
Åñëè â êîíöå 1990-õ ãã. ãîðíîäîáûâàþùàÿ îòðàñëü Ðîññèè åäâà ëè íå ïîëíîñòüþ çàâèñåëà îò ýêñïîðòà, îòïðàâëÿÿ
çà ðóáåæ áîëüøóþ ÷àñòü ïðîèçâåäåííûõ ìåòàëëîâ è óäîáðåíèé, òî ê 2019 ã. ñèòóàöèÿ íà÷àëà ìåíÿòüñÿ. Ïðîèçâîä-
ñòâî ìèíåðàëüíûõ óäîáðåíèé, íàïðèìåð, óâåëè÷èëîñü âäâîå, à çîëîòà – âòðîå. Êðîìå òîãî, åñëè 20 ëåò íàçàä ðîñ-
ñèéñêèå ïîòðåáèòåëè ïðèîáðåòàëè îêîëî 40% ïðîèçâîäèìîé â ñòðàíå ñòàëè, ñåãîäíÿ ýòî óæå ïî÷òè 60%.

Êðîìå ýòîãî, ðàçâèòèå ðûíêà îçíà÷àåò òðàíñôîðìàöèþ è ðàçâèòèå îñíîâíûõ èãðîêîâ, îáúåìû ðàáîò ó êîòîðûõ
ðàñòóò ãîä îò ãîäà. Âûçîâû, ñ êîòîðûìè ñåãîäíÿ ñòàëêèâàþòñÿ ïðåäïðèÿòèÿ ãîðíîäîáûâàþùåé îòðàñëè, ñîîòâåò-
ñòâåííî, òîæå èçìåíèëèñü. ×òîáû èì îòâå÷àòü, òðåáóþòñÿ âñå áîëåå ýôôåêòèâíûå è íàäåæíûå ðåøåíèÿ.

Nurdox Global Solutions – ïîñòàâùèê èíæèíèðèíãîâûõ ðåøåíèé äëÿ ãîð-
íîäîáûâàþùåé è ñòðîèòåëüíîé îòðàñëåé, à òàêæå ýêñïåðò â îáëàñòè ïðîèç-
âîäñòâà è ðåìîíòà íàâåñíîãî îáîðóäîâàíèÿ äëÿ ñïåöòåõíèêè. Êîìïàíèÿ îñ-
íîâàíà â 2010 ã. è íà ñåãîäíÿøíèé äåíü íà åå ñ÷åòó ñâûøå 172 ïðîåêòîâ ñ
çàêàç÷èêàìè èç Ðîññèè è ÑÍÃ.

Nurdox Global Solutions ïðåäëàãàåò êîìïëåêñíûé ïîäõîä ê ðåøåíèþ çàäà÷,
îò ïðîåêòèðîâàíèÿ äî èçãîòîâëåíèÿ è ïîñòàâêè, â òîì ÷èñëå è íåñòàíäàðòíîãî
íàâåñíîãî îáîðóäîâàíèÿ. Â íàñòîÿùèé ìîìåíò åþ îñâîåíû ïðîèçâîäñòâî è
ðåìîíò êîâøåé è ñòðåë ýêñêàâàòîðîâ, äðàãëàéíîâ è ïîãðóç÷èêîâ; êóçîâîâ
ñàìîñâàëîâ; îòâàëîâ è ðûõëèòåëåé áóëüäîçåðîâ, ôóòåðîâîê äëÿ êîâøåé è
æåëåçíîäîðîæíûõ âàãîíîâ, êðîìîê, íîæåé è çàùèòû îòâàëîâ, ëîïàñòåé äëÿ
áåòîíîñìåñèòåëüíûõ óñòàíîâîê è ìíîãîãî äðóãîãî.

Ñ 2014 ã. Nurdox Global Solutions âûñòóïàåò ýêñêëþçèâíûì äèñòðèáóòîðîì
èçíîñîñòîéêèõ äåòàëåé BLACK CAT Wear Parts.

Â ñâîé þáèëåéíûé ãîä êîìïàíèÿ âûõîäèò íà ðîññèéñêèé ðûíîê. Î òîì, ÷åãî
óäàëîñü äîñòè÷ü çà ýòè ãîäû è êàêîâû åå öåëè íà áóäóùåå ðàññêàçûâàåò
Òåêñèí Åðëèòàñ, äèðåêòîð Nurdox Global Solutions.
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– Расскажите, пожалуйста, об основных этапах разви-

тия компании и планах на будущее?

– Компания была зарегистрирована в сентябре 2010 г.,
в октябре у нас уже был первый цех. Вначале мы произ-
водили небольшие износостойкие детали, спустя пару лет
перешли к производству и ремонту ковшей. Со временем,
начав сотрудничество с BLACK CAT Wear Parts, заказов
стало больше: 2-х тонные ковши сменились 15 и 20-тон-
ными, и в результате нам перестало хватать места. Так мы
пришли к необходимости приобретения собственной
земли, где сейчас располагается главный цех и склад
общей площадью 2000 м2.

Мы развиваемся быстро, но и не слишком торопимся.
Для нас важна последовательность, так как по опыту дру-
гих компаний излишне быстрый рост нередко приводит
к потере контроля над ситуацией, невыполнению обяза-
тельств перед заказчиками и утрате доверия.

Главный вызов для нас сейчас – выход на российский
рынок. Мы понимаем, что ввиду высокой конкуренции
потребуется много времени и сил для того, чтобы аргу-
ментировать преимущества нашей продукции и услуг, но
мы к этому готовы!
– Вы занимаете лидирующее место на рынке навесного

оборудования для строительной техники (GTI) в Казах-

стане. Это впечатляющий показатель. Как вам это

удалось и в чем уникальное преимущество компании?

– В отличие от многих других компаний мы предлагаем не
скидку на продукцию, а сокращение частоты смены из-
нашиваемых деталей в совокупности с индивидуальными
решениями и гарантией.

Ñâåæèé âçãëÿä:
Nurdox Global Solutions òåïåðü â Ðîññèè!

Мы понимаем, что для предприятий добывающей
отрасли ключевой показатель успеха – непрерывность ра-
боты. Ведущие игроки на этом рынке не заинтересованы
в экономии нескольких сотен долларов на расходных ча-
стях – они заинтересованы в том, чтобы свести к нулю
риск возникновения простоев.

Причину этого проще всего проиллюстрировать циф-
рой: всего один час простоя экскаватора обойдется ком-
пании в более чем 1,5 млн руб. Таким образом, покупая
дешевые детали, заказчик сэкономит порядка 15 тыс. руб.,
но потеряет существенно больше, ведь они быстрее при-
дут в негодность. Посчитав, сколько времени уйдет на сме-
ны, экономия на расходных материалах перестает быть
привлекательной.

Нередко мы предлагаем потенциальным клиентам ис-
пытать наши решения на своих производствах, потому
что только так можно оценить разницу. Так как продук-
ция BLACK CAT Wear Parts поступает на рынок после мно-
гочисленных тестирований на горнорудных предприяти-
ях Канады, то мы уверены в качестве поставляемых ре-
шений.
– Можете ли Вы выделить какие-то особенно запоми-

нающиеся проекты за последние годы? Возможно, было

что-то масштабное или нестандартное?

– Конечно! Один из таких крупных и необычных проектов
был реализован в этом году, когда мы поставили режу-
щую систему BLACK CAT Wear Parts на 240-тонный колес-
ный погрузчик.

Длина погрузчика составляет 20 м, а высота – около 8 м.
Ковш этого «гиганта добычи» вместимостью 20 м3 спосо-



бен за раз поднимать
порядка 40 т породы.
Этот исполин может ра-
ботать 24 часа в авто-
номном режиме, для
чего в нем предусмот-
рен специальный бак
объемом на 5 678 л, вме-
сто стандартных 3 445 л.

Нетрудно догадаться,
что зубья, разработанные BLACK CAT Wear Parts и постав-
ленные нашей компаний в ходе реализации проекта, со-
ответствовали габаритам погрузчика, что не могло не впе-
чатлять. Результатом этого проекта стало переоснащение
ряда машин заказчика нашим новым решением.
– Вы позиционируете себя как поставщик инжинирин-

говых решений. В чем заключается ваш подход?

– В основе всего лежит мониторинг и разработка на его
базе комплексных решений. Мониторинг – это замеры,
оценка данных, их анализ и подбор наиболее релевант-
ных решений. Когда наш специалист приезжает на пред-
приятие, то собирает все данные, отражающие эффектив-
ность: скорость работы оборудования, состояние различ-
ных его элементов, степень влияния окружающей среды
и многое-многое другое.

Следующий приезд, который происходит после смены
детали, дает возможность оценить, как быстро и насколь-
ко сильно она износилась. Определив части оборудова-
ния, пострадавшие сильнее всего, мы можем подобрать
альтернативные, более долговечные решения. Результа-
ты мониторинга отражают: как отработал инструмент, его
наработка, сколько ему остается до полного износа и ка-
кова стоимость часа его работы. Исходя из этой инфор-
мации, можно составить пошаговый план действий для
получения желаемых результатов.
– Что помогло вам добиться успеха в Казахстане и что

помогает делать то же сейчас, уже в России?

– Ключевым стало то, что мы использовали каждую воз-
можность, чтобы наладить контакты с ключевыми игро-
ками рынка. Чтобы ничего не упустить и глубже погру-
зиться в отрасль, мы используем множество инструмен-
тов – это и опросники, и замеры, и мониторинг, и анализ
изношенных деталей – все это важно для понимания по-
требностей рынка, его специфики, и даже менталитета –
гласных и негласных особенностей ведения бизнеса.

В России мы планируем войти в число ведущих постав-
щиков комплексных инжиниринговых услуг для горно-
добывающей и строительной отраслей, так как уверены
в качестве и конкурентоспособности своей продукции и
услуг.
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