
8

Передовые ТЕХНОЛОГИИ и технические РЕШЕНИЯ

3/2006

Стереотипы, 
от которых следует

избавляться

Иногда приходится слышать по�
добное от некоторых руководителей в
ответ на предложения о сотрудниче�
стве. Причем, как правило, это произ�
носится с таким радостным выраже�
нием лица, ведь это, на их взгляд, ис�
тинная правда и что тут возразишь?
Да, конечно, правда! Но только в фи�
зиологическом смысле, т.е. в том
смысле, что действительно все будут
живы и никто не умрет. А если серьез�
но, то, говоря подобное, конечно же,
имеют в виду не жизнь как существо�
вание, а жизнь как работу. И здесь
уже не видно никаких поводов для
радостных улыбок. Когда подобные
аргументы против внедрения совре�
менных методов обслуживания обору�
дования приводит, скажем, главный
инженер предприятия, не возникает
никаких сомнений, что он тут, конечно,
"главный", а вот насчет того, что он еще
и "инженер", то это вряд ли. Из
собственного опыта своим коллегам в
подобной ситуации можно посовето�
вать только одно � после таких фраз
встречу нужно заканчивать, посколь�
ку дальнейшая дискуссия имеет такой
же смысл, как спор с радио. Остается
только пожалеть (в душе) трудовой
коллектив и мысленно пожелать им
дожить до лучших времен.

За 10 лет работы в новых исто�
рических условиях приходилось
сталкиваться с самой разной реакци�
ей на предложения о сотрудничест�
ве, в том числе и совершенно удиви�
тельной. Однажды, например, ока�
залось, что неимоверно бурная и за�
интересованная реакция товарища
была продиктована только одним:
ему уже грозило увольнение в связи
с пенсионным возрастом, и он решил
продемонстрировать руководству
"тягу к новому и прогрессивному".
Смешно и грустно. В большинстве
случаев характер контактов опреде�
ляется, конечно, инженерным подхо�
дом обеих сторон, хотя иногда и при�
ходится услышать нечто подобное
тому, что написано в заголовке. Как к
этому относиться? Если без ханжест�
ва, то ответ на этот вопрос бывает не
столь очевиден, как это может пока�
заться. Бывает, что подобный вопрос
звучит не прямо, а, как говорится,
витает в воздухе, причем из характе�
ра общения совершенно очевидно,
что речь идет не о личной заинтере�
сованности, а совершенно о другом.
Например, система оплаты труда на
предприятии не предусматривает ка�
кого�либо материального поощре�
ния тех непосредственных исполни�
телей работ, загрузка которых в дан�
ном случае действительно увеличит�
ся. И руководитель это отлично по�
нимает. Он вложит средства в осна�
щение новой технологией, а непос�
редственные исполнители все это по�
тихоньку заволокитят и угробят. Со�
вершенно другое дело, когда подоб�
ные вопросы звучат прямо и сразу.
Вот в этом случае есть смысл закан�
чивать беседу и прощаться. И дело

не в том, что, как говорится, "денег
жалко". В подобных случаях это
всегда не Ваши деньги. Дело в дру�
гом. Когда вопрос решается подоб�
ным образом, то это на 100% озна�
чает, что кроме личной выгоды его
ничего не интересует и реально из
всего что Вы сделаете ничего и ни�
когда внедрено не будет. А это
дискредитирует просто всю Вашу
работу. Лучше этого не делать. Са�
моуважение и ощущение того, что
ты занимаешься не пустым, а по�
лезным делом, действительно мно�
гого стоит.

Один из "убойных" аргументов
при решении вопроса о том, аппара�
туру какой фирмы лучше приобрести.
При этом в большинстве случаев го�
ворящий действительно верит, что так
это и есть. Нужно сразу оговориться,
что подобное действительно может
быть, но при совершенно определен�
ных и специфических условиях, о чем
будет сказано ниже. В подавляющем
большинстве случаев, когда речь идет
о сравнении однотипных, похожих по
исполнению, назначению и парамет�
рам устройствах, появление инфор�
мации о том, что "самый хороший"
прибор еще и самый дешевый, долж�

Суворов В.Н., «Ви Тэк», 
г. Санкт�Петербург, Россия

Возможно, что комментарии к распространенным стереотипам, которыми зачастую руководствуются
потенциальные заказчики и заказчики заказчиков, покажутся кому�то достойными внимания и уберегут от неоправданной
траты времени, сил и средств. Естественно, что все изложенное ниже является субъективным мнением и потому никак не
претендует на то, что это и есть истина в последней инстанции, и тем не менее...

"Жили же мы без этого до
вас, проживем и дальше"

А что я�то буду с этого иметь ?"

"А у них дешевле и лучше…"
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но вызывать не радостную дрожь и
нетерпение, а настороженность и же�
лание разобраться, в чем тут дело. Бо�
лее всего поражает, что в подобных
ситуациях люди полностью игнориру�
ют свой же житейский опыт и здравый
смысл. В повседневной жизни любой
здравомыслящий человек насторо�
жится, если ему начнут предлагать
"замечательную" колбасу по цене ка�
пусты. А тут, пожалуйста, верит и все.
И покупает, и счастлив, как ребенок.
Правда, радость довольно быстро
проходит и прибор занимает свое
место на дальней полке, что, как вы�
ясняется, и является его основным
предназначением.

Теперь несколько слов о том,
когда такое действительно возможно:
и лучше, и дешевле. Естественно,
только в тех случаях, когда появляется
техника, базирующаяся на качествен�
но новых принципах: технических,
физических, технологических и пр.
Например, переход от ламповой тех�
ники к транзисторной, потом к мик�
росхемной, потом к микроконтрол�
лерной и т.д. Реальный пример сегод�
няшнего дня � появление аппаратуры,
создаваемой по технологии "вирту�
альных приборов".

Ситуация, с которой приходится
сталкиваться довольно часто. Специа�
листы предприятия, располагающего
однотипной аппаратурой различных
фирм, начинают сравнивать резуль�
таты измерений на действующем обо�
рудовании и удивляться, почему они
не совпадают, или не всегда совпада�
ют? Зачастую при этом, опираясь на
некий свой опыт или интуитивно до�
веряя одному из приборов, они начи�
нают считать, что другие приборы
"плохие". При этом,  чем "проще" при�
бор, тем чаще возникают подобные
проблемы. Например, виброметры
"врут" чаще, чем узкополосные анали�
заторы. Но поспешные выводы в ситу�
ации с "нормальными", т.е. исправны�

ми, приборами делать не надо, (есте�
ственно, речь не идет о действительно
неисправных приборах или "замеча�
тельных" дешевых аппаратах, о кото�
рых упоминалось выше). Типичная
причина подобных проблем состоит в
следующем. Существуют стандарты, ко�
торым должна соответствовать аппара�
тура по своим техническим параметрам. 

А любой ГОСТ, в конце концов,
есть не что иное, как описание систе�
мы допусков. Причем для виброаппа�
ратуры эти допуска нельзя считать
очень жесткими, скажем, неравно�
мерность АЧХ “ГОСТируется” на уров�
не 10%, а на краях частотного диапа�
зона и того больше. Учитывая то, что
при измерениях на это накладывают�
ся индивидуальные особенности виб�
роактивности самого механизма, ре�
зультат может быть и неожиданным.
Для практической работы можно дать
две простые рекомендации:

■ Если Вы почему�либо решили
сравнить два разных прибора, делать
это можно только на калибровочном
стенде, но никак не на работающем
механизме. Только в этом случае
сравнение будет корректным, и ре�
зультаты измерений будут характери�
зовать только приборы;

■ При выборе приборов для изме�
рений на механизмах нужно стре�
миться не к тому, чтобы прибор был
"самый лучший", а к тому, чтобы он по
своим паспортным характеристикам
соответствовал измеряемым меха�
низмам.

Тема метрологии вообще�то
заслуживает отдельного романа,
столько здесь есть интересного и уди�
вительного. Начиная с того, что это
одна из немногих отраслей деятель�
ности, где, по большому счету, ничего
не изменилось с давних пор и госуда�
рство пребывает в полной увереннос�
ти, что только оно, государство, и мо�
жет решать "кто есть who" в приборо�
строении. Ну да ладно, ограничимся
для краткости несколькими практи�
ческими советами. Может быть они
помогут кому�то избавиться от неко�
торых иллюзий и лишних хлопот.

■ Если Вам действительно нужна
госповерка, не стоит приобретать из�
мерительную аппаратуру, у которой
нет никакого документа по метроло�
гии (на сегодняшний день такими до�
кументами являются сертификат о по�
верке или сертификат о калибровке).
Наличие такого документа говорит о
том, что характеристики прибора
подтверждены независимой от про�
изводителя сертифицированной ор�
ганизацией. Это, к сожалению, не га�
рантирует Вас от возможных неожи�
данностей, но это все�таки значитель�
но лучше, чем полностью довериться
тому, что производитель сам написал
в паспорте на свой прибор. Но произ�
водителя обижать не следует, особен�
но отечественного. Cказанное ни в ко�
ей мере не означает, что нельзя дове�
рять тому, что производитель сам
вписал в паспорт прибора, что все они
только и думают, как бы обмануть за�
казчиков. Это даже неразумно и
невыгодно. Конкуренция на рынке
предложения аппаратуры сейчас та�
кова, что стоит так поступить 1�2 раза
и фирму можно закрывать � дурная
слава разносится моментально и
больше у Вас никто, ничего и никогда
не купит. В этом вопросе важен прос�
то сам принцип, который кажется
вполне разумным: любая аппаратура
должна проходить независимую экс�
пертизу.

■ Не следует думать, что сертифи�
кат о поверке означает, что эта аппа�
ратура лучше, чем имеющая сертифи�
кат о калибровке. Это очень распрост�
раненное заблуждение, хотя в
действительности дело обстоит сле�
дующим образом. В обоих случаях
предприятие�изготовитель имеет ТУ,
согласованное с органами ГОССТАН�
ДАРТа. В обоих случаях аппаратура
заносится в Госреестр и предприятие
имеет каталожный лист о ее регистра�
ции. Документальная разница состоит
только в том, что в первом случае
производится регистрация в реестре
ПРИБОРОВ, во втором случае � в ре�
естре ПРОДУКЦИИ. Т.е. в первом слу�
чае это один из специализированных
реестров, во втором � это общий ре�
естр продукции. Существенным здесь
является только то, что существуют за�
коны о единстве измерений, которые,
естественно, мы все должны испол�
нять, и они содержат полные и исчер�
пывающие перечни тех случаев, когда
обязательно требуется сертификат о
поверке. Например, в России приме�
нительно к виброметрии их всего три
и, по сути, они могут быть изложены
следующим образом:

"А нам нужна госповерка"

"А вот тот прибор дает
другие результаты..."
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■ промсанитария, т.е. измерения
вибраций и воздушного шума с точки
зрения их воздействия на человека;

■ аппаратура для использования в
войсках;

■ аппаратура для виброконтроля
качества продукции, к которой предъ�
являются специальные требования
Госстандарта по виброактивности, т.е.
практически продукция военного наз�
начения.

Вот, собственно и все. Поэтому,
когда механик с какой�нибудь мака�
ронной фабрики или с Водоканала
уверяет себя и окружающих, что ему
нужна только аппаратура с госповер�
кой � это просто иллюзия того, что тем
самым ему гарантируется высокое ка�
чество. Ничего подобного, на сегод�
няшний день качество продукции ни�
как не связано с типом сертификата.
Кто хочет получить объективную ин�
формацию по тому, что собой в
действительности представляет аппа�
ратура различных фирм, можно реко�
мендовать обратиться в региональ�
ные метрологические службы Гос�
стандарта, которые и выдают все сер�
тификаты. Узнаете много нового и ин�
тересного. Наконец, имеет смысл от�
метить еще одно обстоятельство, раз�
личающее сертификаты о поверке и
калибровке. В первом содержится
только фраза о том, что прибор соот�
ветствует утвержденному типу. Что
это за тип и что там утверждено изве�
стно только изготовителю и Госстан�
дарту. Во втором случае в сертифика�
те о калибровке обязательно содер�
жатся сведения о реальных техничес�
ких характеристиках данного конк�
ретного прибора.

В заключение маленький анек�
дот: выбегает мужик на дорогу, машет
рукой "такси! такси!". Останавливается
машина, мужик спрашивает водителя
"а ты такси?", "да" отвечает водитель.
"А почему на машине нет шашечек?".
Водитель отвечает "слушай, мужик,
прежде чем выбегать на дорогу ты бы
лучше все�таки решил, что тебе надо,
шашечки или ехать?" Вот так и при вы�
боре аппаратуры, прежде чем суе�
титься, всегда полезно самим решить,
что же вам надо "шашечки или ехать?"

Выполняя диагностические и на�
ладочные работы на объектах заказ�
чиков, системным интеграторам при�
ходиться много общаться с людьми,
непосредственно обслуживающими
оборудование: мастерами, слесаря�

ми, ремонтниками и т.д. Большинство
из них � это грамотные, знающие свое
оборудование люди, доброжелатель�
но воспринимающие советы и реко�
мендации по улучшению обслужива�
ния своих устройств. 

Встречаются среди них и люди в
своем роде уникальные, способные
практически безошибочно и без вся�
ких приборов отдиагностировать свое
оборудование или выполнить его на�
ладку. Например, на одном из сталеп�
рокатных заводов встретился челове�
чек, способный по звуку стального по�
лотна, летящего со скоростью около
20м/сек., выполнить настройку 5�ти
клетевого стана холодной прокатки.
Без сомнения, это просто люди твор�
ческого склада ума в своем деле, как
ученые или художники в своем. На�
капливаемый с годами опыт работ с
оборудованием, как и у любых твор�
ческих людей, зачастую на уровне
подсознания, интуитивно и постепен�
но складывается у них в голове в не�
кую картину, которая, как выясняется,
совершенно правильно отражает
действительное состояние оборудо�
вания. Таких людей можно встретить
в любой отрасли. Честь им и хвала и
низкий поклон. В подобных случаях
существует, как правило, только одна
проблема. Знания этих людей очень
трудно, а видимо и невозможно, в
полной мере формализовать, т.е. сде�
лать достоянием и других. В первую
очередь потому, что и сам этот чело�
век не может толком объяснить, как
он это делает, как и любой художник,
поэт или писатель, и это естественно.

Вместе с тем, довольно часто
приходится сталкиваться с людьми,
амбиции которых столь непомерны,
что в штыки, как личное оскорбление,
воспринимаются любые замечания и
советы (что характерно, среди них ни�
когда еще не было людей, о которых
только что говорилось выше). Причем
аргумент, как правило, один: я этим
сто лет занимаюсь, всегда так делал и
иди ты со своими советами. Можно,
конечно, не обращать на это внима�
ние, что, собственно, и делается. С ни�
ми, как говорится, детей не крестить,
не хочешь слушать � и не надо. Но вот
руководителям предприятий, думает�
ся, стоит обращать на это внимание.
Поведение таких работников не столь
безобидно для предприятий, как мо�
жет казаться. Дело в том, что они�то, в
отличие от тех, о ком говорилось вна�
чале, без проблем передают свой бо�
гатый опыт другим и зачастую это
приводит к печальным последствиям.
Например, одним из видов работ, где

приходится сталкиваться с подобным
отношением, довольно часто является
центровка механизмов с составным
валом. Это как раз тот вид работ, ко�
торым на любом промышленном
предприятии занимаются всегда, не�
зависимо от технической оснащен�
ности для проведения таких работ. К
сожалению, здесь очень часто прихо�
дится сталкиваться с тем, что испол�
нители работ, оказывается, не пони�
мают даже физического смысла про�
цедуры, которую они проделывают
"уже сто лет". Ничего другого, кроме
тихой грусти, это не вызывает.   

Как известно, есть два верных
способа угробить любое дело. Пер�
вый � это без конца перечислять свои
проблемы, что нет времени, денег,
людей, что у нас масса работы, что те�
кучка заела и т.д. В общем, делать ни�
чего не будем, поскольку мы очень
заняты своими проблемами. Второй �
с энтузиазмом растопырить руки неи�
моверно широко и пытаться сделать
все, сразу и быстро. Результат, как
правило, тот же. В итоге не сделано
толком ничего и дело дискредитиро�
вано. Очевидно, что правильная орга�
низация любого дела должна быть
где�то посередине между бездействи�
ем и безоглядным энтузиазмом. Где же? 

Попробуем ответить на этот воп�
рос применительно к организации на
предприятии вибродиагностических
работ и, в частности, к первоначаль�
ному объему технического оснащения
своих специалистов. Это то, с чего
всегда и начинаются подобные рабо�
ты на предприятиях. А часто это и то,
на чем сразу и начинают пытаться
"экономить", что само по себе выгля�
дит довольно забавно � начинать за�
ботиться и чуть ли не подсчитывать
экономию, когда еще ровным счетом
ничего и не сделано для внедрения
того, что действительно может дать
экономию. Но не об этом речь. Каков
действительно тот минимум техни�
ческого оснащения, с которого следу�
ет начинать? Если, к примеру, речь
идет о механизмах роторного типа (в
подавляющем большинстве случаев
это действительно так), то первона�
чальное техническое оснащение
должно быть таковым, чтобы обеспе�
чивало решение задач:

■ виброконтроль по общему уровню;
■ контроль состояния подшипников;
■ качественное выполнение работ

по центровке.

"Я занимаюсь этим уже 30
лет, а вы меня хотите учить …"

"Давайте пока ограничимся
этим, а там посмотрим…"
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Очень неплохо, если к этому пе�
речню добавится и динамическая ба�
лансировка. "Выдергивать" же что�то
из этого перечня настоятельно не ре�
комендуется. Экономический эффект
от хотя бы минимального перечис�
ленного комплексного оснащения
многократно превосходит любую эко�
номию на первоначальном оснащении.

Один из тех вопросов, который
сразу вызывает уважение к собеседни�
ку. Это означает, что человек, во�пер�
вых, правильно понимает, что ему
предлагается и, во�вторых, сразу хочет
понять, имеет ли он дело со специалис�
тами или просто с ребятами, у которых
хорошо подвешен язык. Тут как в изве�
стном коммунистическом анекдоте о
том, чем отличается комиссар от зампо�
лита. Комиссар говорит "делай как я", а
замполит говорит "делай, как я говорю". 

Всегда должна быть возможность
выполнить демонстрационные работы
и  никогда от этого не следует отказы�
ваться.

Нельзя сказать, что готовых ре�
шений вообще не существует. Конеч�
но, существуют, но, в основном, это
касается типовых задач. Например, в
области вибродиагностики это широ�
ко распространенные механизмы, по
которым имеется обширная статисти�
ка. Достаточно универсальным явля�
ется и перечень вибрационных пара�
метров, характеризующих те или
иные параметры технического состоя�
ния оборудования, а вот алгоритмы
принятия решений по одному и тому
же поводу могут в конкретных случаях
отличаться, и очень существенно. Да�
вайте рассмотрим конкретный при�
мер. Всем хорошо известно, что повы�
шенный дисбаланс любого ротора
проявляется в увеличении уровней
вибрации на частоте вращения этого
ротора. Да, это действительно всегда
так, но практически для любого меха�

низма можно назвать еще целый ряд
возможных причин (помимо дисба�
ланса), которые также приводят к воз�
растанию уровней вибрации на часто�
те вращения. Разница между ними
только в том, что для одного механиз�
ма этот перечень может быть очень
коротким и на практике там действи�
тельно ничего не бывает, кроме дис�
баланса, а для других механизмов
этот перечень будет очень обширным
и важным по существу. Наибольшую
осторожность следует проявлять при
рассмотрении предложений о сущест�
вовании "готовых решений" при соз�
дании стационарных систем вибро�
мониторинга сложных объектов. Нап�
ример, практически все мощные тур�
богенераторы тепловых электростан�
ций всегда оснащались стационарны�
ми системами виброконтроля. Нельзя
сказать, что первоначально это были
очень хорошие системы, но эта рабо�
та идет уже не одно десятилетие, сис�
темы постоянно модернизируются,
совершенствуются и на сегодняшний
день есть множество ТЭЦ, оснащен�
ных вполне приличными системами
вибромониторинга. В этом деле есть
огромный практический опыт, есть
масса квалифицированных специа�
листов и здесь действительно сущест�
вует возможность предлагать в значи�
тельной мере готовые решения (хотя
адаптация к конкретному объекту тре�
буется всегда). Когда же "готовое ре�
шение" предлагается, например, для
оснащения какого�то прокатного ста�
на, не следует этим особенно оболь�
щаться, лучше выяснить где, кто и ког�
да это уже делал. И какое к этому отно�
шение имеют авторы предложения.

А вообще, при создании систем
для сложных объектов во всех случаях
лучше сначала потратить некоторые
силы и средства на его обследование.
Можно с уверенностью сказать, что
полученные при этом знания об объ�
екте сэкономят Вам уйму времени,
нервов и денег, и уберегут Вас от мно�
жества проблем по реализации "гото�
вого решения".

Да, такое тоже может случаться.
Не будем останавливаться на явных,
очевидных возможных причинах по�
добных ситуаций, типа слабой квали�
фикации исполнителя, неисправнос�
тей аппаратуры и пр. Здесь значитель�
но важнее другое.

■ никогда не следует забывать,
что любые оценки технического состо�

яния оборудования всегда носят ве�
роятностный характер, поскольку
оценки базируются на вторичных па�
раметрах. Поэтому 100�процентная
достоверность всегда и во всем не�
достижима в принципе. Конечно, это
совершенно не означает, что неудачи
надо просто игнорировать и радо�
ваться редким успехам. Если ошибки
диагностики становятся частыми, в
первую очередь необходимо обра�
тить внимание на квалификацию ис�
полнителей. Как правило, это целый
круг лиц: разработчики алгоритма ди�
агностики, методики измерений,
программного обеспечения, непос�
редственные исполнители и т.д. 

■ в любом случае, даже при от�
дельных неудачах, нужно обязатель�
но постараться найти первопричину
случившегося. Никакая неудача уже
не может дискредитировать виброди�
агностику как таковую, поскольку ее
высокая эффективность давно подт�
верждена многолетним мировым
опытом. Поэтому любой серьезный
промах обязательно должен иметь
свое объяснение.

Конечно, любая серьезная ошиб�
ка диагностики вызывает досаду у за�
казчика и определенную неловкость у
исполнителя. Это все естественно. Но
в ошибках есть и большая польза (ко�
нечно, если это не носит регулярный
характер). Ничто не позволяет так
быстро и объективно оценить квали�
фикацию исполнителя, как поиск им
причин собственных ошибок. Вот уж
где в чистом виде человек действи�
тельно "учится на своих ошибках".

Остается только одна проблема
� чтобы заказчик оказался понятли�
вым и потерпел, что Вы "учитесь" на
его оборудовании, а не на соседнем
предприятии.

Аргумент, который приходится
слышать довольно часто, особенно на
предприятиях, где много старого, из�
ношенного оборудования, действи�
тельно давно выработавшего свой ре�
сурс. Может быть в подобной ситуа�
ции руководитель действительно
прав, лучше вкладывать появляющие�
ся деньги в обновление оборудова�
ния, запчасти, ремонт и пр., чем в ди�
агностическое оборудование? Может
быть. В некоторых случаях состояние
оборудования бывает действительно
столь плачевно, а дефекты настолько

"А вы можете это 
продемонстрировать?"

"А вот они предлагают
готовое решение …"

"Ну вот видите, ваш 
диагноз не подтвердился!"

"Да если я начну прини�
мать решения по результатам
диагностики, мне надо половину
оборудования останавливать!"
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очевидны, что никакая дополнитель�
ная информация ничем помочь не
может и остается только молиться,
чтобы при неизбежной и скорой "кон�
чине" хотя бы окружающие остались
целы. Подобное приходилось видеть,
но очень редко. В большинстве случа�
ев подобные оценки руководителей
являются излишне пессимистически�
ми и в большей степени отражают не
действительное положение дел с обо�
рудованием, а боязнь руководителей
начать принимать какие�то конкрет�
ные решения по конструктивному из�
менению сложившейся ситуации.
Очень часто это просто "страусиная"
политика, очень точно отражаемая
известной поговоркой: "Не было бы
микроскопа, не было бы и чумы". Вот
несколько аргументов:

■ речь идет о совершенно несопос�
тавимых затратах, отличающихся не
просто в разы, а на несколько порядков.

■ внедрение средств и методов
диагностики предполагает реализа�
цию комплексной технологии обслу�
живания, разумно сочетающей в себе
как сложившиеся на предприятии ме�
тоды обслуживания, так и новые ме�
тоды, базирующиеся на объективной
оценке текущего технического состоя�
ния оборудования. 

■ оценка технического состояния
оборудования становится количест�
венной (выраженной в конкретных
численных показателях) и дифферен�
циированной по различным парамет�
рам технического состояния. Это в
значительной мере сокращает нео�
боснованные затраты на плановые ре�
визии и ремонты и позволяет практи�
чески исключать "внезапные" выходы
оборудования из строя.

■ современные технические сред�
ства контроля и диагностики позволя�
ют, как правило, одновременно ре�
шать и задачи наладки оборудования.
В первую очередь, такие актуальней�
шие задачи, существенно продлеваю�
щие эксплуатационный ресурс, как
динамическая балансировка роторов в
сборе, в собственных подшипниках и ка�
чественная центровка составных валов.

В заключение заметим, что чем
тяжелее ситуация с оборудованием на
предприятии, тем меньше со време�
нем становится шансов переломить
ситуацию, уповая только на бесконеч�
ные вложения средств "в железо". Это
отодвигает "кончину", но никак не
улучшает "качество жизни" механиз�
мов. Только совершенствование тех�
нологий обслуживания может при�
вести к устойчивому и долговремен�
ному улучшению.

"Отсутствие перемен � это всегда
перемены к худшему".

Многие системные интеграторы
при выполнении работ на объектах
заказчика вообще не требуют предоп�
латы, расчет идет после завершения
работы. Но при выполнении догово�
ров, связанных с поставкой дорогос�
тоящего оборудования, в большин�
стве случаев ставится условие 100%
предоплаты. С одной стороны это свя�
зано со спецификой оборудования,
которое не является товаром широко�
го потребления (не бывает покупате�
лей частных граждан � только предп�
риятия). Здесь нецелесообразна в
больших объемах "работа на склад" и
зачастую она просто выполняется с
учетом конкретных требований заказ�
чика по техническим параметрам,
комплектации и пр. Не бывает и "бе�
шеной" прибыли. Первоначальные
затраты являются основной составля�
ющей отпускной цены.

С другой стороны, приведенная
(типичная, надо заметить) оценка рис�
ков подобных сделок представляется
совершенно ошибочной. Задача оцен�
ки рисков решается здесь в полном со�
ответствии с известной поговоркой:
"Каждая задача имеет свое простое,
очевидное, неправильное решение". 

Правильная оценка рисков при
100% предоплате по договорам пос�
тавки техники состоит в следующем.
Заказчик, т.е. тот кто платит, по боль�
шому счету, вообще ничем не рискует.
Во�первых, в таком виде бизнеса не
было, нет, и не будет фирм�однодне�
вок, которые возможны в других ви�
дах деятельности, где можно быстро
и очень многих обмануть и исчезнуть.
Просто потому, что, как уже говори�
лось выше, здесь нет больших прибы�
лей и "широких масс трудящихся",
жаждущих подобной услуги. Созда�
вать здесь подобные фирмы просто
экономически невыгодно, да и техни�
чески очень сложно, поскольку для
переговоров с заказчиками нужно

обязательно иметь высококвалифи�
цированных специалистов, которых и
так очень немного, соответствующую
технику, документацию и т.д. Во�вто�
рых, при наличии оформленного до�
говора поставки, даже если постав�
щик по какой�либо причине не смо�
жет выполнить свои обязательства и
не согласится с претензиями заказчи�
ка по возврату предоплаты, любой ар�
битражный суд на 100% решит вопрос
в пользу заказчика и все его затраты, а
не только предоплата, будут возвра�
щены. Конечно, в подобной ситуации
заказчик потеряет время, потратит
лишние усилия, не решит вопрос тех�
нического оснащения, но все это уже
никак не связано с размером предоп�
латы. И при частичной оплате, если
поставщик не выполнит обязательств,
все будет точно так же.

Совсем в другой ситуации нахо�
дится поставщик. При любой форме
расчетов(частичная оплата, полная
предоплата, либо прочие варианты)
при выполнении любых договоров
поставщик (или исполнитель) всегда
в определенной мере рискует репута�
цией своей фирмы. Можно утверж�
дать, что репутация � это самое доро�
гое, чем располагает любая фирма.
Тем более фирма, работающая в та�
кой сфере деятельности. Даже в таких
огромных регионах, как Санкт�Петер�
бург, Москва, Киев и др., их можно
перечислить на пальцах одной руки, а
в большинстве городов их просто нет.
Поэтому стоит здесь "проколоться" 1�2
раза и фирму можно закрывать. Нега�
тивная информация распространяется
мгновенно и больше ни один заказчик
с Вами никаких дел иметь не захочет.
Так при чем тут размер предоплаты?
Для исполнителя он связан не с оцен�
кой рисков сторон, а просто со специ�
фикой деятельности, о чем говори�
лось выше. А расхожее мнение об
оценке рисков � не более, чем иллю�
зия и искреннее заблуждение. Заказ�
чик, в большинстве случаев, ничем и
никогда не рискует. А вот доброе имя
любой фирмы создается годами, но
утеряно может быть моментально и
навсегда. При этом обязательно вмес�
те со всеми "неправедно нажитыми"
деньгами, да и многим сверх того.

Так кто рискует � тот, кто заказы�
вает? или тот, кто делает?

КОНТАКТЫ: 

тел: (107�812) 259�95�91, 251�06�01
e�mail: info@vitec.ru

"Делая 100% предоплату мы
сильно рискуем, давайте окон�
чательно расплачиваться после
поставки …"


