
Константин Евгеньевич, расска�
жите, пожалуйста, как образова�
лось ваше предприятие.

История Fastwel началась в 1991 го�

ду. Изначально это был коллектив

разработчиков из НПО «Алмаз» и Ин�

ститута космических исследований,

всего семь человек.

До 1996 года мы занимались разра�

ботками серии контроллеров для 

управления судовыми процессами

совместно с одной из питерских

фирм. С 1996 года в альянсе с компа�

нией «Прософт» начали производить

линейку изделий для АСУ ТП в попу�

лярном формате Micro PC. Этот про�

ект настолько успешно развивался,

что в 1998 году была зарегистрирова�

на отдельная торговая марка Fastwel.

К 2000 году технологический уро�

вень новых разработок сделал невоз�

можным качественное серийное

производство изделий Fastwel ни на

одном из российских предприятий. В

связи с этим было принято решение

организовать собственное производ�

ство. Проведя в это же время марке�

тинговое исследование, которое по�

казало, что предложений, отражаю�

щих российские реалии, на рынке

монтажа нет, а спрос есть, мы откры�

ли новое направление – контрактное

производство электронного обору�

дования. Весной 2002 года новым

производством был выпущен первый

модуль. С этого момента вся номенк�

латура изделий Fastwel выпускается

на собственном производстве.

Fastwel сегодня – это:

● один из лидеров отечественной

электронной промышленности;

● более 1000 потребителей продук�

ции;

● более 100 потребителей услуг конт�

рактного производства;

● выпуск более 40 000 изделий в год;

● широкий спектр областей приме�

нения, в том числе транспорт, атом�

ная энергетика, телекоммуника�

ции, нефтедобывающая промыш�

ленность;

● ежегодный прирост выпуска про�

дукции – более 30%.

Как Fastwel позиционирует себя на
рынке? Каковы основные направле�
ния деятельности компании?

Прежде всего, в любой области дея�

тельности мы стараемся быть лиде�

ром. А для этого необходимо посто�

янно осваивать новые технологии и

предлагать их заказчику.

На сегодняшний день можно выде�

лить три направления работы.

Первое – это то, с чего мы начина�

ли: разработка и производство элект�

ронного оборудования для жёстких

условий эксплуатации. Это оборудо�

вание создаётся по нашим внутрен�

ним техническим заданиям и предла�

гается тому или иному сегменту рын�

ка. Очень важно, кто определяет

направления разработок и продвига�

ет продукцию на рынок. Для нас мар�

кетологом и продавцом в одном лице

выступает компания «Прософт».

Второе направление, появившее�

ся в Fastwel в 2001 году, – разработка

электроники под конкретного за�

казчика. Как правило, мы и произво�

дим продукцию, разработанную для

клиента.

Ну и, наконец, третье направле�

ние, самое молодое, но интенсивно

развивающееся: контрактное произ�

водство.
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Fastwel: 14 лет на рынке
производства электроники

Контрактное производство электроники – сравнительно новая сфера

деятельности, успешно осваиваемая российскими фирмами. Об этапах

становления и развития фирмы Fastwel, ведущего игрока этого

динамичного рынка, рассказал в своем интервью журналу

«Современная электроника» директор предприятия К.Е. Корнеев.



Какие из направлений являются
для вас приоритетными?

О приоритетах в данном случае го�

ворить сложно, поскольку все три на�

правления оказывают существенное

взаимное влияние. К примеру, разра�

ботанное для клиента изделие оказы�

вается востребованным рынком и

успешно продаётся. Или ещё пример:

клиент, производящий у нас изделие,

просит провести небольшой реди�

зайн, а в результате мы начинаем с

ним серьезную разработку.

Есть ли у компании проблемы под�
бора персонала? Легко ли найти под�
ходящего специалиста? Готовите ли
вы специалистов «со студенческой
скамьи»?

Это одна из главных проблем. Найти

хороших разработчиков, технологов,

программистов очень сложно. В стра�

не произошел 10 – 15 летний «провал»

в подготовке специалистов, а те, кто к

началу 90�х работал по профессии, вы�

нуждены были, чтобы выжить, занять�

ся чем�то более прибыльным.

На начальном этапе мы вынужде�

ны были брать готовых специали�

стов. Теперь же сформирован костяк,

вокруг которого мы можем уже что�

то наращивать. Привлекаем в том чи�

сле и студентов. У нас есть дого�

ворённости с некоторыми техничес�

кими вузами о прохождении произ�

водственной практики на нашем

предприятии.

Проводите ли вы обучение специа�
листов заказчика?

В части продукции это с успехом

делает «Прософт» в своем прекрасно

оборудованном учебном классе. При

выполнении заказов по контрактно�

му производству постоянно работаем

с разработчиками заказчика для ада�

птации изделий к нашей технологии.

Расскажите об особенностях це�
новой политики фирмы. Какими кон�
курентными преимуществами обла�
дают ваши услуги и продукция?

Продавать изделия и услуги сию�

минутно дёшево, как это делают мно�

гие, мы не хотим, да и не можем, по�

скольку качество стоит дорого. Мы

всегда думаем о цене жизненного ци�

кла изделия. Согласитесь, мало кто

пересчитывает эксплуатационные

расходы на одно конкретное изделие.

В формате этого интервью неуме�

стно вдаваться в подробности, но мы

с некоторыми заказчиками прово�

дили основанные на статистике рас�

чёты, которые убеждали их в том,

что платя на «входе» завышенную, по

их мнению, цену, они в течение по�

следующих 3 – 5 лет эксплуатируют

наши изделия «бесплатно». Более то�

го, мы уверенно даём годовую гаран�

тию на монтаж. Именно поэтому у

нас много клиентов с долгосрочны�

ми программами.

Логика развития предприятия обу�

словила тот факт, что Fastwel сегодня –

единственный контрактный произ�

водитель в России, имеющий глубо�

кую «технологическую историю». Мы

вкладываем в проекты наших заказ�

чиков более чем 10�летний опыт раз�

работки и производства всего спект�

ра собственных изделий. К нам обра�

щаются заказчики, от которых в силу

сложности проектов отказываются

другие производители, и получают в

результате качественный продукт.

Реализация принципа «репутация

прежде всего» требует больших вложе�

ний в систему контроля качества вы�

пускаемой продукции. Так, например,

мы единственный в России контракт�

ный производитель, имеющий рентге�

новский аппарат для контроля качест�

ва пайки корпусов BGA, а также авто�

матическую встроенную в линию

систему визуального контроля фирмы
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Orbotech. На сегодняшний день мы вы�

пускаем партии изделий в десятки ты�

сяч штук с нулевым процентом брака.

Мы ориентированы в первую оче�

редь на российский рынок. Для успеш�

ной работы на этом рынке надо, преж�

де всего, понимать, кто наш клиент.

Как правило, никому не хочется зани�

маться мелкосерийными заказами, а

российский заказчик в большинстве

своём приходит как раз с заказами на

небольшие партии изделий. Но мы мо�

жем выполнять заказы практически

любой сложности и любой серийно�

сти, поскольку время перестройки на�

ших линий на производство нового

изделия не превышает получаса.

Кроме того, очень часто приходя�

щие к нам изделия спроектированы

без учёта требований автоматизи�

рованного производства. Наши раз�

работчики и конструкторы печат�

ных плат помогают клиентам сде�

лать технологический редизайн

изделий и адаптировать их к нашей

технологии.

Значительную роль в конечном ка�

честве изделия играет выбор компо�

нентов. Fastwel на сегодняшний день

является одним из российских лиде�

ров в области разработок и произ�

водства электронных изделий для от�

ветственных применений, поэтому

мы имеем большой опыт выбора и

поставки компонентов от ведущих

мировых производителей.

Какие организации являются ос�
новными заказчиками контрактных
разработок? Расскажите, пожалуй�
ста, о наиболее интересных заказах.

На самом деле их трудно классифи�

цировать, их спектр очень широк.

Лучше приведу примеры.

В 2004 и 2005 годах разработанной

нами системой речевого оповещения

пассажиров оснащены электрички и

платформы на участках Москва –

Мытищи и Москва – Раменское. На

базе этой же аппаратуры создана сис�

тема, позволяющая использовать

сдвоенные электрички. Сейчас она

проходит эксплуатационные испы�

тания.

Пример контрактного производст�

ва: в 2004 году мы произвели изделия,

входящие в состав системы «элект�

ронных выборов», которая использо�

валась при выборах президента Ка�

захстана.

Пример внедрения типовой про�

дукции: в 2003 году с космодрома

Плесецк осуществлён запуск спутни�

ка «Можайск», на борту которого по

сей день успешно работает наш про�

цессорный модуль CPC101.

В последнее время появились фир�
мы, позиционирующие себя как конт�
рактных производителей, но по
существу являющиеся лишь посред�
никами. Стоит ли обращаться к та�
ким фирмам?

На самом деле всё зависит от того,

кто в конечном итоге производит из�

делие.

Часть контрактных производите�

лей используют дилерскую сеть, по�

этому появляются авторизованные

посредники, а это нормально. Есть не�

сколько примеров объединения не�

больших узкоспециализированных

компаний, а вместе они перекрывают

типовой для контрактного произво�

дителя набор услуг. Чаще всего это по�

ставщик печатных плат, поставщик

компонентов и собственно монтаж�

ное производство, как правило, не�

большое. Это естественный эволюци�

онный путь развития. Правда, при

этом заказчику часто приходится

иметь дело с несколькими менедже�

рами, а ответственность за конечный

результат размыта. И, вероятнее всего,

целью таких объединений является

увеличение объёмов поставок комп�

лектующих и печатных плат, а произ�

водство выступает в роли дополни�

тельной приманки.

Лишь единицы предприятий, и сре�

ди них Fastwel, обладают полным на�

бором услуг, необходимых для само�

стоятельного выполнения заказов на

производство электронных модулей.

Как вы осуществляете контроль
качества? Как оценивают вашу про�
дукцию заказчики и независимые экс�
перты?
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В 2003 году система менеджмента

качества нашего предприятия сер�

тифицирована авторитетной орга�

низацией TUV Rheinland на соот�

ветствие стандарту ISO9001:2000.

Как я уже говорил, наши заказчики

покупают более 40 000 высокотех�

нологичных изделий в год. Думаю,

для России это очень хороший по�

казатель.

Каким был минувший год для рос�
сийских производителей электрони�
ки? Как изменился российский рынок
контрактного производства и како�
вы его перспективы?

Трудно судить о состоянии всех

производителей, но, как мне кажется,

рынок «возмужал».

Спрос, несомненно, увеличился,

сложность и серийность изделий воз�

росли. Многие начали относиться с

должным уважением к отечествен�

ным контрактным производителям,

пришло понимание того, что разме�

щение заказов в Юго�Восточной

Азии – не панацея, а соотношение це�

на–качество в сравнении с изготов�

лением в Европе примерно такое же,

только без проблем с логистикой и

контролем за процессом.

Сейчас сложилась такая ситуация,

что госпредприятия, которые ещё

пять�десять лет назад обладали моно�

полией на дорогостоящее оборудова�

ние, потеряли большую часть потен�

циала и в большинстве своем не отве�

чают требованиям рынка. На первый

план начали выходить частные компа�

нии, которые уже могут позволить

себе купить дорогостоящее оборудо�

вание и научились эффективно его ис�

пользовать. Именно они и будут в бли�

жайшие годы делить перспективный

рынок контрактного производства.

Расскажите, пожалуйста, о наи�
более заметных достижениях ком�
пании за прошедший год. Какие из ре�
ализованных уже проектов вы счи�
таете наиболее успешными?

В 2005 году были завершены разра�

ботки и выпущена первая партия

процессорных модулей в формате

CompactPCI на базе ядра Intel Pen�

tium M. Это новый этап развития

компании, поскольку и технически,

и технологически данный проект

поднял нас на ещё одну ступень. В

этом же году мы получили заказ на

поставку разработанного нами обо�

рудования, применяющегося в сис�

теме управления электровозами ЧС�

7 и ВЛ�10.

За последний год Fastwel выставлял

свою продукцию на нескольких меж�

дународных выставках. Мгновенного

результата мы, конечно же, не ожида�

ем, но устойчивый интерес к нашей

продукции есть.

Каковы планы на ближайшие год�
два?

Будем развивать все направления

нашей деятельности. Что касается

производства, то в течение года бу�

дут запущены новые участки: элект�

ромеханической сборки, механиче�

ский, кабельный и участок влагоза�

щиты.

В части разработок мы в ближай�

шем будущем предложим наш новый

универсальный контроллер c предва�

рительным названием Fastwel I/O.

Надеемся, что на его базе будут разра�

батываться серьёзные решения. Ак�

тивно будем развивать направление

разработок под заказчика.

Как Вы оцениваете долгосрочные
перспективы вашего бизнеса?

Мы сторонники эволюционного

развития. Каждый новый шаг мы де�

лаем, опираясь на анализ ситуации

на рынке и в стране в целом. Перспе�

ктивы, на мой взгляд, хорошие. В обо�

зримом будущем интерес к контракт�

ным производителям будет неуклон�

но расти.
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