, где осваи-
ваются новые виды продукции.

Активно работает и финансовый сектор 
холдинга. В максимально короткие сроки уда-
лось избавиться от закредитованности фили-
алов (практически все они входили в состав 
холдинга с немалыми долгами) — кратко-
срочные кредиты были погашены, а долго-
срочные переоформлены на более выгодных 
условиях. Да, оздоровление не всегда про-
ходило безболезненно. Предприятиям при-
шлось учиться жесткой экономии, постоян-
ному поиску наиболее выгодных условий для 
финансовых операций. Но стратегия Белорус-
ской цементной компании — как финансовая, 
так и производственная — полностью себя 
оправдывает.

– это надёжно!
Ни для кого не секрет, что выбор партнера в бизнесе — чуть 
ли не самый важный момент. А в строительной отрасли осо-
бенно. От партнера, поставщика зависит насколько успеш-
ной будет реализация проекта. В сущности, поставщик строй-
материалов — это та самая «печка» от которой танцуют.

В ЦЕНТРЕ ВНИМАНИЯ

Владимир ВЕРЕНИЧ

О стратегии компании и организации работы 
лучше всего расскажет ее руководитель 
Владимир Киселёв:

— Стратегия у нас одна — работать так, чтобы не 
стыдно было партнерам в глаза смотреть. Для этого нуж-
на грамотная организация работы. Здесь много факторов, 
начиная от элементарного порядка на территории пред-
приятия, на рабочем месте и заканчивая решением кадро-
вых вопросов и рациональным распределением обязанно-
стей. Четкая организация производства — вот залог успеха 
любого, на мой взгляд, производства. И корни неэффектив-
ной работы какого-либо предприятия, не только из опы-
та нашего холдинга, именно в этом. Возможно, руковод-
ство «не тянет», недостаточна квалификация работников  
или, например, производственные графики составлены не-
грамотно Вкупе это всё отражается на конечном резуль-
тате — объемах производства и стоимости продукции. Мы 
стараемся не «наступать на эти грабли».

Возвращаясь к взаимоотношениям с партнерами подчер-
кну, что исполнение обязательств по договорам — для нас 
вещь обязательная. Любые нарушения сроков поставок, что 
случается крайне-крайне редко, в холдинге рассматривают-
ся как ЧП сродно аварии на производстве. Правда, и от сво-
их партнеров требуем того же. Но без такого жесткого ре-
гламентирования условий добиться по-настоящему эффек-
тивной работы невозможно. Кроме того, наши специалисты 
всегда готовы найти взаимовыгодные варианты сотрудни-
чества, компромиссные решения. И тот, кто с нами сотруд-
ничает, понимает это и принимает как должное. Отсюда и 
доверие заказчиков, как наших, так и зарубежных.

А рынки сбыта у нас довольно широкие. Кроме Беларуси, 
продукция Белорусской цементной компании востребова-
на в России, Украине, Польше, Прибалтике… Конечно, на до-
стигнутом не останавливаемся и будем расширять свои 
представительства в других странах, по примеру создан-
ного в Смоленске «Торгового дома «Цементная компания». 
Ресурсы и потенциал для развития есть у каждого пред-
приятия, входящего в холдинг, нужно лишь грамотно ими 
распорядиться. Для этого и существует управляющая ком-
пания, как единый координационный центр, где разрабаты-
ваются краткосрочные и долгосрочные планы развития 
всех наших заводов. Как показывает практика, такое ком-
плексное планирование приносит только плюсы.
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