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ǻе Ȑсё ȑлаȒко  
ȡ плит: актȡальные  
проȏлемы рынка 

ОрȑаниȕаȤия  
покрасоȥноȑо ȡȥастка 

ȅто на ȐыстаȐке моȔет ȏыть 
интереснее партнёрскиȣ и 

ȒрȡȔескиȣ ȏесеȒ� посе-
ȧения или проȐеȒения 

конȢеренȤиȗ� или от-
слеȔиȐания отраслеȐыȣ 
ноȐинок" ȋто опре-
Ȓелённо наȏлȬȒение 
раȕлиȥныȣ иȕменениȗ. 
Вместе с ȫкспертами 
покаȔем� как и на ȥто 
иȕменился спрос ме-

ȏельȧикоȐ� и ȥто моȑло 
ȫтомȡ поспосоȏстȐоȐать.

Запȡск ноȐыȣ преȒприятиȗ по 
иȕȑотоȐлениȬ плитноȑо сы-

рья� ȐыȣоȒ на рекорȒные 
оȏȨёмы проиȕȐоȒстȐа. 

ПериоȒиȥески пояȐля-
Ȭтся ноȐости� иȕ кото-
рыȣ каȔется� ȥто оте-
ȥестȐенном плитном 
сеȑменте Ȓела иȒȡт 
ȐȐерȣ� а послеȒстȐия 
коронакриȕиса ȕа-
ȏыты. Только на Ȓеле 

ȫто не естестȐенныȗ 
ȡспеȣ� а ȐынȡȔȒенныȗ 

скаȥок� ȥтоȏы ȣоть нем-
ноȑо ȐыроȐнять непростȡȬ 

ситȡаȤиȬ. 

ОкраȦенная проȒȡкȤия моȔет 
ȕнаȥительно раȕнооȏраȕить 

ассортимент и приȐлеȥь Ȓо-
полнительныȣ потреȏителеȗ. 

ǻо несмотря на ȐоȕмоȔные 
перспектиȐы� мноȑиȣ пȡȑает 
неоȏȣоȒимость соȏлȬȒать 
мноȔестȐо треȏоȐаниȗ 
при поȒȑотоȐке плоȧаȒ-
ки� слоȔность теȣнолоȑии 
и трȡȒности при поиске 
маляра. Только так ли 

на Ȓеле страȦен ȥёрт� как 
еȑо малȬȬт"

стр. 
40

ǻоȐые инстрȡменты наȗма  
и оȏȡȥения персонала  
Ȑ ȫпоȣȡ каȒроȐоȑо  
коллапса (ȥасть 1) 

Соȏрались как-то Ȑместе ȥиноȐники� пе-
Ȓаȑоȑи ȐȡȕоȐ� проиȕȐоȒители и станоȥни-
ки� преȒстаȐители отраслеȐыȣ орȑаниȕа-
Ȥиȗ и ретеȗлы� ȥтоȏы оȏсȡȒить каȒроȐыȗ 
Ȑопрос« Кто-то моȔет ȡпрекнȡть нас 
Ȑ том� ȥто поȒȐоȒка к такоȗ серьёȕноȗ 
теме ȐыȦла поȣоȔеȗ на наȥало какоȗ-то 
ȏороȒатоȗ Ȧȡтки. ОȒнако после 2020 
ȑоȒа каȒроȐая проȏлема не только не 
раȕреȦилась� но и стала еȧё острее.

стр. 
82

РаȕрȡȦая отраслеȐые 
стереотипы о меȏельныȣ 
мастерскиȣ 

КаȔȒыȗ меȏельȧик наȐерняка не еȒи-
ноȔȒы сталкиȐался с потреȏитель-
скими стереотипами Ȑ сȐоȗ аȒрес. 
ОȒнако и сами проиȕȐоȒители лȬȏят 
сраȐниȐать то� ȥто Ȓалеко не ȐсеȑȒа 
поȒȒаётся сраȐнениȬ: массоȐое про-
иȕȐоȒстȐо и раȏотȡ по инȒиȐиȒȡаль-
ным ȕакаȕам� ȥто пороȔȒает Ȑоȕник-
ноȐение спеȤиȢиȥескиȣ отраслеȐыȣ 
миȢоȐ. В ȫтом материале мы попро-
ȏȡем иȣ раȕȐенȥать или поȒтȐерȒить. 

стр. 
56 Ǵить на стиле 

По теме актȡальныȣ меȏельныȣ стилеȗ 
инȢормаȤии� с оȒноȗ стороны масса� 
а с Ȓрȡȑоȗ ³ ȒеȢиȤит. ВȏиȐаеȦь темȡ 
Ȑ поискоȐик ³ и натыкаеȦься на ȏесȥи-
сленное мноȔестȐо рекоменȒаȤиȗ Ȓля 
конеȥныȣ потреȏителеȗ. Ǯ Ȑот статистики 
Ȓля меȏельȧикоȐ о том� какое Ȓиȕаȗ-
нерское напраȐление преȒпоȥитаȬт 
покȡпатели� Ȑ сȐоȏоȒном Ȓостȡпе соȐсем 
немноȑо.
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ǰыдержат ��� кг нагрузки на единицу: ТПǸ «Ǻагамакс» 
представит на 80,'6 обновлённые мебельные опоры

нагрузки на единицу. Соответственно, 
шкаф с четырьмя опорами серии FL мо-
жет весить до 2 тонн! 

Опоры прошли независимые испы-
тания и получили соответствующий 
сертификат от авторитетного бюро. 
Обратная связь от пользователей про-
дукта позволила нам расширить спи-
сок преимуществ. Новые опоры Lemax 
Prof подходят к стандартным кон-
фирматам и при этом регулируются  
по высоте!

Обновлённую позицию предста-
вят на стенде D103 (пав. №4) выставки 
UMIDS 2021. 

3DQWRQH огласили вердикт: Ȣаворит ���� года ³ динамичный и позитивный киберцвет 9HU\3HU\
Этот цвет кардинально отличается 

от своих предшественников. Сотрудни-
ки института не выбрали его привыч-
ным способом из великого множества 
уже существующих, а сгенерировали 
с помощью цифровых технологий, про-
анализировав основные цветовые 
и идейные современные тенденции.

Получившийся киберцвет PANTONE 
17–3938VeryPery — это синтез несколь-
ких от тенков в разных пропорциях. 
Лейтмотивом стал насыщенный класси-
ческий синий, который умело оттенили 
фиолетовый и розовый, создавая игри-
вый сюрреалистичный эффект сверхбу-
дущего из фантастических романов.

Колористы считают, что он отража-
ет эпоху перемен, переходный пери-
од, в который мы сейчас живём. Но при 
этом эксперты подчёркивают, что он не 
обладает антиутопичным настроем пе-
ред ближайшим будущим. Напротив, 
цвет символизирует живость, изобре-
тательность и неутомимый позитив.

Напомним, что цветами уходяще-
го года были I l luminating (желтый) 
и UltimateGray (серый).

Сп ец иа л и с т ы п о кол ор и с т и ке 
меж дународного инстит у та цвета 
Pantone в преддверии Нового года 
традиционно определили нового 

Инновации — термин, не всегда от-
носящийся к принципиально новому 
продукту. К имеющемуся на рынке 
решению может быть подобран иной 
подход, связанный с ростом качества. 
Для его реализации требуется глубо-
кий анализ товарной матрицы, сопо-
ставление воспринимаемой ценности 
элементов каждой товарной группы с 
их стоимостью. 

Залогом успеха данного подхода яв-
ляется выявление критериев качества 
среди клиентов компании. На рынке 
B2B необходимо также опросить и их 
клиентов, чтобы строить эффективный 

цветофиналиста. Главным колером 
2022 года станет VeryPery, находящий-
ся на гране синего, красного и фиоле-
тового оттенков.

маркетинг. Регулярный сбор обратной 
связи позволяет находить неожидан-
ные клиентские запросы. Один из таких 
побудил ТПК «Магамакс» к обновлению 
ассортимента.

Современный рынок призывает игро-
ков к активной конкурентной борьбе. 
В этой связи необходимо производить 
и показывать несколько конкурентных 
преимуществ одного товара. 

Примером такой продукции явля-
ются обновлённые мебельные опоры 
Lemax Prof в различных цветовых реше-
ниях. Уникальное преимущество про-
дукта — опоры способны держать 500 кг 
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Тема развития интернет-сегмента 
в целом, и для мебельной индустрии 
в частности, не просто не теряет своей 
актуальности, а растёт в геометрической 
прогрессии. Если поначалу бесконтакт-
ные продажи по сети начали набирать 
популярность как противоковидная мера 
безопасности, то сегодня эта e-commerce 
становится весомой частью потребитель-
ского комфорта и показателем качест-
венного сервиса.

На примере крупного производителя 
и поставщика офисной мебели, компа-
нии «Феликс», можно увидеть, как пла-
номерно растет количество продаж 
посредством онлайн-возможностей. 
По оценке специалистов фирмы, за 
2020–2021 годы их собственный объём 
реализованной через сеть продукции 
увеличился более чем в 2 раза.

На такой момент повлияло несколько 
факторов, отмечает руководство брен-

да. Во-первых, компания доработала 
свой сайт, сделав его более удобным для 
использования, повысив наглядность ин-
тернет-витрины, улучшив интерфейс.

Во-вторых, производители стали ак-
тивнее осуществлять продажи через ряд 
популярных отечественных маркетплей-
сов. В этот сегмент постоянно вводятся 
новые актуальные категории мебели, 
например, домашние кабинеты и гей-
мерские столы. Доля этого направления 
в общем объёме интернет-продаж ком-
пании составляет более 40%.

Ещё одним вариантом электронной 
продажи для компании стали онлайн-
магазины крупных торговых сетей фор-
мата DIY («сделай сам»). Только за вторую 
половину 2021 года продажи через такие 
торговые точки увеличились в 2,5 раза.

Для каждого канала ассортимент разли-
чается. На площадках маркетплейсов и се-
тевых магазинов фирма преимущественно 
предлагает мебель среднего и эконом-сег-
мента, на авторском же сайте своей компа-
нии — всех ценовых категорий.

По словам директора компании Андрея 
Михайлова, в 2022 году покупатели ещё 
больше привыкнут к онлайн-покупкам. Та-
кой формат, помимо удобства и оператив-
ности в том числе, отличает безопасность, 
которую обеспечивает доставка. По про-
гнозам эксперта, продажи в этом сегменте 
могут вырасти не меньше чем на 25–30%.

Ǻебельщики ожидают очередной крупный 
прирост интернет�продаж в ���� году
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«Плиточники» просят ȂǮС ǾȂ сдержать подорожание ȣимическиȣ компонентов

Однако в ближайшем будущем предви-
дится увеличение заградительной пош-
лины на химпродукцию из Китая до 20% 
в результате антидемпингового разби-
рательства Евразийской экономической 
комиссии, начатого по запросу одного 
из крупнейших профильных в России заво-
дов, АО «Невинномысский Азот». Хотя это 
предприятие выпускает меламин низкого 
давления, который не подходит для серий-
ного производства древесных плит, соот-
ветствующих мировым стандартам.

«Плиточники» ожидали старта профиль-
ного производства ПАО «Метафракс», но 
запуск задерживают уже больше года. 

Специалисты АМДПР прогнозируют 
в 2022 году сильнейшую нехватку хими-
ческих элементов. Тем более что моно-
полистское отечественное предприятие 
АО «Невинномысский Азот» работает 
с производственной мощностью 50 тыс. т 
меланина в год, при том, что потребность 
деревообрабатывающей промышленно-
сти страны — 100 тыс. т. 

Если не принять меры, то к 2026 году не-
обходимый объём меланина для отрасли 
достигнет 200 тыс. т.

ǰологодская область установила региональный рекорд в производстве ǲСП
товлении плитных изделий удалось 
благодаря частичному замещению 
производства процессом переработки 
древесных отходов.

Эта цифра стала максимальной 
за всю историю существования пред-
приятий региона. В упомянутый объём 
вошли все виды ДСП, выпускающих-
ся заводами, среди которых образцы 
разных размерных форматов с различ-
ными свойствами прочности и водоне-
проницаемости.

Товары с вологодских конвейеров 
используются мебельными изготовите-
лями, производителями других видов 
товаров народного потребления, поль-
зуются спросом у строителей и для со-
здания несущих конструкций, и для 
внутренних отделок.

По подсчётам местных специалистов, 
за 2021 год из области экспортировали 
в общей сложности 1,7 миллиона куби-
ческих метров лесоматериалов, которые 
посредством автомобильных, железных 
и судоперевозок разошлись не только 
по другим регионам страны, но  и за гра-
ницу.

Таким образом, Вологодская область 
заняла второе место среди отечествен-
ных дерево-экспортёров, предоставив 
14,1% от общего объёма для иностран-
ных продаж. Лидером в этом первен-
стве стал Хабаровский край — 17,3%, 
на почётном третьем месте Иркутская 
область — 12,3%.

По данным официального регио-
нального сайта правительства Во-
логодской области, 2021 год стал 
рекордным для заводов деревообра-
батывающей сферы. За 12 месяцев 
вологодцы с комбинатов ООО «Вох-
тогаЛесДрев», АО «Череповецкий фа-

Ассоциация мебельной и дерево-
обрабатывающей промышленности 
направила официальный запрос в Фе-
деральную антимонопольную службу 
с просьбой разобраться в причинах 
сильного подорожания меламина и кар-
бамида, что применяются для изготов-
ления древесных плит. 

Активный рост цен на это сырьё про-
изошёл в 2021 году. Статистические 
данные о подорожании наиболее по-

нерно-мебельный комбинат» и ООО 
«Шекснинский комбинат древесных 
плит» создали свыше 1 миллиона ку-
бических метров продукции.

По словам заместителя губернато-
ра области Михаила Глазкова, достичь 
таких высоких показателей в изго-

пулярных позиций с января по сентябрь 
прошлого года: древесно-стружечные 
плиты + 42% от стоимости 2020 года, дре-
весноволокнистые плиты + 36%, фане-
ра + 40%. Эти изменения, как следствие, 
привели к повышению цен на мебельную 
продукцию (в среднем на 11%).

Эксперты заметили, что при вычислении 
себестоимости конечного продукта стои-
мость химических компонентов зачастую 
имеет даже большее значение, чем стои-
мость деревянного сырья.

АМДПР сопроводила своё обращение 
информацией о прошлогодних ценах 
на расходные химические элементы как 
отечественного, так и зарубежного про-
изводства. Российский меламин подоро-
жал почти в три раза — с $1106 до $3009 
за 1 тонну; китайский — в 2,5 раза, с $1490 
до $3780; европейский — в 2,27 раза, с $1537 
до $3499. Карбамид в среднем подорожал 
от $220 до $836.

Отечественные деревообработчики 
вынуждены обращаться к иностранным 
поставщикам, преимущественно из КНР, 
которым принадлежит около 70% миро-
вого рынка меланина.
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Гремят последние в этом году отраслевые мероприятия. 
12 декабря завершилась международная строительная вы-
ставка Taipei Building Show-2021 в городе Тайбэй (Тайвань), 
что ориентирована на все направления строительного рын-
ка — от возведения жилых зданий и строительства инфра-
структурных объектов до отделки помещений.

Несмотря на продолжающуюся непростую обстановку, 
в этом году мероприятие посетили более 60 тысяч гостей, 
а со стендами выступили 552 компании из разных стран 
мира. И в том числе специалисты и гости могли увидеть экс-
позиции и продукцию российских производителей.

Например, компания «Свеза» заочно представляла на вы-
ставке разнообразные линейки берёзовой фанеры, которая 
на довольно консервативном тайваньском рынке почти не 
представлена. Включая такую высокотехнологичную касто-
мизированную продукцию, как гибкая фанера SvezaFlex, 
ламинированная Deck 2.0 и фанера с макетной сеткой Deck 
350. А также вся линейка Color и UV-фанеры, которую также 
можно применять и в мебельной отрасли.

Специально для участия в выставке и возможности поста-
вок на тайваньский рынок компания получила все сертифи-
каты, требуемые местными властями. Документы касались 
как самих товарных позиций, так и их сырьевых компонентов, 
например, клеёв.

Как заметил менеджер по продажам на экспортном рынке 
компании «Свеза» Владимир Раймуев, азиатские партнёры 
проявили интерес к продукции. Компания рассчитывает 
упрочить позиции на тайваньском рынке.

Ǯзиатский рынок познакомился с продукцией 
российскиȣ деревообработчиков
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безопасный МФД. Долговечные ме-
ханизмы открывания Push To Open 
делают процесс эксплуатации более 
комфортным.

Дизайнеры бренда советуют в ин-
терьере мебель с мраморными сто-
лешницами сочетать с фактурным 
текстилем. К примеру, хорошо по-
дойду т нат уральные ткани и гру-
бообработанное неполированное 
дерево. Красиво смягчит мраморную 
официальность микровелюр, который 
использовали при создании кровати 
этой же линейки.

В дальнейшем ассортимент коллек-
ции будет пополняться мебельными 
позициями других типов, разноо -
бразя возможные варианты обста-
новки, которые можно создать с их  
помощью.

В различных СМИ группа отмечает, 
что открыта для заинтересованных 
поставщиков и обладает необходимы-
ми складскими площадями в городе 
Дзержинский (700 квадратных метров) 
и масштабным штатом сотрудников из 
ста человек.

Руководство организации также 
уточнило, в планах компании увеличить 
ассортимент в два раза уже в ближай-
шем году. И, кроме того, расширить ге-
ографию до точек присутствия группы. 
Кроме столицы застройщик также ра-
ботает и в Санкт-Петербурге.

О том, сколько средств компания вло-
жила в проект, информации нет. Одна-
ко эксперты рынка предполагают, что 
площадка могла обойтись создателям 
более чем в 1 миллион долларов. И так-
же замечают тот факт, что потребуется 
немало средств и на то, чтобы срав-
ниться с основными игроками рынка.

Не «ȣолодный», а «уютный» мрамор в новой отечественной  
мебельной коллекции для гостиныȣ и спален

Начал работу новый мебельный маркетплейс от крупного столичного девелопера

Имитация мрамора на поверхностях 
кухонных гарнитуров, облицовочной 
плитки и ламината давно перестала 
быть новшеством в современном ме-
бельном производстве, но дизайнеры 
компании «Ангстрем» нашли свежее 
нестандартное применение этому дос-
тойному природному рисунку.

В ассортимент одного из своих брен-
дов HitLine мебельный холдинг ввёл 
коллекцию «Севелена». В этой мебель-
ной линейке можно увидеть мрамор-
ные вставки в предметах мебели для 
гостиных и спален. Причём они не вы-
зывают впечатление холодной камен-
ной строгости, напротив, добавляют 
уюта к домашней обстановке.

Автор задумки, штатный дизайнер 
Татьяна Евтеева, при создании серии 
вдохновилась западным стилем арт-

О старте работы новой услуги по под-
бору мебели группа «Самолёт» сообщила 
на собственном официальном сайте.

В онлайн-супермаркете с одноимённым 
названием, как отмечают в компании, ас-
сортимент уже составляет около 40 тысяч 
различных позиций для разных помещений.

деко. Это течение на стыке модерна и 
неоклассицизма невероятно удачно 
подошло для создания новой капсуль-
ной коллекции. С помощью предме-
тов модульного спального и гостиного 
гарнитуров можно с лёгкостью обста-
вить весь дом в одном дизайнерском  
ключе.

Особую утончённость каждому изде-
лию добавили необычная фурнитура 
цвета розового золота и изящная фре-
зеровка фасадов. Мраморный рисунок, 
который, к слову, как и в природе, на ка-
ждом предмете коллекции уникальный, 
нанесли поверх модного матового по-
крытия белого цвета.

Стоит добавить, что достоин внимания 
не только внешний вид, но и качество. 
Материалом для изготовления фасадов 
разработчики выбрали экологичный и 

Первоначально сервис работал на базе 
сайта девелопера и предназначался для но-
восёлов и людей, приобретающих жильё. 
На данный момент услуга по выбору мебели 
доступна для массового потребителя Мо-
сквы и области и представляет собой пол-
ноценный интернет-магазин с каталогом.
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Çàïóñê îäíîãî èç ñàìûõ ìàñøòàáíûõ ïðîèçâîäñòâ ÌÄÔ â Ðîññèè ïðèø¸ëñÿ íà ïîñëåäíèå äíè 
óøåäøåãî 2021 ãîäà. Ðåàëèçàöèþ ïðîåêòà íà÷àëè åù¸ â 2018 ãîäó, â ïðîöåññ ïåðèîäè÷åñêè âìå-
øèâàëàñü ïàíäåìèÿ, òî íàáèðàþùàÿ îáîðîòû, òî âíîâü ñïàäàþùàÿ. È òåì íå ìåíåå çàâîä ìîùíî-
ñòüþ â 500 òûñ. êóáîìåòðîâ â ãîä ñî ñïåöèàëüíî ïðîëîæåííûìè æ/ä ïóòÿìè (äëÿ ôîðìèðîâàíèÿ 
ëîãèñòè÷åñêîé èíôðàñòðóêòóðû) çàðàáîòàë â äåêàáðå 2021 ãîäà. Ïðè âñåõ îáñòîÿòåëüñòâàõ — ðå-
çóëüòàò áîëåå ÷åì äîñòîéíûé. Íåóäèâèòåëüíî, ÷òî íà öåðåìîíèþ îòêðûòèÿ ïðåäïðèÿòèÿ â ãîðîä 
Ëþäèíîâî Êàëóæñêîé îáëàñòè ïðèåõàëè ìíîãèå ìåáåëüùèêè ñî âñåé Ðîññèè. 

КРЕПЧЕ ОТНОШЕНИЯ — БОЛЬШЕ СЫРЬЯ:  
ЗАРАБОТАЛ НОВЫЙ ЗАВОД «КРОНОШПАН» В КАЛУГЕ  

отсортированное волокно разравнивают 
вальцами, образуя идеальное полотно. 
Происходит предварительное уплотне-
ние, и только после него «ковёр» попадает 
под пресс. Сила работы станка зависит от 
того, плиты какой толщины и длины нуж-
но получить — данные задаёт оператор.  

В финале раскроенная плита проходит 
несколько стадий контроля, включая про-
верку на дефектоскопе и толщинометре, 
которые позволяют выявить брак в конеч-
ной продукции. Только после проверки 
полученные плиты шлифуют, укладывают 
в стопы и упаковывают.  

Ещё одна особенность завода — вну-
трипроизводственный рециклинг. Все 
образующиеся отходы утилизируют с по-
лучением ресурсов для нужд предприя-
тия. Здесь однозначно виден австрийский 
подход, потому что в России пока что 
не так много площадок, где были бы хотя 
бы котельные.  

Кора после окорки уходит на энерго-
блок мощностью 60 мегаватт. Вся энергия 
идёт на нужды завода, в том числе обес-
печивает работу пресса и линий ламини-
рования.

ния в окорочном барабане. Очищенные 
стволы поступают в дисковую дробил-
ку для производства щепы, которую по-
средством роликовой сортировки делят 
на фракции. Также материал проходит 
через сепараторы, где происходит отсеи-
вание крупных включений или минераль-
ных примесей. 

Разделённая по размерам и сортам 
(берёзовая и хвойная) щепа хранится в си-
лосных башнях, которые могут содержать 
до 30 000 кубометров исходного мате-
риала. 

В дальнейшем оттуда распаренная 
щепа попадает в рафинер, который прев-
ращает сырьё в необходимую по рецеп-
туре массу. Через специальную дутьевую 
трубу полученное «древесное вещество» 
перемешивается со связующими компо-
нентами (этап осмоления) и в таком фи-
нальном виде поступает в сушильную 
камеру. После испарения ненужной влаги 

Одна из главных ценностей церемонии 
(помимо того, что она вновь дала многим 
мебельщикам повод для встречи) заклю-
чалась в экскурсии по новому предпри-
ятию. Присутствующие могли своими 
глазами увидеть, как под австрийским 
брендом производят один из основных 
материалов для мебельной отрасли. 

С учётом того, что цены на плитное 
сырьё, к сожалению, по-прежнему остают-
ся высокими, присутствие на таком про-
изводственном гиганте вселяет надежду 
на то, что вскоре всё может нормализо-
ваться. Тем более что это один из самых 
автоматизированных заводов отрасли 
в стране. 

ПУТЬ ОТ ДЕРЕВА ДО ПЛИТЫ МДФ
Всё начинается с участка древоскла-

да, где размещают закупленное сырьё, 
и дробилки. На этом этапе древесину 
окаривают за счёт вращения и истира-

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà 

Ïî ïðèáëèçèòåëüíûì ïîäñ÷¸òàì, îáùèé îáú¸ì èíâåñòèöèé 
â ýòîò ïðîåêò íà âñåõ åãî ýòàïàõ ñîñòàâèò 65 ìèëëèàðäîâ ðóáëåé. 
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Во время экскурсии рассказали о базо-
вых характеристиках выпускаемой про-
дукции. Сейчас новая площадка способна 
выпускать МДФ-плиту толщиной от 6 до 
44 мм, форматом от 1880 мм до 2550 мм. 

«Что касается поставок, то мы нацеле-
ны на работу не только на внутренний 
рынок, но и в существенной степени 
на экспортные поставки в страны СНГ 
и Европы. Потому что перед нами сто-
ит серьёзный вызов — обеспечить этот 
завод входом и отгрузками готовой 
продукции. Только работа на несколько 
рынков может гарантировать его эффек-
тивность», — заметил директор по раз-
витию бизнеса ООО «Кроношпан ГМХ» 
ИЛЬЯ ОВЧИННИКОВ. 

ОТ ЗАПУСКА В БУДУЩЕЕ
Гости оценили не только масштаб и ин-

новационность новой площадки, но и то, 
что компания в принципе предостави-
ла возможность увидеть официальный 
запуск. 

«Дорогие друзья, те, кто не смог сегод-
ня присоединиться к этому грандиоз-
ному мероприятию, мы ждём вас здесь 
в следующий раз», — озвучила приглаше-
ние директор по продажам ООО «Кроно-
шпан» (г. Егорьевск) ЕЛЕНА ОБРОКОВА.

Торжественная церемония и экскурсия 
по заводу привлекли в том числе первых 

лиц как региона, так и самого бренда. 
Губернатор Калужской области АНАТО-
ЛИЙ АРТАМОНОВ назвал и факт реали-
зации проекта, и непосредственно старт 
работы предприятия примером успеш-
ного международного сотрудничества 
в области, и поблагодарил австрийских 
партнёров. 

Владелец концерна Kronospan Group 
ПИТЕР К АЙНДЛ также выразил бла-
годарность местному правительст-
ву за ответственное сотрудничество 
и напомнил, что производство плит 
МДФ — лишь первая часть масштабного 
инфраструктурного проекта, в который 
войдут и другие предприятия. Начать 
планируют уже в 2022 году с завода по 
производству ДСП, смол и декоративной 
бумаги. Следом рассчитывают начать ре-
ализацию фанерной фабрики. Специаль-
но для связи этих промышленных точек 
и проложили железнодорожное сооб-
щение протяжённостью в 12 км. 

В конце церемонии ЕЛЕНА ОБРО-
КОВА , генеральный дирек тор ком -
пании K ronospan Holding East Ltd 
ТОМАШ ЯНЧАК и директор по произ-
водству «Кроношпан Калуга» МИХАИЛ  
ФЕДОРИШИН вместе нажали большую 
кнопку на бронированной подставке, 
ознаменовав тем самым официальное 
открытие производства.
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×òî íà âûñòàâêå ìîæåò áûòü èíòåðåñíåå ïàðòí¸ðñêèõ è äðóæåñêèõ áåñåä, ïîñåùåíèÿ èëè ïðî-
âåäåíèÿ êîíôåðåíöèé, èëè îòñëåæèâàíèÿ îòðàñëåâûõ íîâèíîê? Ýòî îïðåäåë¸ííî íàáëþäåíèå 
ðàçëè÷íûõ èçìåíåíèé. Â ìàòåðèàëå íà ñòð.28 ìû ðàññêàçàëè î áîëåå ìàñøòàáíûõ è ãëóáîêèõ ïå-
ðåìåíàõ, ïðîèçîøåäøèõ â îòðàñëè, à â ýòîé ñòàòüå ìû âìåñòå ñ ýêñïåðòàìè ïîêàæåì, êàê è íà ÷òî 
èçìåíèëñÿ ñïðîñ ìåáåëüùèêîâ, è ÷òî ìîãëî ýòîìó ïîñïîñîáñòâîâàòü. 

«МЕБЕЛЬ-2021»: 
НА ЧТО НЫНЧЕ СПРОС?  

ментировала маркетолог компании 
«Г ТВ РУС» (бренд GT V) ЕК АТЕРИНА  
ИГНАТУШКИНА.

РЕШЕНИЯ ДЛЯ ЭРГОНОМИКИ 
Не менее востребованы сегодня ком-

плектующие и механизмы, которые по-
зволяют создать трансформируемую 
и раскладываемую мебель. Несмотря 
на то, что многие механизмы существу-
ют уже давно, их разнообразие на рын-
ке только растёт. Появляются как новые 
конструкции, так и новые сырьевые, 
а значит, и ценовые исполнения. Вари-
ативность стоимости сегодня часто ста-
новится даже важнее многогранности 
ассортимента. 

«Наши потребители любят макси-
мально универсальную мебель, чтобы 
удобный диван превращался в спаль-
ное место, на котором будет спать так 
же удобно, как на матрасе. Поэтому мы 
всегда пополняем линейки механизмов 
трансформации для мягкой мебели. 
Если говорить о конструкции, то в на-
шей стране самые востребованные — 
это механизмы «еврокнижка» и «тик-так». 
В отношении страны-производства, 
то есть и отечественных, и, например, 
турецких производителей. И замечу, что 

«Тенденция на технологичность ме-
бели только набирает обороты. Сле-
дуя этому веянию, мы расширили нашу 
линейку удлинителей и встраиваемых 
розеток. В большинстве моделей мы 
делали акцент на многофункциональ-
ность: в один блок, помимо непосред-
ственно розеток, входят порты USB, 
разъёмы для интернета, HDMI и про-
чих, комплектация может быть очень 
разнообразной. При нажатии на кнопку 
на лицевой части розетки происходит 
плавное открытие.

Также в этом году у нас пополнилась 
линейка LED-лент: неоновые, меняю-
щие спектр света с тёплого на холод-
ный или цвет подсветки по движению 
пальца. Яркие RGB -ленты начинают 
приобретать популярность в комнатах 
подростков — современные решения 
позволяют буквально создать опреде-
лённое настроение в помещении. 

Ленты, регулируемые по спектру све-
та, сегодня особенно востребованы на 
кухнях. Во время готовки и домашней 
работы нужен белый насыщенный свет, 
позволяющий сконцентрироваться, 
а уже во время ужина и отдыха более 
жёлтый оттенок освещения позволит 
создать атмосферу уюта», — проком-

ФУРНИТУРА СНОВА «ОТЖИГАЕТ»
Вот уж кому всегда есть чем похва-

статься на выставке, так это произ-
водителям и продавцам фурнитуры. 
В сегменте ручек желательно предла-
гать новинки раз в полгода, в функ-
циона льны х ме ханиз ма х и т к аня х 
промеж у ток может быть побольше, 
однако главное — постоянное дви -
жение. Поэтому именно у компаний 
этой специализации зачастую самые 
большие стенды. Нужно место, чтобы 
разместить и постоянные позиции, 
на которые всегда есть спрос, и весь 
ассортимент новой продукции. 

Со временем одни, ранее востребо-
ванные, модели «уходят в закат» и из ас-
сортиментной матрицы, а на их место 
приходят те новинки, которые успешно 
выступили и стали трендовыми. Этот 
круговорот и обеспечивает приток чего-
то нового, и даже позволяет компаниям 
самим диктовать моду. 

Как, например, в этом году, на «Ме-
бель-2021», помимо лаконичных и стиль-
ных ручек, а также различных вариаций 
систем открывания, активно продви-
гали оригинальные технические и све-
товые решения — тренд последних  
3–4 лет. 

Òåêñò Ìàðèÿ Áîáîâà 
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сегодня очень интересные и привлека-
тельные варианты по соотношению 
цена/качества стали находиться именно 
среди российских механизмов», — отме-
тил генеральный директор ООО «ЦКМ» 
МАКСИМ МУХАМЕТОВ.

В нише шкафов и систем хранения та-
кой же спрос на максимально мобиль-
ные и легко видоизменяемые решения. 
Современные потребители стремятся 
сделать свою жизнь максимально про-
стой — не задумываться о габаритах ве-
щей и класть всё в один шкаф. Если же 
организация этих полок не подходит, то 
лучше просто переставить их под новые 
условия, чем искать другое место для 
хранения. 

ПОВЫШАЯ ТЕХНОЛОГИЧНОСТЬ 
МАТРАСОВ И СПАЛЬНЫХ СИСТЕМ 
Если снова вернуться к теме гадже-

тизации, то помимо фурнитурщиков, 
технологичностью своей продукции 
на выставке «Мебель-2021» удивляли 
производители и продавцы матрасов. 
Цифровизация сна, механизмы в кро-
ватях, замеры качества сна. Или же ин-
новации уходили в сторону состава 
и наполнения: совмещение различных 
материалов, придание антибактери-
альных свойств, эксперименты с плот-
ностью и т. д. Всё это как бы говорит, что 
производство матрасов и товаров для 
сна стало сегодня одним из самых про-
грессивных направлений в современ-
ной мебельной отрасли. 

«В нашем направлении привык ли 
постоянно удивлять потребителя. Про-
изводители соревнуются в цифрови-
зации изделий, в наполнении, порой 
настолько, что это иногда превращает-
ся в борьбу маркетинговых компаний. 
В свою очередь подобная «рекламная 
гонка» приводит к появлению на рынке 
10 и даже 12 зональных матрасов. Это 
уже откровенный перебор. 

Нам же бывает интереснее соревно-
ваться даже не с конкурентами, а с са-
мими собой. Тем более что мы сами 
производим сырьё для своей продук-
ции (даже сами льём пену) и имеем 
возможность влиять на характеристики 
изделий. По этой причине мы не произ-
водим бюджетные изделия — у нас есть 
внутренний стандарт качества, ниже 
которого мы не собираемся опускаться. 

В этом году мы представили новые 
типы матрасов. Во-первых, изделия с за-
висимым и независимым пружинным 
блоком, которые подвергаются скрут-
ке, и, соответственно, позволяют эконо-
мить на логистике и дают возможность 
снизить издержки. 

Во-вторых, матрасы с наполнением, 
которое не только продлевает срок 
службы самого продукта, но  и  поло-
жительно влияет на здоровье пользо-
вателя. Речь идёт о системе пружин 

из  металла двойной термообработ-
ки с добавлением углерода, карбона. 
Также о независимом блоке с несколь-
кими уровнями «стаканчиков». Такие 
технологии улучшают кровоток, что 
осо б енно в а ж но по с ле т рени ро -
вок, снижают напряжённость мышц, 
благод аря чему поль зов атель бу -
дет отдыхать глубже и крепче, и  по-
лучать до 40 дополнительных минут 
сна»,  — прокомментировал директор 
по  продажам в России и Республике 
Беларусь ООО «Яташ Рус» (Yatas Group)  
ДЕНИС ЩЕРБАКОВ.

И, как замечает наш спикер, несмотря 
на активное развитие направления и 
частое появление интересных новинок, 
спрос на определённые «матрасные по-
зиции» у российских потребителей есть. 
Ну, а что запрашивают пользователи, то 
активно закупают оптовики и профиль-
ные салоны. 

«В России спрос на независимый пру-
жинный блок составляет около 80%, 
за счёт активной пропаганды. При этом 

за рубежом такого предубеждения нет. 
Если зависимый блок выполнен пра-
вильно, при его производстве грамотно 
сочетают материалы, то его ортопеди-
ческие свойства будут такими же высо-
кими», — дополнил ДЕНИС ЩЕРБАКОВ.

БРЕНД В ПРИОРИТЕТ ФИНАНСАМ
Традиционно компании старают-

ся представить широкий ассортимент 
продукции, с помощью которой любой 
мебельщик сможет выполнить свою ра-
боту качественно, стильно и в самый 
короткий срок. Однако все чаще прио-
ритет отдаётся бренду, а не финансам.

«Считаем, что сегодня как никогда 
нужно придерживаться принципов ка-
чества и стабильности. Поэтому, делая 
упор на пластиковых и металлических 
уголках, заглушках, крепёжной фурниту-
ре для мебели, которые наша компания 
одной из первых вывела на рынок, мы 
даём 100-процентную гарантию на спрос 
и последующую их реализацию для сво-
их партнёров», — рассказал генеральный 
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ции. Но такой шаг послужит гарантией, 
что продукция долгое время будет акту-
альна и не выведена из ассортимента, а 
значит, её можно держать «в остатках». 
Не раз в отрасли встречались негативные 
отзывы, когда производитель принимает 
решение больше не выпускать продук-
цию, а у клиентов в наличии на складах 
ещё много этого товара. Мы же стремим-
ся к доверительным и выгодным отно-
шениям со всеми нашими партнёрами 
и хотим дать максимальную уверенность 
в завтрашнем дне, по крайней мере, в тех 
вопросах, на которые можем повлиять», — 
подчёркивает МИХАИЛ ЕЧМАЕВ.

УСЛУГИ КАК ПРОДУКТ 
И, естественно, сегодня одним из са-

мых востребованных продуктов стали 

директор компании GRANDIS (ООО «Хар-
дис») МИХАИЛ ЕЧМАЕВ.

Сильный бренд может не только вы-
делиться благодаря производственным 
мощностям и богатому опыту, но и по-
зволить вести собственные оригиналь-
ные технические разработки, а также 
систематическую работу над актуали-
зацией ассортимента. 

«В ближайшее время мы пересмо-
трим цветовую гамму профиля, о чём 
будем дополнительно информировать 
наших партнёров. Неожиданных и кар-
динальных решений не будет. Цветовое 
разнообразие и функционал профиля по-
прежнему позволят реализовать проек-
ты любых стилевых направлений, ведь в 
нашей нише важно оперативно реагиро-
вать на запросы рынка и модные тенден-

«По нашим наблюдениям, потреби-
тели стали переходить на другую тол-
щину кромки. Если раньше клиенты 
чаще всего использовали кромку двух 
размерных позиций, а именно 0,4 и 2 
мм, то сейчас всё активнее в моду вхо-
дит миллиметровая кромка. Ей либо 
заменяют позицию в 0,2 мм, либо кро-
мят полностью исключительно ей. Мы 
считаем, что причиной всему удобство 
использования. Да, пусть такая пози-
ция немного дороже, но зато не нужно 
перенастраивать станки; и в случае, 
если они не идут комплектом от одно-
го производителя, искать два размера 
кромки так, чтобы они максимально 
подходили по цвету. Плюс с такой 
кромочной лентой вид изделия более 
эстетичный — европейский рынок уже 
давно это оценил». 

Олег МАЖНИКОВ,
начальник отдела продаж 
ООО «Евростиль» 
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услуги. От музыкальных сервисов и агре-
гаторов до работы по индивидуальным 
заказам и аудиту. Мебельную отрасль это 
также не обошло стороной, в том числе 
и сегмент В2В. Особенно удобно продви-
гать свои услуги компаниям, что имеют 
большие производственные мощности 
или могут напрямую влиять на решения 
завода-изготовителя. 

«Сегодня наблюдается ещё один 
тренд — в моду возвращается мягкая 
мебель на ножках. В Италии и Турции 
самая популярная высота диванных 
опор — 10–12 сантиметров. Причина воз-
вращения такого решения заключается 
в том, что всё больше хозяек пользуется 
роботами-пылесосами и важно, чтобы 
техника смогла провести уборку под 
диванами. И при всех удобствах опоры 
могут стать настоящей дизайнерской 
«изюминкой».

В связи с этим наша компания предо-
ставляет эксклюзивную возможность 
в сфере пластиковых опор — подобрать 
д ля заказчика уникальные модели 
мебельных ножек от турецких произ-
водителей, которых просто нет на рос-
сийском рынке. 

Такое, направленное на индивиду-
ализацию, предложение мы в самое 

ближайшее время хотим запустить в от-
ношении механизмов трансформации 
для диванов», — рассказал МАКСИМ  
МУХАМЕТОВ.

Ещё один популярный для многих 
отраслей формат услуги — аутсорсинг. 
Передача какой-то части работы в руки 
профессионалов позволяет предпри-
нимателям сконцентрироваться на бо-
лее приоритетных моментах в своём 
бизнесе. 

«Так как мы более 10 лет работаем 
и в мебельном бизнесе, и как таможен-
ные представители, в этом году на вы-
ставке (помимо демонстрации наших 
хитовых продуктов) продвигаем наши 
услуги в сфере зарубежных закупок — 
комплексное решение по внешнеэко-
номической деятельности «под ключ».

Клиент оформляет у нас заказ на фур-
нитуру или комплектующие, и мы до-
ставляем нужную продукцию из любой 
страны. Мы берём на себя все сопутст-
вующие операции, в том числе сборку 
и консолидацию контейнеров (клиен-
ту не обязательно заказывать большую 
партию товара) и оформление всех та-
моженных документов. 

Более того, мы поможем нашему за-
казчику найти за границей интересую-

ре
кл
ам

а 

«У российского рынка есть особен-
ность. Среди наших мебельщиков 
всегда будут в первую очередь во-
стребованы белые пигментированные 
ЛКМ. Это грунты и эмали. Далее следу-
ют сначала матовые покрытия, в том 
числе акриловые, и высокий глянец. 
Также, чаще всего, в белых и светлых 
оттенках стиля неолофт». 

Игорь ЧУГЛЯЕВ,
директор ООО «Польчем» 
(бренд Polchem)
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«Наши мебельщики, да и вообще рос-
сийский бизнес, часто считает, что всё 
нужно делать самостоятельно. Оши-
бочное мнение нашего предпринима-
тельства и предпринимательского пула. 
За рубежом уже давно значительную 
часть работы отдают агентам и поэтому 
во многом преуспевают. То, что у тебя 
не получается сделать хорошо само-
стоятельно, лучше отдать это профиль-
ным специалистам», — добавил ВИКТОР 
ОРЛОВ.

ЛКМ: НА ЧЁМ ДЕЛАЮТ 
АКЦЕНТ ТУРЕЦКИЕ БРЕНДЫ? 
Вот кому сложнее раз в полгода пре-

доставлять серьёзные новинки, так это 
консервативной лакокрасочной от-
расли. Новые составы — это не новые 
мебельные ручки, здесь сложно предло-
жить что-то кардинально отличное, тем 
более что, несмотря на экологический 
тренд, традиционные ЛКМ, особенно 
на российском рынке, по-прежнему бе-
рут чаще. 

Однако колебания спроса и предло-
жения происходят и здесь. Например, 
в этом году куда активнее выступали ту-
рецкие производители. В этом году, как 
отметили участники, на «Мебель-2021» 
число турецких ЛКМ-брендов превыси-
ло число итальянских. В 2019 году всё 
было в корне наоборот. Это, в принци-
пе, сходится со статистикой по мирово-
му рынку. Турция в 2021 году не только 
вошла в топ-6 мировых экспортёров 
мебели, но и поднялась на несколько 
позиций среди стран-производителей 
промышленных красок.

Акцент т урецкие производители 
и продавцы лаков и красок делали на 
особо стойких и ударопрочных покры-
тиях.

сло тех немногих в России компаний, 
у которых есть морской кредит на алю-
миниевый профиль. 

И по итогу мы предоставляем клиен-
ту полный отчёт по расходам, чтобы он 
чётко знал, что все потраченные деньги 
ушли в дело», — перечислил учредитель 
компании «Центр мебельных решений» 
ВИКТОР ОРЛОВ.

Однако, как отмечают специалисты 
такого профиля, наши мебельщики 
слишком привыкли рассчитывать сами 
на себя. И эта привычка иногда стоит им 
ценного времени и денег. 

щий продукт по максимально выгодной 
стоимости. У нас большой каталог фа-
брик — мы постоянно мониторим и срав-
ниваем цены. Вплоть до того, что, 
например, однажды при поиске алю-
миниевого профиля мы обращались 
в Исландию на алюминиевый завод. 
Там геотермальное недорогое элек-
тричество, за счёт чего себестоимость 
продукции ниже. И в противовес это-
му преимуществу товары из Исландии 
очень тяжело привезти, но у нас очень 
большой опыт работы даже с такими 
сложными странами. Мы входим в чи-
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«В этом году пробуем продвигать 
на российском рынке специальное по-
крытие с очень жёсткой поверхностью 
и химической стойкостью. В основном 
такие материалы интересны произво-
дителям паркета, лестниц. Но данное 
покрытие может быть также интересно 
производителям кухонных столешниц 
и обеденных зон премиального сег-
мента. Чтобы запросы превратились 
в реальные покупки — нужно время. Не-
обходимо распространить информацию 
о продукте, выйти на заинтересованные 
предприятия, готовые протестировать 
продукт. Только тогда можно будет вво-
дить на российский рынок большие пар-
тии товара.

П оэ т о м у в ы с т а в к а  — о тл и ч н а я 
площ адка д ля того, ч тобы начать 
продвигать так ие новые материа -
лы», — поделился мнением генераль-
ный директор ООО «Польчем» (бренд 
Polchem) ИГОРЬ ЧУГЛЯЕВ.

Не уходят с горизонта мебельной отра-
сли и УФ-материалы, которые некоторые 
турецкие бренды также стали динамично 
производить и продвигать. Дороговизна 
необходимого оборудования замедля-
ет более масштабное распространение 
таких ЛКМ, но преимущества самих по-

крытий не дают им окончательно уйти 
с российского рынка. Тем более что неко-
торые специалисты предлагают решение, 
которое позволит оптимизировать и нем-
ного удешевить процесс работы с такими 
комплектующими. 

«УФ-материалы бывают с заранее 
введённым фотоинициатором, и с та-
ким видом красителей нужно работать 
аккуратно. Даже попадание на него сол-
нечных лучей может привести к жели-
рованию и порче покрытия. Для таких 
красок как раз обязательно необходимы 
те самые дорогостоящие покрасочные 
линии. Однако если ЛКМ без введённо-
го инициатора, то с ним можно работать 
проще. Вплоть до того, что нанести вруч-
ную, а уже после провести под ультра-
фиолетовыми лампами, и изделие будет 
готово к упаковке. 

Ведь основное преимущество УФ-про-
дуктов как раз-таки в скорости высыхания. 
За счёт их использования идёт сокраще-
ние площадей, которые рассчитаны под 
сушку фасадов. Более того, на этап сушки 
уходит меньше времени, а значит, произ-
водственный цикл сокращается. 

И эффект высокого глянца получается 
максимально эффектным именно благо-
даря этим красителям — усадка меньше. 

ре
кл
ам

а 

«Не так давно мы обсуждали с вами, 
что среди отечественных мебельщиков 
в сегменте мягкой мебели самыми во-
стребованными были велюры и флоки. 
И вот мы стали замечать, что на гори-
зонте вновь замаячил жаккард. В 2020-
м — начале 2021 года он продавался 
значительно хуже, а сейчас к нему сно-
ва стал возвращаться интерес». 

Максим МУХАМЕТОВ,
генеральный директор ООО «ЦКМ» 
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цы всегда выступают законодателями 
мод в нише лакокрасочных материалов. 

«На московской выставке мы показы-
ваем и потоковые позиции, но больше 
выделяем именно наши спецэффекты: 
текстурированные покрытия, ультра-
матовые решения, металлизированные 
и перламутровые финишные покрытия. 
В дизайне наша фишка. 

Турция тоже всегда активно в этой 
нише работала, но они чаще всего спе-
циализируются на среднем и более 
бюджетных сегментах. В премиальном 
сегменте работает не так много компа-
ний, в отличие, например, от немцев. 
Производители из Германии действи-
тельно демонстрируют отличное ка-
чество, но работают они в основном 
с традиционными продуктами, особенно 
лаками и грунтами, а с оригинальными 
декорами они работают довольно редко. 
По крайней мере, лично я не встречала 
у немецких лакокрасочников большого 
разнообразия спецэффектов. Это боль-
ше общая особенность итальянских про-
изводителей краски. 

Именно поэтому, помимо потоковых 
производств, у нас среди потребите-
лей также дизайнерские мастерские», —  
п оде л и лась м н ен и е м р ег и о на л ь -
ный представитель бренда MaxColor  
(ООО «Фитинг-В») ДИАНА ШУХМИНА. 

Однако это не единственная особен-
ность средиземноморских составов. 
Как и многие европейские произво-
дители, работающие в премиальном 
сегменте, итальянцы очень тяготеют 
к экологичным продуктам, например, 
к водоразбавимым покрытиям. И ак-
тивно популяризируют такую продук-
цию в странах, где до сих пор больше 
спрос на традиционные полиуретано-
вые краски. 

В рамках выставки мы ежегодно де-
монстрируем потенциальным клиен-
там новинки профессиональных ЛКМ 
для окраски дерева Sirca S.p.A., а также 
представляем образцы и новые техно-
логии продукции профессиональных 
клеевых систем Durante & Vivan S.p.A.

В этом году были представлены на-
бирающие популярность суперматовые 
и ультраматовые 2К акриловые и водо-
разбавляемые лаки. Данные материа-
лы обладают превосходной стойкостью 
к царапинам и истиранию. Крайне акту-
альным для посетителей выставки стал 
материал CRW999 — антибактериальная 
добавка в водоразбавимые покрытия, 
убивающая на окрашенной поверхно-
сти 99,9% бактерий и микробов.

Мы продолжаем привлекать новых 
специалистов, проводим еженедель-
ные семинары с нашими итальянскими 
коллегами. Благодаря этому у нас есть 
возможности предлагать совершенно 
новые материалы и технологии для ре-
шения проблемы конкретного произ-

ЛКМ: ИТАЛЬЯНСКИЙ ПОДХОД 
Итальянских лакокрасочников, не-

смотря на то, что их на «Мебели-2021» 
выступало меньше, в том числе из-за 
обострившейся эпидемиологической 
обстановки, видно было отчётливо. Во-
первых, по необычным декорам и рас-
цветкам. Многие потребители таких 
комплектующих уверены, что итальян-

Из минусов, помимо всё же доволь-
но серьёзной привязки к специально-
му и дорогостоящему оборудованию, 
сокращённый срок хранения. Традици-
онные ЛКМ при соблюдении условий 
можно спокойно хранить на складе 2–3 
года, а УФ-материалы — 3–6 месяцев», — 
заметил менеджер технической поддер-
жки бренда Genç АНТОН АТАМАНОВ. 
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водства. Также мы внимательно следим 
за пополнением складского запаса, не-
обходимого для бесперебойной рабо-
ты наших клиентов, что немаловажно 
в сложившейся ситуации на рынке», —  
подчеркнул генеральный дирек тор 
ООО «АРИКОН ЛК Системы» СЕРГЕЙ 
ФРОЛОВ.

ВРЕМЯ ПОКАЖЕТ…КЛЕЙ 
В популяризации экологичнос ти 

и повышенной безопасности материа-
лов заинтересованы и производители 
промышленных клеев. Как и в случае 
с красками, европейские производи-
тели продолжают снова и снова пред-
ставлять на отраслевых отечественных 
выставках более «чистые» составы, не-
смотря на невысокую продаваемость. 
Однако вода камень точит: похожая 
ситуация на российском рынке была 
и с ПУР-клеями. 

«Россия по-прежнему отстаёт от Евро-
пы в отношении экологичности и куль-
туры производства, однако позитивная 
динамика видна. Этот факт очень явно 
показывает рост спроса на полиурета-
новые клеи. Ещё лет 10 назад присут-
ствие ПУР-адгезивов на российском 

рынке составляло не более 1%, а сегод-
ня уже 10%. Притом, что такие составы 
не только немного дороже, но и требу-
ют определённых условий работы, на-
пример очистки оборудования после 
использования. В отличие от ЭВА, кото-
рый допускал послабления. 

То есть уже 10% производителей осоз-
нали преимущества продукта и отла-
дили свою технологию производства, 
чтобы работать с таким материалом. 
Конечно, пока это в основном потоко-
вые большие производства, для МСП 
по-прежнему предпочитают традицион-
ные промышленные клеи за счёт более 
выгодной цены. 

Безусловно, ещё должно пройти 
время, чтобы 10% переросли в 20–25%, 
и тогда очень многие будут готовы пе-
рейти на ещё более экологичный клей. 
Например, на ПУР-адгезивы с пони-
женным содержанием мономеров (ме-
нее 0,1%), что позволяют сотрудникам 
производства использовать минимум 
СИЗ», — выразил уверенность генераль-
ный директор ООО «Йоват» (JOWAT) 
НИКОЛАЙ КЕЧАЕВ.

Специалисты подмечают, что изме-
нить спрос в сторону более «чистых» 

комплект ующих могли бы действия 
государства. В Европе специально со-
здают экологичные «дорожные карты», 
согласно которым предприятие долж-
ны постепенно переориентироваться 
на использование более экологических 
материалов. Предусмотрена также сис-
тема отчётности и инструменты мотива-
ции, такие как налоговые льготы. 

ТЕХНОЛОГИИ ДЛЯ ЧЕЛОВЕКА, 
НО БЕЗ ЧЕЛОВЕКА 
Не спешите пролистывать этот раз-

дел только потому, что здесь мы снова 
заведём речь о роботизации и цифро-
визации мебельных производств. Не-
большие перемены коснулись и этого 
сегмента. 

Например, на мебельных выставках 
продавцы станков чаще презентовали 
и говорили либо об отдельных «умных» 
станках, либо же о целых линиях. Мол, 
пора уже поставить новую машину в цех 
с советскими агрегатами. 

И сейчас к этому добавляют презен-
тацию услуг по проектированию цеха 
«под ключ». Только приходя в бизнес 
или же расширяя производство, не-
которые мебельщики решаются сра-
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мнение ошибочное. Напротив, изучая, 
как изменяются интересы наших клиен-
тов, мы подстраиваем свои ассортимент 
и политику. 

Например, недавно наша компания 
запустила в работу новый отдел по ав-
томатизации, который занимается про-
ектированием новых производств или 
модернизацией старых до состояния 
технологичных и безлюдных площадок. 
Ситуация последних двух лет многому 
научила людей — они стали понимать, 
что чем быстрее решишь этот вопрос, 
тем проще будет в будущем. 

И в принципе, сегодня произво -
дители стали больше понимать, что 
именно они хотят. Сейчас, например, 
небольшие предприятия могут прихо-
дить даже не за станками, а, например, 
за программным обеспечением и про-
чими технологическими решениями, 
что позволят им решить какую-то кон-
кретную проблему. 

По нашим наблюдениям, современ-
ным мебельщикам важно, чтобы стан-
ки и производственные инструменты 
были максимально надёжными и долго-
вечными, а также могли легко и быстро 
перестраиваться. Ну а к нам, как к компа-
ниям-поставщикам, выросли требования 
к сервису. Как никогда важно, чтобы про-
давец в дальнейшем мог предоставить 
гарантийное и постгарантийное обслу-
живание», — уточнил руководитель от-
дела продаж оборудования Московского 
региона ООО «Лига» ДЕНИС ПРИЕЗЖЕВ. 

кой-то конкретной проблемы своего 
производства. 

«Многим может показаться, что про-
изводители оборудования дикт уют 
свои условия потребителям, однако это 

зу автоматизировать свою площадку. 
И, конечно, люди куда больше научи-
лись ценить своё время и деньги, и по-
этому часто иду т к производителям 
и продавцам станков за решением ка-



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru 23

ǱОРȍȅИǳ ǻОВИǻКИ

Что касаемо роботов, то их распро-
странение чем-то схоже с реализацией 
более экологичного промышленного 
клея. Говорят о них все, интерес они ста-
бильно вызывают, но реально покупают 
их немногие. Более или менее нашли 
своё место в индустрии покрасочные, 
присадочные и сортировочные робо-
ты. В остальном же в отечественной ме-
бельной отрасли, в отличие от того же 
российского автопрома, «умные маши-
ны» всё ещё представлены очень слабо. 
Массовым производствам они не всегда 
нужны, а малые не всегда могут себе это 
позволить. 

Что в таком случае делать? Предло-
жить машины для операций, которые 
в мебельной отрасли ещё слабо ро-
ботизированы. Если покраске часто 
предпочитают плёнку, то к шлифовке 
однозначно прибегает большинство. 

«Мы обратили внимание, что, несмо-
тря на то, что шлифовка — это один из 
обязательных процессов, предложений 
по интеграции шлифовального роботи-
зированного устройства очень мало. По-
этому мы и решили зайти именно в эту 
нишу с коллаборативным роботом, спо-
собным работать бок о бок с человеком. 
На самом деле такое устройство сможет 

производить практически любые опе-
рации, вплоть до примитивной конвей-
ерной перекладки, но автоматическая 
шлифовка — это потенциально выгоднее.

Помимо улучшения качества шли-
фовки (робот способен обработать 
даже сложные фрезерованные детали) 
и стабильности работы, мы имеем воз-
можность сократить многие затраты. 
Например, минимизировать использо-
вание средств индивидуальной защиты, 
сократить потребление тепла и элек-
тричества в цехе (роботу не обязатель-
но постоянные тепло и свет). С учётом 
этих моментов можно выйти на окупае-
мость при постоянном использовании 
за года полтора. И это, в принципе, ка-
сается практически любых компактных 
мобильных роботов. 

Это выставка в целом показала очень 
обнадёживающую динамику. В день 
я встречал хотя бы 5 человек, которые 
уже либо хорошо знакомы с похожими 
решениями, либо уже непосредствен-
но с ними работают. Это говорит о том, 
что дело движется, и со временем таких 
людей будет только больше», — выразил 
надежду руководитель учебного центра 
ООО «Автограф Промышленные Техно-
логии» СВЯТОСЛАВ ШАХТОРИН. 

«В нише кромкооблицовочных стан-
ков наиболее востребована функция 
сервоперенастройки, то есть автома-
тический быстрый переход на кромку 
другой толщины. Естественно, с фре-
зеровкой свесов». 

Денис ПРИЕЗЖЕВ,
руководитель отдела продаж 
оборудования Московского 
региона ООО «Лига»
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— Абсолютно! Экологические продук-
ты необходимо именно продвигать, рас-
сказывать о них, особенно в регионах. 
Иначе, поскольку тема довольно свежая, 
об этом могут вовсе не узнать. 

Самому бренду около 2–3 лет. Сеть 
занимается производством и продажей 
уличной мебели и малых архитектурных 
форм из переработанного б/у пластика 
и песка. В 2020 году франшиза расши-
рилась до 20 заводов, и мы — часть этой 
крупной сети. 

Производство в Абакане уже успешно 
отработало год, даже больше, поэтому 
мы решили выступить на отраслевой 
лесопромышленной выставке, пока бли-
жайшей к нам, в Красноярске, и стать 
своего рода «вишенкой на торте». Мы 
ведь своей продукцией спасаем деревья 
и демонстрируем, в каких случаях мож-
но обойтись без массива, не тратя его 
понапрасну. 

— Какова технология производства 
вашей продукции? 

— В качестве основного сырья у нас 
выступают дроблёный твёрдый и та-
кой плохо поддающийся переработке 
мягкий пластик, как стретч-плёнка, по-
лиэтиленовые пакеты, бахилы. Всё это 
смешивается с речным песком, краси-

У нас была возможность вживую уви-
деть экологические лавочки под массив, 
полностью сделанные из переработан-
ного пластика на специализированной 
выставке «Эксподрев» в Красноярске. 
Безусловно, точной имитации древеси-
ны здесь нет (да и производители этого 
не обещали), однако фактура и рису-
нок очень тёплые и уютные, чего бывает 
сложно добиться от грубых пластиковых 
материалов. 

Только ли в этом заключаются дос-
тоинства изделия? Какими практиче-
скими характеристиками обладают 
лавочки из бу тылок и плёнки? Стоят 
ли они своих денег и сколько деревь-
ев они позволяют спасти? Об этом мы 
поговорили с PR-менеджером ООО 
«ХоумКэпитал» (работает по франши-
зе бренда «Умная SREDA» в Абакане)  
НАТАЛЬЕЙ ГОРОДЕЦКОЙ.

— Сама франшиза довольно мо-
лодая, занимается темой, которая 
только набирает обороты в России 
и известна скорее в центральных 
регионах. Несмотря на это, вы до-
вольно споро продвигаетесь и через 
такой небольшой промежуток выхо-
дите на выставки, на что решились 
бы далеко не все отраслевики. Счи-
таете, что риск оправдан?

телями при необходимости и плавит-
ся при температуре, что не достигает 
отметки горения, что позволяет нам, 
ко всему прочему, не выделять вред-
ных для окружающей среды выбросов. 
Потом придаём форму под прессом. 
Так как у нас очень конкретные тре-
бования к техпроцессу, мы работаем 
на оборудовании собственной раз-
работки. Две лавочки, изготовленные 
по такой методике, спасают взрослое  
дерево.

— Песок найти довольно неслож-
но — его активно используют в строи-
тельстве. А как насчёт пластика?

— Мусора полно везде, и единствен-
ная сложность — правильно его пере-
работать. К сожалению, в Республике 
Хакасия нет заводов по переработке 
твёрдого пластика, поэтому дроблё-
ным мы покупаем его в Красноярске. 
В ближайших наших планах приобре-
сти линию по переработке, чтобы по-
лучать материал самим. Тем самым мы 
сможем не зависеть от наценок и сро-
ков поставщиков и исключить затраты 
на  логистику.

В остальном же находим массу воз-
можностей получать сырьё. Мы занима-
емся приёмкой сырья от организаций 

Íåñìîòðÿ íà òî, ÷òî ýêîïîâåñòêà âñ¸ àêòèâíåå âõî-
äèò êàê â îáûäåííóþ æèçíü, òàê è â ïðîèçâîäñòâåííûå, 
è òîðãîâî-òåõíè÷åñêèå ïðîöåññû â öåíòðàëüíûõ ÷àñòÿõ 
ñòðàíû, ðåãèîíû, ê ñîæàëåíèþ, âñ¸ åù¸ ïîäîòñòàþò 
â ýòîì âîïðîñå: áîëüøèå ðàññòîÿíèÿ, îòñóòñòâèå ëî-
ãèñòèêè è êîíñåðâàòèçì â ìàòåðèàëàõ. Îñîáåííî ýòî 
÷àñòî êàñàåòñÿ óëè÷íîé ìåáåëè. Â ðÿäå òåõíè÷åñêèõ 
ìåòîäè÷åê ìîæíî íàéòè èíôîðìàöèþ, ÷òî íà èçãî-
òîâëåíèå óëè÷íîé ñêàìüè óõîäèò ïðèìåðíî 0,1509 ì3 
ïèëîìàòåðèàëîâ. À åñëè íóæíî îáñòàâèòü öåëûé ïàðê? 
Ðàñõîä äðåâåñèíû íåøóòî÷íûé, ÷òî â íûíåøíåå âðåìÿ 
äåôèöèòà ñûðüÿ âåñüìà áîëåçíåííî. Ïîýòîìó âäâîéíå 
ïðèÿòíî âèäåòü, êîãäà â áîëåå îòäàë¸ííûå óãîëêè Ðîñ-
ñèè çàõîäèò íîâàòîðñêàÿ ýêîôðàíøèçà ïî ïðîèçâîäñòâó 
óëè÷íîé ìåáåëè èç áûòîâîãî ïëàñòèêà.
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и граждан. Нам часто приносят необхо-
димый мусор дети, компании инициато-
ров и «зелёные», кто в городе занимается 
раздельным сбором.

Также сейчас мы находимся на стадии 
переговоров с местными отделениями 
Сбербанка и РЖД о бартере: они по-
ставляют нам крышечки, которые так-
же подходят нам в качестве сырья, а мы 
снабжаем их лавочками.

— С этими компаниями у вас со-
трудничество по бартеру, а как ещё 
реализуете продукцию? Кто ваши ос-
новные покупатели? 

— В Абакане мы активно работаем 
с местной администрацией и прави-
тельством. О нас знают и заинтересо-
ваны в сотрудничестве. Мы постепенно 
обставляем парки и скверы города. Так-
же поставляем продукцию в соседние 
города и регионы. Например, недавно 
наши перголы появились в Зеленоградс-
ке и поставили большую партию лавочек 
в Саяногорск. 

В Красноярске нашим продуктом 
з а и н тер е со в а л о сь к ру п н о е м е с т-
ное архитек т урное бюро, что за -
н и м а е т с я  о ф о р м л е н и е м го р од а , 
а также местный парк флоры и фауны  
«Роев ручей». 

— Насколько ваши лавочки отлича-
ются от уличной мебели из традици-
онных материалов? 

— Раньше разница в цене была почти 
вполовину. Однако сейчас, в связи с по-
дорожанием металла, массива и пилома-
териалов, стоимость нашей продукцией 
почти сравнялась со стоимостью тради-
ционных изделий. За счёт этого наши 
преимущества стали ещё более явными.

Помимо того, что наши лавочки и ар-
хитектурные формы, по сути, избавляют 
город от мусора и сберегают деревья, 
они ещё долговечны (служат они куда 
дольше обычных), прочность, сравнимая 
с бетоном, и антивандальность. Бывали 
случаи, что нашей уличной мебелью ин-
тересовались и частные лица, желая при-
обрести её себе на участок.

— А можно ли использовать эту же 
методику при производстве каких-
либо других изделий?

— Нам часто задают такой вопрос. 
Были бы пресс-формы, и можно было бы 
реализовать всё, что угодно. Единствен-
ный момент — некоторые особенности 
композита. Например, то, что при всех 
своих позитивных свойствах материала 
конечные изделия очень тяжёлые. Есть 

ещё ряд факторов, из-за которых эта 
технология изначально была нацелена 
на уличную мебель.

Но и сейчас тема экологии и поиска 
более экологичных альтернатив тради-
ционным материалам становится всё по-
пулярнее, и мы уверены, что со временем 
придумают методы и для изготовления 
бытовых изделий. 

— Несмотря на тренд, наверняка 
сталкиваетесь с консерватизмом 
или нежеланием переплачивать.

— С консервативностью, конечно, неиз-
бежно сталкиваемся. Некоторые бюро, 
занимающиеся обустройством парков 
и скверов, привыкли делать всё так же, 
как и много лет назад, и они не особо хо-
тят что-то менять, даже если изменения 
сулят им больше плюсов. 

Но мы уверены, что нужно время, что-
бы тренд смог окончательно до нас дой-
ти и обосноваться. Поэтому мы просто 
продолжим делать то, что делаем, сами 
ищем заказчиков, максимально продвига-
ем продукцию. Рано или поздно, когда мы 
полностью отладим поступление сырья 
и у нас будет полный цикл производства, 
мы сможем максимально охватить рынок 
и повлиять на то, что экологичные лавочки 
будут во всех зонах нашего присутствия. 

ОТ ПǳРВОǱО ǹИȄǮ
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Безусловно, существует риск, что ди-
лер может установить слишком высокую 
наценку или же качество будет далеко 
от идеала. Однако все стороны процесса 
в силах повлиять на то, чтобы такие недо-
статки не допускались. В силах конечного 
потребителя найти самый выгодный для 
себя вариант, и в силах головного офи-
са подобрать такого партнёра, который 
не допустит такой работы. 

— В таком случае поделитесь 
опытом, как и где возможно найти 
именно такого ответственного по-
средника?

— В этом случае мы не изобретаем ве-
лосипед и ищем дилеров в интернете. 
Думаю, сегодня сложно найти более бо-
гатую платформу для поиска партнёров. 
Поэтому куда важнее сортировать по кон-
кретным параметрам, чтобы сразу сузить 
круг вариантов. 

Начать нужно с выборки интересных 
для вас регионов — где есть сосредото-
ченность клиентов нашей товарной на-
правленности. И уже проводить поиск 
дилера на этих территориях. 

Однако также выгодно и полезно участ-
вовать в отраслевых выставках. Часто 
потенциальные дилеры сами посещают 
данные мероприятия, потому что заин-
тересованы в поиске поставщиков и ма-
териалов.

— Итак, вы нашли несколько вари-
антов, как дальше выделить из них 
наилучший? Что отличает ответствен-
ного и грамотного дилера? 

Как отечественным представителям 
зарубежных брендов следует искать 
дилеров? На что обращать внимание 
при выборе посредников? Какие отпечат-
ки и нюансы на такую форму сотрудниче-
ства накладывает непосредственно ниша 
ЛКМ, нам рассказал генеральный дирек-
тор ООО «Польчем» (бренд Polchem) 
Игорь Чугляев.

— Дилерство — определённо одна 
из самых удобных форм сотрудниче-
ства как для головной компании, так 
и для тех, кто занимается реализаци-
ей комплектующих. Однако в проти-
вовес всяким достоинствам найдутся 
и недостатки. Каковы плюсы и минусы 
этого формата в нише ЛКМ? 

— Дело даже не в преимуществах. 
В масштабах нашей страны дилерство — 
это зачастую единственный доступный 
способ работы и продаж. Безусловно, 
можно заказывать партии ЛКМ напрямую 
у производителей, только сколько сил, 
времени и денег клиенту будет стоить ло-
гистика, особенно в отдалённые регионы, 
трудно вообразить. 

Сотрудничество с дилерами подразу-
мевает под собой обширность работы 
с регионами нашей страны. Такая форма 
ускоряет и упрощает процесс вхождения 
к клиентам. Посредники официального 
бренда могут располагаться максималь-
но близко к конечным потребителям, 
благодаря чему они получают товар 
своевременно, и кроме того, имеют воз-
можность воспользоваться услугами тех-
нической поддержки. 

— Однозначно сказ ать с лож но. 
Во многих аспектах стоит смотреть на 
совокупность разных факторов, иначе 
можно составить неверное представле-
ние о партнёре. 

Например, когда у дилера есть сеть 
офисов и широкая клиентская база, 
можно обманчиво решить для себя, что 
сразу он будет «качать» большие объё-
мы. Однако, как правило, такие компа-
нии чувствуют себя довольно ровно, 
у них давно налажена работа с матери-
алом другого производства, и дилеру 
ничего особо не хочется менять. Вели-
ка вероятность, что ваши материалы 
он будет внедрять там, где по каким-то 
причинам «проигрывает» с основной 
продукцией. И это не только долго, 
но и не выходит на те объёмы, на кото-
рые рассчитывает головная компания. 

— То есть, по вашему мнению, рабо-
та с опытным дилером не всегда га-
рантирует успех, и лучше выбирать 
начинающего посредника?

— Я бы сказал, что не стоит пренебре-
гать этим вариантом. Часто бывает проще 
начать работать с дилером, который ещё 
не искушён работой, и который только хо-
чет заняться нашей продукцией. Да, есть 
риски, да, это отложенная инвестиция 
на перспективу, но высока вероятность, что 
эффект превзойдёт все ваши ожидания.

Ведь самое важное в хорошем постав-
щике — это, по моему мнению, желание 
работать и развиваться, интерес к бренду 
и техническая подкованность в продукте, 
что предстоит реализовывать. 

Êàê â ðàìêàõ îäíîé ñòðàíû, òàêîé, êàê íàïðèìåð, Èòà-
ëèÿ èëè Èñïàíèÿ, â ðàçíûõ ðåãèîíàõ ñóùåñòâóþò ñîâåð-
øåííî îòëè÷íûå äðóã îò äðóãà ÿçûêîâûå äèàëåêòû, òàê 
è â ðàìêàõ îäíîé îòðàñëè áèçíåñ-ïðîöåññû â ðàçíûõ 
íèøàõ ìîãóò îòëè÷àòüñÿ. Íàïðèìåð, ïðè ïðîäàæå ìåáå-
ëè è ôóðíèòóðû, åñëè ãîëîâíàÿ êîìïàíèÿ ðàáîòàåò ñ äè-
ëåðàìè, ýêñïåðòû ÷àñòî ðåêîìåíäóþò íå ïðåäîñòàâëÿòü 
ïàðòí¸ðàì âåñü ýêñêëþçèâ, ïîñêîëüêó ýòî îòòÿãèâàåò 
ïðèáûëü îò öåíòðàëüíîãî îôèñà. À êàê ñ ýòèì è äðóãè-
ìè âîïðîñàìè áûòü â íèøå êîìïëåêòóþùèõ, â ÷àñòíîñòè 
ëàêîêðàñêè? Îñîáåííî êîãäà â ýòîì ñåãìåíòå â îñíîâ-
íîì ðàáîòàþò ÷åðåç äèëåðñêèå è äèñòðèáüþòîðñêèå ñåòè, 
òàê êàê ñàìè ïðîèçâîäèòåëè ËÊÌ â îñíîâíîì íàõîäÿòñÿ 
çà ðóáåæîì. 
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ДИǹǳРСТВО 
В КРǮСКǮȃ

ИǱОРȊ ȅȁǱǹȍǳВ� 
ȑенеральныȗ Ȓиректор 
ООО ©Польȥемª (ȏренȒ 3RlFKem)

Áåñåäîâàëà Ìàðèÿ Áîáîâà

ʻа
�̪
ра

̏а
̵�
ре

кл
ам

̼
 



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru 27

Бывает и так, что крупный поставщик 
сам ищет новый бренд для раскрутки, 
как дополнение к существующему, или 
вообще хочет прекратить сотрудничест-
во с основным поставщиком. А бывает, 
что у поставщика заканчиваются востре-
бованные потребителями материалы 
одного бренда и он вынужден искать 
альтернативу. И здесь можно работать 
по нескольким продуктам. Всё зависит 
от конкретной ситуации.

— Пойдём от противного: какие мо-
менты сразу помогут понять, что с та-
кой компанией не стоит иметь дел?

— Если в конкретном регионе выбирать 
из нескольких потенциальных дилеров 
одного, то не стоит начинать работать 
с компанией с плохими кадрами — когда 
сотрудники не разбираются в сегменте 
и не понимают сути работы с материалом.

Также не самый хороший знак, когда 
дилер обещает сразу большие объёмы 
в краткосрочной перспективе.

— Итак, мы нашли партнёра, и нуж-
но обговорить условия. Никто не за-
страхован, что сит уация может 
измениться спустя время. Как обез-
опасить себя от потенциального 
неожиданного и болезненного рас-
ставания с поставщиком? 

— Боюсь, здесь все очень сложно. Да, 
можно обязать дилера договором, по ко-
торому он не имеет права заниматься 
другим брендом, но все это очень шатко. 
Думаю, вся работа должна складывать-
ся на взаимном уважении и понимании. 
Скажу по своему опыту, главное со сто-
роны головной компании или официаль-
ного представителя всецело помогать, 
решать технологические вопросы, где-
то пойти на уступки в ценообразовании, 
быть открытыми, и тогда у дилера по-
просту не будет резона искать другого 
поставщика. Даже если такая ситуация 
возникнет, то всегда можно предложить, 
например, новый материал, чтобы было 
выгоднее дилеру. 

Хотя замечу, что обычно ещё при пер-
вой встрече и беседе бывает ясно, что 
дилер обычно работает с несколькими 
брендами. 

— Развивая тему дилерского со-
трудничества при продажах мебели, 
мы затрагивали тему эксклюзива. 
Очень многие производители мебе-
ли придерживаются мнения, что осо-
бый товар нужно не предоставлять 
дилерам, а продавать только через 
головной офис. А как стоит действо-
вать в том же вопросе в случае с ни-
шей ЛКМ?

— В случае с нашей продукцией такие 
вопросы обычно не стоят — всё зависит 
от запросов и желаний клиента. Если ди-
лер предложил потребителю эксклюзив,  
и тот готов приобрести, или же, напро-
тив, клиент сам сделал запрос наше-
му партнёру, то поставщик и работает 
в этом направлении.

Если мы, как основной официальный 
представитель, сами договорились с за-
казчиком, то мы и продолжаем его об-
служивать. Бывает так, что сам конечный 
клиент хочет работать напрямую с нами, 
а не с поставщиком. Тогда мы совместно 
с дилером договариваемся об условиях 
работы с клиентом.

— За это интервью вы несколько 
раз упомянули тот факт, что с парт-
нёром нужно договариваться, от-
крыто взаимодействовать и при 
необходимости идти на компро -
миссы. Логично будет завершить 
беседу вопросом о том, как соблю-
сти этот баланс? Какие условия 
и договорённости можно назвать 
максимально взаимовыгодными 
для обеих сторон? 

— Вопрос слишком философский и не-
однозначный — боюсь, здесь не сущест-
вует какой-либо аксиомы. Наша отрасль 
достаточно сложная в техническом пла-
не и в продвижении. К тому же очень 
конкурентна. Однако могу поделиться 

выводами, которые мы сделали за долгое 
время нашей работы в нише. 

Важно, чтобы у вас с партнёром совпа-
дали принципы и подходы, в таком слу-
чае вы сможете прийти к максимальному 
пониманию и грамотно и чётко поста-
вить цели и задачи. В таком случае вы-
годно будет всем. 

Пару лет назад, когда мы только начи-
нали развивать бренд POLCHEM, наилуч-
ших партнёрских отношений мы смогли 
достигнуть с компанией «Комплект-тех-
нолоджи» из Ставрополя.

Компания уже на тот момент много лет 
занималась ЛКМ и искала более бюджет-
ный вариант. И несмотря на это, рабо-
та с ними проводилась с чистого листа 
и на условиях взаимного доверия. 

Мы отправляли компании образцы, 
чтобы дилер самостоятельно прове-
рил их в своей лаборатории и убедился 
в правдивости характеристик. Затем пи-
лотная партия шла на раздачу клиентам. 
Уже после этого обсудили коммерческое 
предложение, заключили договор, где 
обговорили регионы, по которым дилер 
может реализовывать продукцию. 

И с таким подходом мы буквально за 2–3 
месяца вышли на желаемый объём. В на-
стоящее время объём каждый месяц рас-
тёт, у дилера появляются новые клиенты. 

С мягкой коммерческой составляю-
щей бренда POLCHEM дилер может зай-
ти к тем клиентам, к которым ранее ему 
было не подступиться. И такого же ре-
зультата достигают все наши дилеры.

ОТ ПǳРВОǱО ǹИȄǮ
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©Ǻеȏель-2021ª: 

как ȒȐа ȑоȒа иȕменили отрасль" 

Ïîñëåäíèå äâà ãîäà äëÿ âñåõ íàñ ñòàëè âðåìåíåì áîëüøèõ ïåðåìåí. Îäíàêî íåêîòîðûå èçìåíåíèÿ, 
íåñìîòðÿ íà âíåøíèå ðàçäðàæèòåëè, ìîãóò òÿíóòüñÿ òàê ìåäëåííî è äîëãî, ÷òî ïîñòåïåííî ïåðå-

òåêàþò â ðàçðÿä íåâîçìîæíûõ. Íàïðèìåð, çíàìåíèòûé êàòîëè÷åñêèé õðàì La Sagrada Familia â Áàð-
ñåëîíå ñòðîÿò óæå 140 ëåò è, âåðîÿòíî, áóäóò âîçâîäèòü åù¸ ñòîëüêî æå. Ýòîò ïðîåêò ïðèâëåêàåò 

ìàññó òóðèñòîâ, à çíà÷èò, è äåíåã, èìåííî ñâîåé íåçàâåðø¸ííîñòüþ. Íà÷àâøàÿñÿ â 2020 ãîäó ïàíäå-
ìèÿ ëèøü óêðåïèëà ýòó êîíöåïöèþ. 

È êàçàëîñü, ÷òî ìíîãèå ýêîíîìè÷åñêèå è ïðîìûøëåííûå âîïðîñû, â òîì ÷èñëå â ìåáåëüíîé îòðà-
ñëè, ïîäîáíî òâîðåíèþ Àíòîíèî Ãàóäè, íèêîãäà íå ïîäâåðãíóòñÿ ïåðåìåíàì è íå ðàçðåøàòñÿ, à óæ 

ñ ïîÿâëåíèåì COVID-19 òåì áîëåå. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà 

программы, но и по тому, как состоялось 
само мероприятие.

КАКОЙ ГОД — ТАКАЯ И ВЫСТАВКА
Эту фразу мы подслушали в кулуарах, 

но сказана она была без негатива. Про-
сто отражала то, насколько по-разному 
и выставка, и сам 2021 год прошли для ме-
бельщиков. Кто-то однозначно немного 
разочаровался, ожидая большего после 
непростого периода; другие же, нащупав 
тактику действий ещё в 2020 году, в сле-
дующем получили всего по максимуму.

После буквально рекордного результа-
та краснодарской выставки (которая уве-
личила численность посетителей на 26% 

Однако вышло в корне наоборот, что 
стало заметно благодаря «Мебели-2021». 
Отраслевые мероприятия всегда высту-
пают этакой лакмусовой бумажкой любой 
индустрии, выявляя малейшие сдвиги 
в профессиональном сообществе. И дол-
гожданная московская выставка смогла 
отразить то, насколько пандемия «встрях-
нула» направление. Какие-то проблемы 
или тенденции обострились, где-то ко-
ронакризис заставил сделать то, что уже 
давно откладывали, а в чём-то вынудил 
пойти на решительные меры и изменить 
принципы работы. 

Это было видно не только по составу 
участников или по содержанию деловой 

по сравнению с 2019 годом) ожидалось, 
что «Мебель-2021» на волне возросшего 
интереса буквально «взорвётся» от на-
плыва желающих. Будем честными, мы 
сами ехали на выставку, морально гото-
вясь к трудовому аду. 

Но этого не произошло, потому что 
снова вмешалась пандемия и рост забо-
леваемости — статистика по экспозиции 
2021 года по показателям не превзошла 
2019 год. Поэтому стоит отдать должное 
организаторам, они смогли добиться та-
кого уровня после того, как руководство 
Москвы постановило, что посещение вы-
ставок будет проходить только по QR-ко-
дам. Деревообрабатывающее «биеннале» 
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Woodex и ежегодный вологодский «Рос-
сийский лес» не смогли избежать этой 
меры, а вот «Мебели» это удалось. 

Был ли это удачный «прыжок в послед-
ний вагон» или послабление от патрони-
рующего мероприятие Минпромторга, 
но «Экспоцентр» не зря организовал воз-
можность более свободного прохода. 
Безусловно, нельзя исключать и того, что 
даже с наличием пропусков по QR-кодам 
статистика осталась бы прежней, но бере-
жёного, как говорится, бог бережёт. 

Выставка оказалась закономерно под-
вержена скачкам заболеваемости. Это 
первый момент, который роднит её с про-
шедшим 2021 годом. Второй момент — 
соблюдение антиковидных мер внесло 
неизбежное ощущение грустного смире-
ния и пустоты. Рабочие площади сокра-
тили, оставив большие куски свободного 
пространства и увеличив проходы. 

В былые времена место бы не пустова-
ло — стенды были бы масштабнее, а их 
количество больше. Но опять же с учётом 
всех обстоятельств удалось сохранить 517 
участников. В то время, когда к участиям 
в выставках стали относиться более осто-
рожно, — это достижение. 

В чём отражается эта осторожность? 
Ну, хотя бы в том, что в этот раз на выстав-
ке «Мебель» было как никогда мало участ-
ников с мебельным оборудованием. Все 
последние годы большинство мест на вы-
ставке занимали мебельные ретейлеры, 
продавцы и производители комплектую-
щих, что приводило к появлению соответ-
ствующего контингента. Оборудованием 
(что раньше занимало четверть 1 этажа 
и полностью 2 этаж 3 павильона) интере-
совались, но очень уж часто любопытство 
было праздным. 

Пандемия научила отраслевиков эко-
номии — лучше тратить время на тех, кто 
по-настоящему заинтересован в нашем 
продукте, поменьше отвлекаясь на тех, 

кто «когда-нибудь» и «может быть». Поэто-
му очень многие в этот раз решили ехать 
сразу на более «станочный» Woodex. 
Но были и те, кто всё же не стали отказы-
ваться от традиционного участия в «Ме-
бели»: либо разделили команды, либо 
отправились на следующую экспозицию 
сразу по завершении мероприятия в «Экс-
поцентре». В основном это были крупные 
продавцы, которым важно поддерживать 
имидж, и те, кто являлся партнёром вы-
ставки и проводил собственные меропри-
ятия. И в целом то внимание, что раньше 
делилось на большее количество ста-
ночников, теперь досталось только им. 
На протяжении всех дней, кроме послед-
него, мы не заметили, чтобы у специали-
стов было время на скуку. 

Основной «урожай» всё же собрали 
«фурнитурщики», некоторые традици-
онно разместили два стенда, по одному 
каждого направления в разных павильо-
нах. Может, из-за этого к производителям 
и продавцам комплектующих некоторое 
время не доходили гости, но постепенно 
и в их сторону поток нормализовался. 

И третье, что завершает сравнение ме-
роприятия с прошедшим годом — это об-
щие темы и тенденции, что красной нитью 
проходят через всю выставку. И речь не 
только о конференциях и деловых кру-
глых столах: многие из этих моментов 
проявляются в беседах и рассказах самих 
участников. 

ВЕЗДЕ НУЖНЫ СВОИ ЛЮДИ: В2С
Пандемия снова заставила нас ощу-

тить давно забытые трудности пере-
лётов и переездов не только за границу, 
но и иногда даже по стране. В период 
самоизоляции 2020 года передвижения 
стали максимально ограничены. И если 
обыватели отделались раздражением, то 
многие бизнесмены в тот момент понесли 
убытки. Возили себе без проблем товар 
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совершенно невыгодно», — пояснил ди-
ректор по развитию бренда Akrolux (ИП 
Кададов И. М.) ВЛАДИМИР ЯРУШИН.

Мебельщиков беспокоит не только по-
вышенные затраты на логистику, но и то, 
что долгая транспортировка значительно 
повышает себестоимость продукции. 

«Мы уже 15 лет производим классиче-
скую мягкую мебель с использованием 
итальянского декора, в том числе в сов-
ременном модульном исполнении. Сами 
из Ростова-на-Дону, имеем дома роз-
ничный магазин и шоурум при фабрике, 
часть продукции распространяем через 
торговые центры и мебельные салоны, 
и нас очень хорошо знают Южный фе-
деральный и Северо-Кавказский округа. 
И сейчас мы стремимся к тому, чтобы нас 
лучше узнали ЦФО, Восточная и Запад-
ная Сибирь. Потому что по всем данным 
эти регионы проявляют интерес к класси-
ческой мебели, которая больше адапти-
рована для небольших площадей. Ведь 
модульные изделия можно собрать как 
из пяти блоков, так и из двух. У нас, напри-
мер, очень хорошо берут такие диваны 
во Владивостоке, но стоимость моделей 
значительно возрастает из-за логистики. 
Поэтому сейчас мы активно работаем над 
расширением дилерской сети, дистрибу-
тива и открытием бренд-секций», — рас-
сказал о планах региональный менеджер 
по ЦФО фабрики «Флоренция» (ИП Айва-
зян Э. Д.) БОРИС ВОСКРЕСЕНСКИЙ.

ВЕЗДЕ НУЖНЫ СВОИ ЛЮДИ: В2В
Активное освоение новых регионов 

актуально, в том числе и для продавцов 
фурнитуры, комплектующих и оборудова-
ния, несмотря на то, что в этих направле-
ниях чаще всего дилерская сеть уже очень 
широкая. 

«Дома, в южных регионах, и в самом 
центре страны у нас уже всё отработа-
но. Однако нас всегда привлекал При-
волжский федеральный округ из-за 
достаточно большого средоточия ме-
бельщиков. Но несмотря на наличие фи-
лиала в Москве, он нам никак не давался. 
В пандемийный 2020 год так сложились 
обстоятельства, что мы открыли филиал 
в Кузнецке. Он прижился и сегодня уже 
вышел на свои плановые финансовые 
показатели. Освоение ПФО постепенно 
началось. После этого мы подумали, что 
почему бы в таком случае не открыть фи-
лиал в Ульяновске? Собственно, это мы 
реализовали в 2021 году», — рассказал 
о результатах года начальник отдела про-
даж ООО «Евростиль» ОЛЕГ МАЖНИКОВ.

Даже если дилерская сеть давно «рас-
кинута» по всей стране, это не значит, что 
об этом этапе предпринимательства мож-
но забыть. Некоторые специалисты счи-
тают, что именно тогда, когда все каналы 
сбыта уже охвачены, начинается самая 
трудная работа. 

«Так как наш бренд уже более 15 лет 
на российском рынке, у нас уже постро-
ена широкая партнёрская сеть. Мы уже 
охватили все регионы присутствия наших 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

интерес к продукту только растёт, поэто-
му рассчитываем провести такую же ра-
боту, как и в домашнем регионе — найти 
дилеров и заключить договоры.

Намерения у нас серьёзные, так что 
перед приездом на выставку мы полу-
чили сертификат соответствия по ТР 025 
на нашу продукцию и успешно прошли 
первый этап патентования. Мы понимаем, 
что помимо интересного товара и всей 
необходимой документации, местным ди-
лерам важны и условия сотрудничества. 
Мы в качестве своей фишки предлагаем 
полное информационное сопровожде-
ние продукции. Предоставляем продаю-
щие тексты, фотографии и видео (чтобы 
партнёрам не приходилось самостоятель-
но работать над контентом) и учим, как 
с ними работать.

Если спрос на наши изделия у местных 
потребителей будет расти, то планируем 
минимум открыть в Москве склад, а мак-
симум — шоурум. Ведь при больших объ-
ёмах заказов постоянно возить товары 
из домашнего региона в Москву будет 

из своего центрального склада в дальние 
регионы, а тут появились такие сложно-
сти. Вот если бы на местах были надёж-
ные партнёры с собственным складом. 

Возможно, именно сходные ситуации 
или слухи о таких историях побудили 
многих предпринимателей расширить 
свою дилерскую сеть и географию. Два 
года наглядно показали, что наличие 
надёжных партнёров с собственными 
коммуникациями в регионах присутствия 
бренда и поближе к потребителям — это 
выгодно. 

«Приехали покорять Москву нашим но-
вым продуктом, 3D-столами, которые мы 
запустили только весной 2021 года. В до-
машнем регионе продукт оценили очень 
высоко. Он отлично выступил на неделе 
отраслевых выставок в Екатеринбурге, 
и по Уральскому федеральному округу 
мы уже собрали дилеров и подписали до-
говоры на эксклюзивную поставку по ряду 
регионов. 

В Москве и Московской области мы так-
же продаём столы в розницу. Видим, что 



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru 31

клиентов. Однако это не значит, что перестали работать 
в этом направлении. Последние два года мы активно зани-
маемся углублением дилерской сети. В кризисные време-
на требования со стороны потребителей к поставщикам 
растут, и необходимо обеспечить максимально высокий 
уровень сервиса. Снабженцев у нас много, и всех нужно 
поддержать, чтобы не возникало провалов с объёмами или 
поставками, и чтобы была возможность удерживать цены 
на приемлемом уровне. Не считая того, что при введении 
новых позиций мы проводим соответствующее обучение, 
вводим новые маркетинговые инструменты и при необхо-
димости помогаем организовать или усовершенствовать 
шоурумы. Удерживать дилерскую сеть на протяжении дол-
гого времени таким образом, чтобы были довольны и парт-
нёры, и конечные клиенты, пожалуй, даже сложнее, чем 
создавать цепочку каналов сбыта с нуля», — прокомменти-
ровала маркетолог ООО «ГТВ РУС» (бренд GTV) ЕКАТЕРИНА 
ИГНАТУШКИНА.

Ещё сложности возникают в том случае, когда пусть уже 
и долго на рынке, но основной деятельностью является всё 
же не мебельное направление. 

«Мы уже 15 лет занимаемся печатным оборудованием 
для рекламно-производственных компаний. Со временем 
мы заметили, что печать начала приобретать большую по-
пулярность среди мебельщиков и поставляемое нами обо-
рудование востребовано и для этой отрасли. Поставляем 
оборудование из Китая, Японии, Малайзии, Кореи и дела-
ем акцент на машинах, которые могут наносить УФ-печать 
на максимальное количество материалов, используемых 
в производстве мебели (плиту, пластик, металл, дерево). 
Это направление приносит нам примерно 20–25% от общей 
прибыли компании.

У нас два филиала, в Москве и Новосибирске, и мы заме-
чаем, что некоторых клиентов, особенно из южных регио-
нов, останавливает от партнёрства наше географическое 
удаление. Поэтому на 2022 год у нас по графику стоит от-
крытие филиалов в Санкт-Петербурге, Краснодаре и Ека-
теринбурге, чтобы мы могли максимально приблизиться 
к нашим потребителям. 

К тому же таким образом больше представителей отра-
сли смогут узнать о нашей продукции. Многие знают нас 
именно по оборудованию для рекламно-производствен-
ной сферы, а то, что мы занимаемся профессиональным 
печатным оборудованием и для мебельных производств, 
периодически становится новостью», — поделился ком-
мерческий директор ООО «Сайн Сервис» МАКСИМ ТАР-
НОПОЛЬСКИЙ. ре
кл
ам

а 
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правление. Ежегодное участие в мебель-
ных выставках России самого Самарского 
завода и нас, как официальных дилеров, 
дало свои плоды. Общение с потребителя-
ми, знакомство их с нашим продуктом, раз-
бор вопросов по свойствам и тонкостям 
использования материала — основные за-
дачи на выставке в силу того, что Compact 
плита совсем недавно вошла в нашу ин-
дустрию. 

По результатам такой работы парт-
нёры приобрели дополнительное обо-
рудование, вышли на производство 
новых востребованных декоров, разме-
ров и толщин. Это позволило увеличить 
объёмы выпуска и продажи (в том числе 
в сегменте кухонь). В ближайшее время 
производители планируют открыть ещё 
один отдельный цех, и при успешном его 
запуске мы планируем к лету наполнить 
отечественными HPL Compact плитами все 
наши 9 складов. Таким образом, этот пре-
красный инновационный материал будет 
ещё более доступен нашим клиентам», — 
поделился специалист отдела по работе 
с клиентами ООО «Тотал М» АЛЕКСАНДР 
САМОФАЛОВ.

За последние эти 2 года мы усвоили, 
что колоссальный «стоп» производства 
и продаж может произойти неожидан-
но, и тогда огромных потерь не избежать. 
Дополнительное сопутствующее направ-
ление может помочь продержаться в слу-
чае временного упадка остального. Или 
же кризисная ситуация, напротив, может 
стать источником новых дивидендов, а со-
путствующее актуальное направление по-
зволит поддержать интерес покупателей 
новыми продуктами и увеличить прибыль.  

МЕБЕЛЬЩИКИ 
И СОПУТСТВУЮЩИЕ НАПРАВЛЕНИЯ  
В свою очередь отечественные произво-

дители мебели и «фурнитурщики» также 
вовсю осваивают новые сопутствующие 
направления. Эту тенденцию мебельного 
рынка мы отметили ещё на Grand Expo-
Ural 2021, и в Москве она окончательно 
подтвердилась. 

«Помимо вновь разработанной в 2021 
году стратегии развития, наша компа-
ния презентовала актуальную коммер-
ческую политику и заявила о развитии 
производства. Осенью 2021 года мы запу-
стили собственное производство изделий 
из полипропилена, а именно мебельных 
опор традиционного размерного ряда. 
Безусловно, это стандартная позиция 
для рынка, но отлично подходящий для 
тестирования производственных ком-
петенций продукт с прицелом на даль-
нейшее развитие направления. Таким 
образом, все указанные действия позво-
лят нам диверсифицировать риски, свя-
занные с постоянно меняющейся внешней 
средой. Большой целью сегодня для нас 
является презентация принципиально 
новых продуктов собственного произ-
водства на следующей выставке», — уточ-
нила директор по маркетингу АО «ТПК  
«Магамакс» ОКСАНА СМИРНОВА.

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

производителей алюминиевых систем для 
дверей-купе, а также как поставщика ита-
льянских TSS-плит, и нам нужно было что-то 
дополнительное, альтернативное и полез-
ное. Так среди наших партнёров появился 
Самарский завод слоистых пластиков, ко-
торый в основном выпускал декоративный 
бумажно-слоистый пластик CPL и плиты 
для облицовки зданий, но параллельно 
начал делать продукцию для мебельной 
отрасли, а именно HPL Compact плиту. 
Благодаря совместной работе компания 
смогла значительно развить мебельное на-

В МЕБЕЛЬНУЮ 
ИНДУСТРИЮ ИЗ ДРУГИХ ОТРАСЛЕЙ 
Причём в Москве можно было встре-

тить достаточно компаний, для которых 
мебельное направление является сопут-
ствующим. Причём были и те, кто пришёл 
в нишу недавно, и смогли быстро получить 
хорошие результаты, во многом опять-таки 
благодаря помощи профессиональных ме-
бельных посредников и дилеров. 

«Как поставщики мебельных комплек-
тующих, мы всегда в поиске интересных 
для рынка новинок. Нас всегда знали как 



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru 33

ре
кл
ам

а 



3�  industrymebel.ru                                                                                          ©ИнȒȡстрия меȏели» • Ɋ 1 (3�) янȐарь-ȢеȐраль 2022 ȑ

му на выставке рассчитываем заключить 
новые контракты с другими интересными 
отечественными производителями стуль-
ев», — разъяснила менеджер оптовых про-
даж «М-Сити» (ИП Сибгатулин М.С.) КСЕНИЯ 
ШУСТОВА.  

«В 2008 году наше производство разра-
ботало уникальную металлическую систе-
му синхронного открывания для хранения 
обуви, а также получило на него патент, 
открыв дорогу качественным и надёжным 
обувницам на российский рынок. Отдель-
но комплектующие не реализовывали — 
занимались только конечной продукцией 
для потребителя. Однако в 2021 году мы 
всё же вышли на рынок с фурнитурой 
для хранения обуви собственного про-
изводства. Решение расширить перечень 
продаваемых товаров было принято на ос-
новании увеличившихся запросов наших 
партнёров. В том числе от тех, кто раньше 
использовал в своём производстве пла-
стиковые комплектующие других произ-
водителей. Помимо того, что они были 
привязаны к срокам поставки, полученные 
комплектующие из пластика не всегда мо-
гли гарантировать необходимое качество 
(они быстрее выходили из строя). Позиция 
оказалось востребованной, и нам остаёт-
ся только расширять географию предста-
вительств», — рассказала руководитель 
отдела продаж ООО «Айроннори» (бренд 
Ironnori) ИРИНА ЕВСЕЕВА. 

Более того, отечественные специалисты, 
что работают с другими странами, отме-
чают, что за рубежом также есть схожие 
тренды. 

«Временным выходом Китая с рынка вос-
пользовались многие предприниматели, 
в том числе турецкие. Например, в рамках 
завода по производству моек мы также 
занялись производством комплектующих 
для бытовой техники, а именно нагрева-
тельных элементов, стеклокерамики и т.д. 
на замену китайским запчастям. Очень 
многие европейские производители, ког-
да начался дефицит, пришли к нам за эти-
ми позициями. 

За пару лет мы уже достаточно под-
наторели в этом и стали развивать это 
направление ещё глубже — закупили до-
полнительное оборудование, расширили 
ассортимент и стали самостоятельно со-
бирать технику.

Я бы сказал так, что если бы на крупные 
турецкие заводы пришли европейские 
управленцы, то Турция по ассортименту 
и объёмам могла бы составить достойную 
конкуренцию Китаю», — уверен коммерче-
ский директор ООО «Топзеро Рус» АЛЕК-
САНДР КЛЫЧНИКОВ.

ВЫХОД НА МАРКЕТПЛЕЙСЫ 
Ещё одно направление, которое откры-

ли для себя многие мебельщики, — это 
продажа через маркетплейсы и интер-
нет-площадки крупных сетей, например, 
формата DIY. Хотя не так давно появление 
большого ассортимента мебели на пло-
щадках маркетплейсов особо и не рассма-
тривалось. Да и в принципе было много 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

шие объёмы, с которыми мы привыкли 
работать. Во многом интерес со стороны 
гостиниц, хостелов и муниципальных уч-
реждений связан, в том числе, с тем, что 
при наличии импортного дизайна у нас 
остались очень доступные цены, несмотря 
на всеобщее подорожание мебели.

Дело в том, что после того, как повысилась 
себестоимость импортных товаров из-за ро-
ста цен на перевозку, мы наладили контакты 
с отечественными производителями.

Мы с радостью отметили, что российские 
фабрики очень здорово подстроились под 
тот товар, который мы привозили из Ки-
тая, — некоторые модели практически не-
отличимы. Поэтому нам даже не пришлось 
вводить какие-то стилистические измене-
ния в ассортиментной матрице.

К тому же это позволило нам не толь-
ко получить стабильные поставки, но и 
не допустить заметного роста цен для на-
ших клиентов. Качеством продукции наши 
партнёры тоже остались довольны. Поэто-

«Впервые за долгое время участия в вы-
ставках мы сделали акцент на бренде ком-
пании, который остался немного в тени 
наших продуктовых марок, среди которых, 
помимо мебельной фурнитуры, существен-
ная доля приходится на товары для дома. 

Мы не зря совмещаем эти направления. 
Последние данные результатов продаж 
крупнейших игроков e-commerce свиде-
тельствует о том, что категории «товары 
для дома» и «лицевая фурнитура» являют-
ся одними из самых быстрорастущих. При 
этом работа с направлением товаров для 
дома позволяет нам внимательно отсле-
живать поведение конечных потребителей, 
спрос и изменение трендов», — добавила 
руководитель отдела торгового маркетинга 
департамента маркетинга и развития АО 
«ТПК «Магамакс» ЕВГЕНИЯ ЗАВАРНИЦИНА. 

«Помимо торговых центров, мы ак-
тивнее стали сотрудничать с сегментом 
HoReCa и с общественными организаци-
ями. Такие клиенты также закупают боль-
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споров насчёт эффективной продажи ме-
бели через интернет. 

Пандемия разрешила все споры по по-
воду рациональности такого метода реа-
лизации. И всего 2 года потребовалось на 
то, чтобы торговые платформы увеличи-
ли у себя объёмы мебели в ассортименте, 
а мебельщики стали выводить туда хотя бы 
небольшой процент от своей продукции. 

«За эти два года мы сделали несколько 
шагов в сторону маркетплейсов, хотя на 
торговых интернет-платформах мы не за-
остряем много внимания, всё же опт — это 
наше основное направление. Тем не ме-
нее около 5% от общей прибыли мы полу-
чаем именно с нового канала», — добавила 
КСЕНИЯ ШУСТОВА.

«В наших ближайших планах — выходы 
на маркетплейсы крупных DIY-сетей. Боль-
шинство соглашений мы уже подписали 
и даже осуществили первые поставки. 
В самое ближайшее время ожидаем старт 
продаж металлических систем для обувных 
шкафов», — разъяснила ИРИНА ЕВСЕЕВА.

«Через популярные маркетплейсы мы се-
годня реализуем наши матрасы и допол-
нительную продукцию в виде подушек, 
постельного белья и прочих спальных при-
надлежностей. Только это касается B2C-
сегмента, но так как значительная часть 
продукции предназначена для мебель-
щиков, наши партнёры и заказчики пред-
лагают нам разные варианты развития 
событий по линии маркетплейсов. В том 
числе поступали предложения об органи-
зации профильной торговой платформы 
В2В для продажи фурнитуры и комплекту-
ющих. Такое решение позволило бы более 
эффективно работать друг с другом. Поэ-
тому к направлению маркетплейсов мы от-
носимся очень внимательно и планируем 
развиваться дальше в этой нише», — отме-
тил генеральный директор ООО «ЦКМ» 
МАКСИМ МУХАМЕТОВ.

БУДУЩЕЕ ОТРАСЛИ ЗА ЭКСПОРТОМ 
Ещё одно направление, «заигравшее но-

выми красками», это экспорт. Как специали-
сты уже говорили, с временным «стопом» 
китайского производства и с ростом тари-
фов на перевозку в очень многих нишах 
появилась потребность в альтернативных 
продуктах. 

Поэтому те, кто ещё до пандемии про-
давали свои товары за рубеж, смогли ещё 
больше углубиться в этот вопрос, а те, кто 
раньше боялись документальных сложно-
стей, решились начать. 

«На сегодняшний день мы выпускаем 
широкоформатные уф-принтеры, витраж-
ное оборудование, станки для резки сте-
кла, тканей, пластика и ПВХ-плёнок. Среди 
наших клиентов около 60% мебельщиков. 
Работаем мы в среднем сегменте — дешев-
ле Европы, но дороже Китая. 

И замечаем, что наши люди часто скло-
няются к бюджетному азиатскому продук-
ту, несмотря на то, что уровень сервиса 
и технического сопровождения в некото-
рых случаях оставляет желать лучшего. 

Зато на наши станки сейчас идёт очень 
неплохой спрос из-за рубежа. С помощью 
Центра поддержки экспорта мы стали про-
давать оборудование за границу с 2019 
года. По итогу сегодня работаем почти со 
всеми странами СНГ, а также с Литвой, Ир-
ландией и Марокко. Видя положительные 
результаты за два года, в 2022 думаем на-
ращивать темпы — в планах освоение но-
вых рынков сбыта: США, Канады и Европы.

Для этого мы поменяли сайт, сделали 
его на английском и немецком языках. 
Получили все необходимые документы, 
включая сертификаты соответствия СЕ 
и происхождения товара СТ-1. Выступили 
со стендом на отраслевой выставке в Тур-
ции и получили очень много контактов. 

Заметим, что первоначально нам даже 
сделка с Казахстаном казалось дико слож-
ной. Но в вопросах экспорта, как оказалось, 
главное начать, а в дальнейшем, чем боль-
ше процедур осуществляешь, тем с каждым 
разом сделки становятся проще. Организа-
ция всех процедур доходит до автоматиз-
ма, даже если учесть, что в каждой стране 
свои особенности. Главное, сразу решить 
вопросы с возвратом документов для бух-
галтерии», — посоветовал руководитель от-
дела продаж ООО «Скай Технолоджи 2015» 
(бренд Sky Tech) МАРК МОЛЧАНОВ.

«Продукцию для конечных потребителей 
B2C мы экспортируем уже более тринадца-
ти лет. Вопрос экспорта в сегменте В2В (для 
бизнеса) мы тщательно изучили благодаря 
партнёрам из Казахстана. Дальше — боль-
ше: сегодня выходим на рынок Беларуси 
и заключаем контракты там. За время ра-
боты с иностранными партнёрами мы осоз-
нали, что это новый уровень, и мы к нему 
уже давно готовы. Трудности, конечно, 
есть, но они преодолимы. Всё неизвест-
ное всегда вызывает эмоции, но как гово-
рится: «самое трудное — принять решение, 
остальное — вопрос упорства». И мы ве-
рим, что усилия оправдаются», — дополни-
ла ИРИНА ЕВСЕЕВА.

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС
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ǻоȐые инстрȡменты наȗма и оȏȡȥения  

персонала Ȑ ȫпоȣȡ каȒроȐоȑо коллапса (ȥасть 1)

Ñîáðàëèñü êàê-òî âìåñòå ÷èíîâíèêè, ïåäàãîãè âóçîâ, ïðîèçâîäèòåëè è ñòàíî÷íèêè, ïðåäñòàâèòåëè 
îòðàñëåâûõ îðãàíèçàöèé è ðåòåéëû, ÷òîáû îáñóäèòü êàäðîâûé âîïðîñ… Êòî-òî ìîæåò óïðåêíóòü íàñ 

â òîì, ÷òî ïîäâîäêà ê òàêîé ñåðü¸çíîé òåìå âûøëà ïîõîæåé íà íà÷àëî êàêîé-òî áîðîäàòîé øóòêè. 
Îäíàêî ïîñëå 2020 ãîäà êàäðîâàÿ ïðîáëåìà íå òîëüêî íå ðàçðåøèëàñü, íåñìîòðÿ íà íåîäíîêðàò-
íûå îáñóæäåíèÿ è âñòðå÷è, íî è ñòàëà åù¸ îñòðåå. Áîëåå òîãî, è âïðàâäó ïðèîáðåëà íåêîòîðûé 
àíåêäîòè÷íûé õàðàêòåð. Ïîòîìó ÷òî, åñëè äî êîðîíàêðèçèñà ñïåöèàëèñòû ãîâîðèëè â îñíîâíîì 

ëèøü îá óñòàðåâøåé ïðîãðàììå îáó÷åíèÿ, òî ñåãîäíÿ ìîæíî óñëûøàòü î òîì, ÷òî ìîëîäûå ñïåöèà-
ëèñòû àáñîëþòíî íå æåëàþò òðóäèòüñÿ è ñ ðàçìàõîì îòìå÷àþò óâîëüíåíèÿ. È òåïåðü îäèí èç ñàìûõ 

íàä¸æíûõ ñïîñîáîâ íàéòè ñåáå ñîòðóäíèêà — ýòî ïåðåìàíèòü åãî ëèáî èç äðóãîé îòðàñëè, ëèáî 
âîâñå ó êîíêóðåíòîâ. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà 

и грамотных руководителей участков. 
В этот раз к теме всерьёз подключились 
крупные ретейлеры и держатели ме-
бельных брендов и франшиз, которые, 
помимо невероятной текучки из отде-
ла продаж, столкнулись с жесточайшим 
дефицитом топ-менеджеров и IT-спе-
циалистов, без которых не обойтись 
в условиях современного мебельного 
рынка. 

Именно эти представители мебельной 
индустрии представили новый взгляд 
на старую проблему на специальной 
сессии «Кадровый коллапс: что грозит 

НОВЫЕ ВЫЗОВЫ: 
ВЗГЛЯД РЕТЕЙЛЕРОВ 
НА ПРОБЛЕМУ 

ПОТЕРЯ 
ТРУДОСПОСОБНОГО НАСЕЛЕНИЯ
То, насколько начавшаяся в конце 2019 

года пандемия усложнила ситуацию, от-
метили даже не преподаватели вузов, 
что столкнулись с необходимостью пе-
ревода своих студентов на виртуаль-
ное обучение, и не мебельные фабрики, 
которым недоставало как квалифици-
рованных рабочих и операторов, так 

мебельной отрасли без новых людей 
и новых идей» на FurnitureRetailFest в рам-
ках выставки «Мебель-2021». 

Сначала на мероприятии выделили 
6 основных причин, что привели к совре-
менному кадровому кризису. 

«Первая причина — это демографиче-
ская яма, в которой мы находимся уже 
давно», — заметила один из модераторов 
мероприятия, преподаватель и бизнес-
тренер в сфере HR-консалтинга ЕЛЕНА 
АРСЕНИНА.

Прочие участники даже более подроб-
но развили этот факт. 
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«Я даже могу привести цифры. Сей-
час на пенсию выходит моё поколе-
ние, что родилось в 1950–60-х годах. 
Нас, по данным статистики, около 16 
миллионов. Согласно естественным 
демографическ им процессам, нас 
должно заменить зрелое активное 
поколение 1990-х. Только людей, ро-
ждённых в этот период, всего 9 мил-
лионов, то есть почти вдвое меньше. 
Естественное демографическое по -
нижение столкнулось с «лихими» про-
блемами тех лет, и случился двойной 
провал. Людей 1990-го года рождения 
очень мало», — добавил председатель 
совета директоров бренда Mr.Doors 
(ООО «Мебельный Комбинат №7»)  
МАКСИМ ВАЛЕЦКИЙ.

И здесь впору говорить о печальном 
дежавю, потому как отчасти схожая си-
туация повторилась и сегодня. 

«Как это ни ужасно, но демографиче-
скую яму усложнило и то, что сегодня 
треть трудоспособного населения уми-
рает из-за пандемии. Я уточнила эти 
данные, прежде чем озвучить их здесь», — 
развила тему ЕЛЕНА АРСЕНИНА.

И официальные данные действитель-
но подтверждают слова докладчика. 
Согласно прошлогоднему исследова-
нию Росстата, за 2020 год численность 
населения России уменьшилась более 
чем на 700 000 человек. Это худший по-
казатель именно естественной убыли 
населения за последние годы. О коро-
навирусной ситуации на Всероссийской 
неделе охраны труда высказалась заме-
ститель председателя правительства 
РФ Татьяна Голикова, отметив, что «из 

общего числа умерших РФ почти треть 
составляют граждане в трудоспособном 
возрасте, из этого количества 80% — это 
мужская часть населения».   

СМЕНА ПОВЕДЕНИЯ 
И ЦЕННОСТЕЙ: 

«ДОКАЖИТЕ, ЧТО 
Я ДОСТОИН У ВАС РАБОТАТЬ»
Усиливает пессимистичные прогнозы 

и то, что к ужасному физическому убы-
ванию присоединяются и изменивши-
еся образ жизни и система ценностей 
современных людей и в частности мо-
лодёжи. Об этом моменте многие, осо-
бенно опытные представители рынка, 
зачастую не задумываются. 

В первую очередь, если в СССР лю-
дей учили под конкретную профессию 
таким образом, что можно было рабо-
тать на любом предприятии определён-
ного профиля, то сегодня необходимо 
любого работника адаптировать под 
нужды конкретного предприятия. Про-
водить так называемый онбординг — это 
комплекс мероприятий для адаптации 
новых сотрудников: вводное обучение, 
инструктажи, welcome-встречи и т. п.

И также появилось множество аль-
тернативных форм занятости. Носи-
тель одной профессии может найти 
себя в абсолютно разных направлениях, 
работать на фрилансе, освоить онлайн 
совершенно новую специальность в са-
мый короткий срок. 

«Современный человек может за -
ниматься чем угодно и абсолютно 
не комплексовать о том, что он «нигде 

ǰ продолжение кадровой темы на 5XV�

Ǻебель����� поговорили о недостатке 

Ȣинансирования проȢильныȣ вузов 

и ПТУ, необȣодимости подключения 

бизнеса к созданию образовательной 

программы и актуализации приори�

тетныȣ проȢессий и проȢстандар�

тов. Подробный отчёт с ǰсероссий�

ского совещания отраслевыȣ центров 

оценки квалиȢикаций �ȄǼǸ� мебель�

ной и деревообрабатывающей про�

мышленности на «Ǻебель�����» читай�

те в следующем номере «Ƕндустрии 

мебели». 

Ôîòî: ÀÎ «Ýêñïîöåíòð»
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«Особенно это сложно для компаний, 
что существуют на рынке 15–20–30 лет — 
у них остались «старые рефлексы» в на-
правлении поиска и найма персонала. 
Как они думают? «Докажи, что ты дос-
тоин у меня работать!». Только сегодня 
такой подход уже не работает. Теперь, 
наоборот, инициатива за сотрудни-
ком: «Докажи, что я достоин у тебя ра-
ботать». Пока эту новую реальность не 
примут и не избавятся от старых реф-
лексов, проблема будет только ухуд-
шаться», — высказал позицию президент 
AskonaLife Group (ООО «Асконалайф 
групп») РОМАН ЕРШОВ. 

И из этого вырастают ещё 2 причины 
тотального и глобального дефицита ра-
бочей силы. 

ОТСУТСТВИЕ HR-БРЕНДА  
Вместе с устаревшими методиками 

проведения собеседований устарели 
и методы организации кадровых от-
делов в компании. Более того, многие 
опытные фирмы не считают нужным 
рассказывать о себе будущему сотруд-
нику больше, чем указано в вакансии: 
«Попадёте к нам и всё узнаете». Однако 
сегодня предприятию и бренду как ни-
когда важно быть открытым не только 
для потребителей, но и для потенциаль-
ных кадров. Это подразумевает не толь-
ко обновление подходов к презентации 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«Сегодня даже многие топ-менедже-
ры готовы отказаться от чрезмерно вы-
соких зарплат или опционов ради идеи 
и возможности делать что-то более 
амбициозное. Так, например, специа-
листы, работающие в крупных IT-компа-
ниях, могут уйти в образование. 

Или многие сегодня предпочитают 
работать не с одним, а с несколькими 
проектами, с получением гонорара по 
выполнении. В том числе удалённо, 
потому что нет привязки к штатному 
расписанию или к графику отпусков», — 
поделилась представитель «Лаборато-
рии карьеры Алёны Владимирской» (ИП 
Аринина О. В.), рекрутёр в области по-
иска уникальных специалистов ИРИНА 
СИЗОВА. 

Спикеры сессии также заметили, что 
если изучить любые соцсети, начиная 
с Instagram и заканчивая Tiktok, то мож-
но увидеть, что молодые люди очень 
даже могут и хотят работать. Это мо-
гут быть как IT-шники и фотографы, так 
и дизайнеры и даже мастера, умеющие 
работать руками. Другой вопрос, что 
многие из них уже нашли собственный 
канал, где они могут не только зарабо-
тать, но и самореализоваться. И нуж-
но думать, чем крупные компании или 
производства могут привлечь таких эн-
тузиастов, если важно получить новые  
кадры.

не работает». Сегодня это нормально. 
Это признало даже налоговое законо-
дательство, в общем-то, предложив нам 
форму самозанятости», — подметила 
ЕЛЕНА АРСЕНИНА.

То есть времена, когда потеря работы 
была для людей одним из самых страш-
ных кошмаров, остались в прошлом. 
Сегодня молодые специалисты не дер-
жатся за работу так сильно, даже при 
наличии высоких зарплат.

Более того, многие отмечают, что для 
современных работников может быть 
важна в первую очередь даже не зар-
плата, а, например, политика и цен-
нос ти компании, дополнительный 
соцпакет от работодателя и, в конце 
концов, внимание к собственному тру-
ду и его периодическая оценка. 

«В моей практике есть пример, когда 
молодой человек отказался от оффе-
ра [предложение работодателя взять 
кандидата на работу — прим. редакции] 
с большой заработной платой, потому 
что увидел, что в офисе нанимателя 
используют пластиковые стаканы в ко-
фемашине. Он счёл компанию недо-
бросовестной. Ещё 5–10 лет назад мы 
с коллегами-рекрутёрами смеялись над 
такими редкими случаями, а сейчас мы 
уже живём в такой реальности, и подоб-
ные случаи далеко не единичны», — рас-
сказала ЕЛЕНА АРСЕНИНА.



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru �3

себя, но и к модернизации отдела, что занимается пои-
ском персонала. 

«Скажу вам немного правды о моей профессии. Так 
сложилось, что в нашей стране в должной мере не гото-
вят специалистов, которые могли бы грамотно и гибко 
работать с персоналом: искать, адаптировать к новым 
условиям и мотивировать так, чтобы компания получа-
ла максимально эффективного сотрудника. Есть специ-
альность «кадровик», которая уже безнадёжно устарела 
и не отвечает современным требованиям. Даже сегодня 
этот термин иногда употребляют, и я даже не исправляю 
людей, потому что спор о некорректности такого поня-
тия может очень затянуться. Во многом из-за этого непо-
нимания целей и задач, у нас не только кризис кадров, 
но и глубокий кризис специальности HR-менеджера. 

Многие пока так и не осознали, что пора перестать 
заниматься «кадрами» — нужно начать заниматься HR-
маркетингом. Начать вкладывать средства не только в со-
ответствующий отдел, но и в грамотную презентацию 
самих себя. Мы должны быть видны будущему персоналу, 
постоянно демонстрировать себя и быть не только где-то 
на сайтах по поиску работы, но и в соцсетях и мессендже-
рах», — подчёркивает ЕЛЕНА АРСЕНИНА.

ПЕРЕЧЕНЬ ВОЗМОЖНЫХ РЕШЕНИЙ 
С учётом всем этих проблем большинство присутст-

вующих экспертов считают, что в ближайшем будущем 
позитивных изменений ждать не стоит. Остаётся лишь 
принять эту плачевную ситуацию и искать новые и акту-
альные пути решения кадрового вопроса. 

«На место 16 миллионов придут уже не 9 миллионов, 
а меньше. Около миллиона человек мы уже потеряли 
из-за ковида — выбытие рабочей силы колоссальное. Так 
что это уже не демографическая яма, а ещё хуже. Людей 
не было, нет и не будет ещё долгое время — вот каков 
современный рынок труда, поэтому я считаю, что в этом 
вопросе нужно идти «во все тяжкие», — высказал точку 
зрения МАКСИМ ВАЛЕЦКИЙ.

В ходе диалога спикеры поделились теми решения-
ми, которые помогают им искать персонал. В том числе 
представители брендов из малых регионов, где ситуа-
ция осложнена ещё и тем, что трудоспособные опытные 
и перспективные молодые специалисты уезжают в столи-
цы и более крупные близлежащие города. 

ХЕДХАНТИНГ
«Согласно исследованию Hays Global Skills Index, се-

годня на рынке труда ощущается острая нехватка кадров 
с высоким уровнем квалификации и наличием специаль-
ных навыков. Организациям в буквальном смысле прихо-
дится вести битву за таланты. Поэтому мы занимаемся 
хантингом персонала, который стал очень востребо-
ван в современных реалиях. По сути, мы переманиваем 
квалифицированных сотрудников из других компаний. 
Далеко не всегда у прямых конкурентов, а из какой-то 
смежной отрасли. Подыскиваем подходящую кандидату-
ру и предлагаем ему лучшие условия найма», — пояснила 
ИРИНА СИЗОВА. 

Однако здесь специалист уточняет, что важно смо-
треть в первую очередь не на «звёздность» и высокую 
должность будущего сотрудника, а на его желание учить-
ся новому и способности к быстрой адаптации. Спике-
ры рекомендуют перед наймом человека, особенно 
на серьёзную и ответственную должность, не стесняться 
спрашивать у человека телефоны предыдущих работода-
телей. Спрашивать и после обязательно звонить по по-
лученным контактам и проверять информацию из «уст». 

АУТСОРСИНГ
«Наш город Саратов — это регион-донор, поэтому у нас 

наблюдается сильнейший отток кадров. Конечно, во- ре
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Например, одна из основных про-
блем — обеспечение питания на про-
изводстве. Мы ввели 100-процентную 
компенсацию на питание, при этом зна-
чительно улучшили меню. В итоге «во-
ронка» сверху расширилась. При работе 
в 3 смены людям часто бывает тяжело 
самим решать вопрос питания, поэто-
му очень важно сделать так, чтобы они 
могли об этом не думать. 

Вторая по популярности жалоба — экс-
тренные вызовы на смену в выходные. 
Как оказалось, работники всё понимают 
и готовы выходить на работу даже в та-
кое время. Однако, когда о таком сооб-
щают в пятницу вечером, понимание 
улетучивается, и остаётся один негатив. 
Когда мы узнали об этом, этот вопрос 
решили в первую очередь, потому что 
он устранялся легко и не требовал до-
полнительных финансовых вложений, 
в отличие от обеспечения питания. Мы 
просто запретили руководителям про-
изводственных подразделений звонить 
сотрудникам в пятницу вечером. Если 
не успели или забыли сделать это в чет-
верг, то все проблемы ложатся исключи-
тельно на руководителя — пусть решает 
вопрос другими способами. 

Всего подобных пунктов было 10, 
и когда мы решили их все, это очень 
помогло повысить лояльность и отно-
шение персонала к нам как к работо-
дателю.

Ещё замечу, сегодня людям важно, 
чтобы их успехи в компании отмечали, 
как бы говоря им «спасибо». Причём 
не тет-а-тет, а прилюдно. Особенно это 

прос с «синими воротничками», особен-
но в сегменте мягкой мебели, решить 
не так просто, однако те специально-
сти, где не требуется работа руками, мы 
уводим на аутсорсинг. Например, во-
просами маркетинга у нас заняты спе-
циалисты из соседней Беларуси и даже 
из Западной Европы — очень интерна-
циональная команда. И при этом ак-
тивность очень высокая», — поделился 
генеральный директор ООО «Мебель-
ная Фабрика Априори» (бренд O’Prime) 
ГЕННАДИЙ ЗАЛЕСКИН.

«Я поддержу историю про аутсорс. 
Раньше у нас было 15 менеджеров по ре-
кламе, а сейчас осталось двое специа-
листов высшего класса на «удалёнке». 
Аналогично и с сайтом: раньше мы раз-
вивали его самостоятельно, а теперь 
этим занимается специализированное 
агентство. Выходит не только эффек-
тивнее, но и более выгодно. К тому же 
это хорошо дисциплинирует команду 
на построение чётких ТЗ и построение 
чётких планов, как ежемесячных, так 
и годовых», — дополнила коммерческий 
директор МК «Мария» ЛИЛИЯ КАЦ.

РАСШИРЕНИЕ СОЦПАКЕТА
«Сейчас важно не только найти новых 

сотрудников, но и сохранить и удержать 
старых. Для достижения этой цели мы 
провели массовые опросы среди всех 
свои х работников, чтобы выявить 
их «болевые точки» и понять, что их 
не устраивает. В топе проблем оказа-
лись те, которые бы нам самим даже 
в голову не пришли. 

касается молодых сотрудников. Такой 
малости порой хватает, чтобы удовлет-
ворить амбиции людей. Шаг пустяковый, 
но сегодня достаточно важный», — поде-
лился опытом РОМАН ЕРШОВ. 

НЕСТАНДАРТНЫЕ РЕШЕНИЯ 
Предложили спикеры и довольно не-

стандартные варианты, на которые пока 
немногие готовы из-за массы сложных 
организационных моментов. Однако 
со временем могут прийти и к таким 
решениям, и не только потому, что они 
реально позволяют добрать рабочие 
единицы, но и потому, что они плот-
но пересекаются с темой социально-
го предпринимательства, которое всё 
больше набирает обороты. Вопрос не-
хватки топ-менеджеров и творческих 
профессий это не закроет, но как раз 
позволит исправить недостаток именно 
рабочих рук. 

«В России есть миллионы людей, 
которые могу т быть рабочей силой, 
и в мебельной отрасли также. Напри-
мер, бездомные — их считают декласси-
рованными элементами и часто даже 
не замечают. Мы их не принимаем 
не только как возможных работников, 
но и часто просто за людей не считаем. 
Только это неправильно во всех отноше-
ниях — именно привлечение их к труду, 
к некому социальному взаимодейст-
вию может вернуть их в общество. То 
же самое могу сказать про людей из ис-
правительных учреждений», — выразил 
уверенность МАКСИМ ВАЛЕЦКИЙ.

«Уже сегодня существуют кейсы со-
трудничества с благотворительными 
организациями, где по каким-то при-
чинам в течение долгого времени на-
ходятся люди, обладающие навыками 
ручного труда. Причём это могут не обя-
зательно бездомные, это могут быть, 
например, женщины с паспортом, без 
зависимостей, просто оказавшиеся 
в сложной жизненной ситуации. В этом 
деле главное отладить организацион-
ные вопросы, и тогда эффективность 
подобных проектов может быть колос-
сальной. Более того, это может ещё 
и очень помочь стране», — поддержал 
коллегу РОМАН ЕРШОВ.

Уже на совещании следующего дня 
(24 ноября) в рамках форума RusМе-
бель-2021 затронули ещё один источ-
ник потенциальных кадров, о котором 
многие мебельщики даже не задумы-
ваются, — движение WorldSkills и его 
профильное направление для дерево-
обработки WoodworkingSkills. Так как 
чемпионаты по рабочим специально-
стям выходят за рамки регионов и стран 
на мировую арену, подготовка команд 
там нешуточная. Тем более что конкурс-
ная работа происходит на европейском 
оборудовании, а потому у движения 
чаще куда больше возможностей для 
практики или повышения квалифика-
ции, чем у некоторых профильных учре-
ждений, особенно среднеспециальных. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Îðãàíèçàòîðîì FurnitureRetailFest âûñòóïèëî êîììóíèêàöèîííîå àãåíòñòâî 
Furniture Communication Project (FCP) ïðè ïîääåðæêå ÀÎ «Ýêñïîöåíòð».
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МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Как производят мебель за решёт-
кой? Как оборудованы тюремные цеха? 
И могут ли арестанты, освоившие про-
фессию, официально связать себя с ме-
бельной отраслью в новой жизни? 

Обо всём поговорили с заместителем 
начальника центра ФКУ ИК-10 ГУФСИН 
России по Свердловской области РУС-
ЛАНОМ КУЧУКОВЫМ.

— Руслан, на примере вашей об-
ласти расскажите, как много по-
дразделений ГУФСИН занимаются 
именно производством мебели?

 
— Свердловская область находится в чи-

сле первых в России по количеству мебель-
ных производств при службах исполнения 
наказаний. Из 27 подразделений, располо-
женных во всех крупных городах области, 
6 занимаются изготовлением мебельной 
продукции. И это направление в буду-
щем планируют освоить ещё несколько  
подразделений. 

Обладателями самого станочного 
парка являются предприятия на базе 
ФКУ ИК № 13 и нашего ФКУ ИК № 10. При-
чём техническая база этих учреждений 
формировалась на протяжении несколь-
ких десятилетий.

В общей сложности все 6 комплексов 
на сегодняшний момент изготавлива-
ют около 40 наименований продукции 
от корпусной до мягкой мебели, как для 
частного использования, так и для об-
щественных пространств. Конкретно 
цеха ФКУ ИК № 10 больше специали-
зируются на мебели образовательных 
и муниципальных учреждений, офисной 
мебели, в том числе представительского 
класса для руководителей. 

— Как вообще удалость освоить 
такой непростой ассортимент? Для 
этого необходимо, в том числе, и сов-
ременное оборудование, а очень ча-
сто это импортные машины. 

— В приоритете у нас закупка отече-
ственной техники, и на наших площад-

Однако в случае мебельной инду-
стрии ГУФСИН чаще выступает не как 
«поставщик кадров», а как прямой кон-
курент мебельщикам. Тюремные про-
изводства часто забирают на себя 
основной поток госзаказов, особенно 
которые касаются изготовления изде-
лий для государственных, обществен-
ных и муниципальных учреж дений. 
Причём спектр их возможностей и про-
изводимый ассортимент впечатляет 
и даже позволяет участвовать с продук-
цией в отраслевых выставках наравне 
с опытными компаниями. 

Возможно, ещё и поэтому, чем мень-
ше становится рабочих рук, тем больше 
предприятий рассматривают спецкон-
тингент как потенциальных сотрудни-
ков. Конечно, остаются те, кто уверен 
в нежелании и неумении сидельцев ра-
ботать, но число готовых рискнуть по-
степенно возрастает. 

ках очень много достойных российских 
машин. Как и на многих гражданских 
предприятиях, есть у нас и оборудова-
ние ещё с ранних постсоветских времён. 
Однако мы его модернизируем за счёт 
установки на него специального про-
граммного обеспечения.

И в случае, если нам нужны агрегаты, 
аналогов которым в России нет, то мы по 
согласованию с Минпромторгом можем 
закупать импортные станки. Поэтому в на-
шем станочном парке есть и оборудова-
ние популярных импортных брендов. Так 
как производимая нами продукция поль-
зуется большим спросом и объёмы про-
изводства растут, приобретение таких 
машин абсолютно оправдано. 

— А как решили проблему персо-
нала? Работники должны быть не 
только знакомы с технологическим 
процессом, но и уметь обращаться с 
современными агрегатами. Вряд ли 
в вашей исправительной колонии 
находятся одни лишь мебельщики.

— Безусловно, нет, однако если в боль-
шинстве колоний осваивают только сто-
лярное ремесло, то у нас в обязательном 
порядке обучают заключённых работать 
на современном оборудовании. Перио-
дически организуют курсы повышения 
квалификации. После люди даже полу-
чают сертификат, который по освобожде-
нии позволит им при желании работать 
на мебельных предприятиях. 

Это одна из причин, почему самим 
осуждённым нравится работать в этом 
направлении. 

В том числе это времяпрепровожде-
ние, комфорт работы благодаря обо-
рудованию. Людям самим приятно 
осваивать изготовление новых позиций 
и видеть, насколько качественным выхо-
дит результат их трудов. И так как наша 
мебель востребована, заключённые по-
лучают неплохую зарплату. 

Поэтому среди заключённых желаю-
щих работать именно в мебельных це-
хах очень много. 

КаȒры откȡȒа не ȔȒали: 
на ȥто спосоȏен спеȤконтинȑент" 

Ñðåäè îáûâàòåëåé òåìà èñïîëüçîâàíèÿ òðóäà çàêëþ÷¸ííûõ ïî-ïðåæíåìó âûçûâàåò ìàññó ñïî-
ðîâ. Ïî ðåçóëüòàòàì îïðîñà ÂÖÈÎÌ, ïðîâåä¸ííîãî ëåòîì 2021 ãîäà, äëÿ 21% ðåñïîíäåíòîâ äàæå 
óïîìèíàíèå îá ýòîì êàæåòñÿ äèêîñòüþ. Â ñâîþ î÷åðåäü, ïðîìûøëåííûé ñåêòîð, íàïðîòèâ, àêòèâ-
íî ïðèâëåêàåò îñóæä¸ííûõ, äàâàÿ çàêàçû òþðåìíûõ ïðåäïðèÿòèÿì è íåïîñðåäñòâåííî íàíèìàÿ 
«ñèäåëüöåâ». Òåì áîëåå ÷òî ñ ëåòà 2021 ãîäà àðåñòàíòàì èç êîëîíèé-ïîñåëåíèé ðàçðåøèëè ðàáî-

òàòü íà ãðàæäàíñêèõ ïðåäïðèÿòèÿõ, ÷åì òóò æå âîñïîëüçîâàëèñü êàê èñïðàâèòåëüíûå ó÷ðåæäåíèÿ, 
òàê è ðàçëè÷íûå ïðîèçâîäñòâà, ñîâìåñòèâ è êîììåð÷åñêèé, è ñîöèàëüíûé àñïåêòû. Îòìå÷àþò, ÷òî 
çàêëþ÷¸ííûå íå òîëüêî èìåþò âîçìîæíîñòü çàðàáàòûâàòü, íî è ïîëó÷àþò íîâûå íàâûêè, ÷òî ìîãóò 

ïðèãîäèòüñÿ èì â áóäóùåì.

РȁСǹǮǻ КȁȅȁКОВ� 
ȕаместитель наȥальника Ȥентра  
ȂКȁ ИК-10 ǱȁȂСИǻ России  
по СȐерȒлоȐскоȗ оȏласти

Áåñåäîâàëà Ìàðèÿ Áîáîâà 
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— А кто и как проводит обучение 
персонала? 

— На территории практически каждого 
подразделения имеется профессиональ-
ное образовательное учреждение, в ко-
тором проходят обучение разным видам 
профессий. Но если какой-то специали-
зации не обучают у нас, то мы приглаша-
ем специалистов направления. С ними 
заключаем договор, и они организуют 
необходимые курсы, а по окончании те-
стируют и выдают удостоверения.

— Выше вы упомянули изготов-
ление новых позиций. То есть пе-
риодически отходите от основных 
направлений? А как в таких случаях 
решаете вопрос с сырьём, тем более 
что цены выросли на множество ма-
териалов?

— Технический парк позволяет нам 
изготавливать практически любую ме-
бель, поэтому часто принимаем заказы 
на большие партии даже каких-то но-
вых для нас позиций. У нас также была 
практика организации производства 
на оборудовании заказчика с привлече-
нием труда осуждённых в рамках нашей 
исправительной колонии. 

Если говорить о сырье, то для собст-
венных производств мы закупаем сырьё 
либо напрямую у заводов, либо произ-
водим внутрисистемную бестендерную 
закупку. Например, если нам нужно из-
готовить мебель представительского 
класса из массива, то мы используем 
древесину от наших подразделений, 
при которых есть лесопилки. Для изго-
товления школьной мебели обрабаты-
ваем металлокаркас.

Тем более что, помимо собствен-
ного производства, подразделения  
ГУФСИН оказывают услуги по изготовле-
нию продукции на собственном оборудо-
вании из материалов, предоставленных 
заказчиком. То есть во многих случаях 
нам даже не нужно заниматься поиском 
или закупкой материалов. 

— С учётом того, что у вас и ста-
ночный парк развитый, и персонал 
обучен, и все возможности для при-
обретения сырья есть, почему не 
хотели бы выйти к массовому по-
требителю? 

— Мы не заходим в этот сегмент, по-
тому что в нём сейчас очень важна ин-
дивидуализация и адаптация продукта 
под желание потребителя. Даже серий-
ные производства открывают у себя на-
правления по изготовлению мебели под 
заказ. Пусть у нас хороший парк и сырье-
вые возможности, даже обученного пер-
сонала у нас не так много, чтобы этим 
заниматься. Нам это попросту экономи-
чески невыгодно. 

Пока некоторые фабрики готовят одну 
заказную кухню, мы за это время можем 

произвести необходимое число парт 
и стульев для меблировки школьного 
класса, а то и нескольких. Даже изделия 
представительского класса мы произво-
дим в большом объёме. 

— Выходит, ваши сотрудники спо-
койно могут работать в будущем 
на серийных производствах?

— Однозначно на массовых произ-
водствах смогут. Я бы сказал, что те, 
кто способен работать на «серийке», 
со временем смогут легко освоить и из-
готовление мебели по индивидуальным 
заказам. Тем более что на таких пред-
приятиях сегодня также есть автома-
тизированное оборудование, а на нём 
наши люди работать умеют. 

— Возможно, вы отслеживаете, как 
много осуждённых, что в рамках 
колонии работали при мебельном 

производстве, после освобождения 
уходят в эту отрасль?

— Я бы сказал, что процентов 30. Как 
я уже говорил выше, эта работа часто 
даёт дополнительные возможности в бу-
дущем, потому что, к сожалению, после 
отбывания срока не все могут вновь 
устроиться в сфере, в которой они ра-
ботали раньше.

Возможно, процент был бы больше, 
но у нас ведь, помимо станочников, за-
действованы сотрудники и на других 
этапах: кто-то красит, кто-то шьёт. Таким 
людям, конечно, пристроиться тяжелее, 
потому как они освоили работу только 
в одном звене производственной це-
почки. Работать с ЧПУ или полностью 
сделать одно изделие до конца может 
не всякий осуждённый. Но находятся 
и те, кто осваивает её у нас и настоль-
ко проникается, что потом готов связать 
свою новую жизнь с этой профессией. 

Ïðèìåð èç äðóãèõ îòðàñëåé. ÊÀÌÀÇ — îäíî èç ïåðâûõ ïðåäïðèÿòèé, êîòîðîå ðåøè-
ëîñü íà òàêîé ìàñøòàáíûé ýêñïåðèìåíò, ïðèãëàñèâ íà çàâîä 8 îñóæä¸ííûõ ñ âûïëà-
òîé çàðïëàòû. Êàê îòìå÷àëîñü âî ìíîãèõ ÑÌÈ, óâåëè÷åíèå ÷èñëà òàêèõ ðàáîòíèêîâ 
áóäåò çàâèñåòü îò ïîêàçàòåëåé çàâîäà. 
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МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Áåñåäîâàëà Ìàðèÿ Áîáîâà. Ôîòî àâòîðà 

что могут одинаково хорошо работать 
как с ручным инструментом, так и с сов-
ременным высокотехнологичным обору-
дованием. 

Единственное, чего не хватало на этом 
торжестве производственных возмож-
ностей, так это большего количества на-
блюдателей. Было немного странно, что 
«Экспоцентр» подобрал для соревнова-
ния, демонстрирующего навыки молодых 
специалистов, столь невыгодное место — 
4 зал 2 павильона, до которого попросту 
доходят не все. 

Хотя, возможно, значимость про-
фильного чемпионата переоценивают? 
Или это просто раскачка перед насто-
ящим бумом? Как работает мероприя-
тие, чьё внимание привлекает, и какое 
будущее у участников сборной? Обо 

Ведь сегодня всё большую активность 
набирают отраслевые профильные чем-
пионаты движения WorldSkills. Для дере-
вообрабатывающей отрасли в России 
и вовсе появилось отдельное направле-
ние: WoodworkingSkills. И второе сорев-
нование по этой дисциплине прошло 
на выставке «Мебель-2021» в ЦВК «Экспо-
центр». 

Не зря говорят, что на работу других 
можно смотреть бесконечно! Особенно 
когда мастера буквально экспромтом осу-
ществляют не просто сборку или офор-
мление изделия (шахматного столика 
с отделением для хранения), а букваль-
но изготавливают его с нуля. Участники, 
среди которых были представители как 
учебных производств, так и националь-
ной сборной WorldSkills Russia, доказали, 

всём этом нам рассказала эксперт АНО 
«Агентство развития профессионально-
го мастерства» («Ворлдскиллс Россия») 
АЛЕКСАНДРА ФЁДОРОВА. 

— Александра, напомните, как дав-
но чемпионат проходит в рамках вы-
ставки «Мебель»? 

— В офлайн-формате это второй чем-
пионат WoodworkingSkills. Первый мы 
проводили в 2019 году, и уже готовились 
к следующему, когда ввели ограничения. 
Но несмотря на то, что соревнования 
2020 года пришлось проводить в непри-
вычном закрытом формате, в перерыве 
были и положительные моменты. Мы из-
учили отраслевую сводку, поработали 
с нашими партнёрами, что представля-

Èñïîêîí âåêîâ ìàñòåðîâ ñâîåãî äåëà ÷àñòî âûÿâëÿëè, ñêàæåì 
òàê, â ïîëåâûõ óñëîâèÿõ. Ðèìñêèå àðèñòîêðàòû ÷àñòî èñêàëè ñåáå 
òåëîõðàíèòåëåé íà ãëàäèàòîðñêèõ áîÿõ. Íåêîòîðûå èìåíèòûå ñïîð-
òèâíûå òðåíåðà è ïî ñåé äåíü ïîñåùàþò þíèîðñêèå ñîðåâíîâàíèÿ, 
ãäå âûñìàòðèâàþò áóäóùèõ ïðèç¸ðîâ. À êíèæíûå èçäàòåëüñòâà ïðè 
íåõâàòêå íîâûõ òàëàíòîâ ïåðèîäè÷åñêè ïîãðóæàþòñÿ â íàðîäíîå 
òâîð÷åñòâî íà âèðòóàëüíûõ ñàìèçäàòàõ. «Êàêèå çâ¸çäû, òóò áû ïðî-
ñòî ðåøèòü íåõâàòêó êàäðîâ», — ñêàæóò ñïåöèàëèñòû ïðàêòè÷åñêè 
êàæäîé èíäóñòðèè, â òîì ÷èñëå è ìåáåëüíîé. Ìíîãèå çàáûâàþò, ÷òî 
ïîäîáíûå ñìîòðû âîçìîæíû è â ïðîìûøëåííûõ îáëàñòÿõ. 

КаȒроȐыȗ смотр: как наȗти 
©ȥемпионаª Ȓля проиȕȐоȒстȐа" 

ǮǹǳКСǮǻДРǮ ȂǠДОРОВǮ� 
ȫксперт ǮǻО ©ǮȑентстȐо раȕȐития  
проȢессиональноȑо мастерстȐаª 
(©ВорлȒскиллс Россияª)
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ют мебельный и деревообрабатываю-
щий бизнес, и к чемпионату 2021 года у 
нас уже было пять профессиональных 
конкурсных направлений вместо трёх. 
К традиционным компетенциям, таким 
как «столярное дело», «мебельное про-
изводство» и «реставрация изделий из 
дерева», прибавились «промышленный 
дизайн» и «мастер участка мебельного 
производства». 

— Одни из самых востребованных 
сегодня позиций в мебельной инду-
стрии. Даже далеко не во всех про-
фильных учебных учреждениях они 
есть в программе. 

— К сожалению, во многих вузах про-
граммы не обновляются с ну жной 
скоростью и потому не успевают за тре-
бованиями отрасли, что развивается зна-
чительно быстрее. Однако существует 
и обратная ситуация: почти в 90% практи-
кующие специалисты не могут сформули-
ровать грамотный заказ на кадры. В итоге 
все больше предъявляют друг другу пре-
тензии, чем ищут точки соприкосновения 
и подходящие способы коммуникации. 

Отчасти именно поэтому Worldskills 
Russia вместе с партнёрами из числа про-
фильных компаний и организаций, такие 
как бренды SCM, «Базис» и колледж «26 
кадр», взяли на себя непростую миссию — 

попробовать объединить потребности 
работодателей.

Из этой затеи и появилась компетенция 
«мастер участка мебельного производст-
ва», которая описывает идеального руко-
водителя среднего звена.

И сейчас у нас в планах разработка ещё 
одной компетенции для подготовки та-
кого рода кадров. Она может позволить 
готовить специалистов в максимально 
короткий срок, причём очень гибко, до-
бавляя или убирая необходимые модули. 
Выходное тестирование в конце позволит 
закрепить выбранные знания и получен-
ные навыки. 

—  В ы х о д и т ,  д в и ж е н и е 
WoodworkingSkills включает в себя 
не просто чемпионат? По сути, соревно-
вания — лишь элемент практики в боль-
шой образовательной программе? 

— Всё так. Если проводить аналогии, 
чемпионат — это лишь верхушка ай-
сберга, а глубже — это большая и гиб-
кая система подготовки специалистов 
по самым современным стандартам сов-
ременными методами и с оптимальной 
скоростью, заточенная под нужды совре-
менного производства и отрасли. И она 
подходит как для среднего профессио-
нального, так и для высшего, и дополни-
тельного образования. 

Победители в компетенции  

«Производство мебели»:

� место ³ представитель производ�

ственной мастерской Ǻосковского 

индустриального колледжа  

�ТǺ «Солнцево�Ǻебель»�, ȫксперт 

и участник движения :RUOG6NLOOV  

Ƕван Путилин.

� место ³ представитель  

ǼǼǼ «СП ǰуд» �СП :RRG�  

Сергей Попов.

� место ³ представитель производ�

ственной мастерской колледжа ар�

ȣитектуры, дизайна и реинжиниринга 

Ɋ�� �ТǺ (GX'HVLJQ�  

ǰладимир Николаев. 
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Однако, когда коммуникация по -
лучается, энтузиазм у отраслевиков 
возникает невероятный. Собственно, 
многие наши партнёры к нам таким 
образом и пришли, и теперь активно 
участвуют в работе движения, помо-
гают и предоставляют оборудование 
д ля т ренировок и пок аз ате льны х  
мероприятий. 

— Вы не думали привлекать до-
полнительных партнёров из сопут-
ствующих направлений, например 
производителей сырья? Возмож-
но, начать более плотный контакт 
с профильными вузами? 

— Да, у нас всё это в планах. Тем бо-
лее что в случае с некоторыми другими 
отраслями, например, строительной, 
сферой услуг или металлообработ-
кой, мы уже вышли на более плотный 
контакт с бизнесом. Думаю, что скоро 
так будет и с мебельной отраслью, нам 
просто нужно чуть больше времени для 
информирования отраслевого сообще-
ства. Так как мы всё время расширяем 
компетенции, постоянно проводим 
тренировки и чемпионаты, времени 
на продвижение и дополнительный ох-
ват иногда уже просто не остаётся. 

Но мы всегда находим силы на новых 
партнёров. Конечно, мы очень заинте-
ресованы в участии производителей 
материалов, комплектующих и других 
представителей ниши, и открыты для 
любого рода сотрудничества. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

— Ра б о та ю щ и е п р ед п р ия т ия , 
хотя бы малая их часть, в курсе, 
что под вашим началом букваль-
но готовые идеальные кадры? Есть 
какая-то статистика по трудоустрой-
ству участников чемпионатов? 

— Я не могу отвечать абсолютно за все 
компетенции, так как я отвечаю только 
за национальную сборную по мебель-
ному и деревообрабатывающему на-
правлению. Однако практически все 
ребята под моим началом трудоустро-
ены. Крупные компании (станочные, 
деревообрабатывающие и некоторые 
мебельные) пригласили их на свои 
предприятия ещё на этапе тренировок 
к чемпионатам Европы и мира. Часто 
даже на уровне регионального чемпио-
ната виден уровень профессиональной 
подготовки участников движения.  

— Странно, что к вам не стоит оче-
редь из мебельщиков. 

— Да, к сожалению, представите-
ли малого и среднего бизнеса, а так-
же некоторые большие производства 
с большим сроком работы на рынке по-
прежнему либо мало знают о нас, либо 
не понимают, зачем мы нужны и что де-
лаем. Определённый консерватизм ещё 
присутствует, а за 2–3 дня на выставке, 
особенно в процессе чемпионата, труд-
но объяснить даже при близком кон-
такте и обоюдном интересе, что может 
дать это движение отрасли. 

На мероприятии прошло выступление 

отечественной сборной :RUOG6NLOOV 

5XVVLD в рамкаȣ подготовки к мирово�

му чемпионату по проȢессиональ�

ному мастерству в Ȇанȣае в ���� году. 

Среди участников команды выступал 

и победитель чемпионата ǳвропы 

(XUR6NLOOV *UD] ���� в компетенции 

«Производство мебели»  

ǲенис Насретдинов.

ǯренд $OWHQGRUI выступил партнёром 

второго отраслевого чемпионата 

:RRGZRUNLQJ6NLOOV�����, предоставив 

участникам для работы Ȣорматно�

раскроечный станок )��.
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ȃороȦиȗ инстрȡмент ³ ȕалоȑ ȡспеȣа
2020 ãîä ñòàë øîêîì äëÿ âñåé ìèðîâîé ýêîíîìèêè, âêëþ÷àÿ ðîññèéñêóþ. Çà ïåðâûå 6 ìåñÿöåâ äèíà-

ìèêà ïðîèçâîäñòâà ìåáåëè â ñòðàíå ñíèçèëàñü äî êðèòè÷åñêèõ ïîêàçàòåëåé: ïî îöåíêå hooglink.com, 
îáúåì ïðîäàæ óïàë íà 80%. Â Ðîññèè â ïåðâóþ î÷åðåäü ïîñòðàäàëè ïðîèçâîäèòåëè, ïðîäàâàâøèå ñâîþ 

ìåáåëü ÷åðåç òîðãîâûå ñåòè, è ýêñïîðòåðû. È åñëè áîëüøèå êîìïàíèè, èìåâøèå îïûò ïðåîäîëåíèÿ 
÷åðåäû êðèçèñîâ â 2008-ì, 2014–2015 ãã., ñóìåëè óäåðæàòüñÿ íà ïëàâó, òî ìàëîìó è ñðåäíåìó áèçíåñó 

ïðèøëîñü òÿæêî. Íî âî âñåì ïðîèñõîäÿùåì âñåãäà åñòü è äðóãàÿ «ïðàâäà». Íå ñåêðåò, ÷òî èìåííî òÿæå-
ëûå ïåðèîäû ÿâëÿþòñÿ çà÷àñòóþ ñòèìóëîì ðàçâèòèÿ èííîâàöèîííûõ ðåøåíèé. Ñâèäåòåëüñòâî òîìó — 

ïîâûøåííûé èíòåðåñ ìåáåëüùèêîâ ê îòðàñëåâîìó ñîôòó â íàñòîÿùåå âðåìÿ.

Высокий спрос на мебельный софт в 2021 
году зафиксировали не только аналитики 
и исследователи рынка, но и непосредст-
венно поставщики ПО, которые в полной 
мере ощутили растущий интерес со сторо-
ны мебельщиков «на себе».

«2021 год стал очередным знаковым 
годом в развитии программы «К3-Ме-
бель», — рассказывают её разработчики, 
специалисты ООО «Центр развития САПР 
«ГеоС». — Новая версия «К3-Мебель 8.0», 
и её четыре, в течение года, полноформат-
ных обновления «пошумели», в хорошем 
смысле этого слова, в среде мебельщи-
ков. Небывалый интерес к программе, 
в котором мы «вживую» смогли убедиться 
на прошедших в течение года выставках, 
активный переход на новую версию заре-
гистрированных пользователей дали но-
вый импульс развитию комплекса».

Программа «К3-Мебель» на рынке оте-
чественного ПО уже 25 лет. За это время 
тысячи мебельщиков доверили ей свой 
бизнес. По результатам опросов, с прихо-
дом на предприятие программы произ-
водительность труда выросла на 25–30%; 
практически до нуля сократился брак; вре-
мя обработки заказов уменьшилось в де-
сятки раз; была достигнута значительная 
экономия материалов; продукция стала 
более конкурентоспособной и многое 
другое.

«К3-Мебель» сегодня — это эффектив-
ный, быстро развивающийся инструмент. 

Пять модулей, входящих в состав про-
граммы, полностью покрывают весь спектр 
задач, стоящих перед мебельным пред-
приятием:

• конструкторский модуль позволяет 
проектировать изделия корпусной мебе-
ли любой сложности, получать отчётную 
документацию по заказу и чертежи;

• салонный модуль даёт возможность 
быстро сконструировать индивидуальное 

мебельное изделие или выполнить рас-
становку готовых стандартных мебельных 
модулей и продемонстрировать клиенту 
заказ в интерьере помещения, а также ав-
томатически сформировать коммерческое 
предложение;

• при помощи модуля раскроя листовых 
материалов пользователь может получить 
карты оптимального раскроя;

• модуль ЧПУ, который поддерживает, 
в том числе, и набирающую популярность 
технологию nesting, позволяет передавать 
результаты работы конструктора в произ-
водственный цех на станок с числовым 
программным управлением;

• модуль «К3-Справочники» эффектив-
но управляет используемыми при проек-
тировании материалами и фурнитурой, 
контролирует стоимость комплектующих 
и стандартных изделий.

Касательно справочников стоит отме-
тить, что большую часть трудоемкой рабо-
ты по их наполнению разработчики взяли 
на себя: подготовлены и находятся в от-
крытом доступе подключаемые библио-
теки с полным ассортиментом материалов 
популярных производителей ЛДСП и кро-
мок, таких как Egger, Kronospan, Lamarty. 

В планах создание библиотек листо-
вых материалов «УваДрев», крепежной 
фурнитуры МДМ, ящиков Blum. К слову, 
о Blum — в программе реализована воз-
можность подключения изделий, создан-
ных с помощью конфигуратора корпусов 
в web-интерфейсе E-SERVICES от этого про-
изводителя фурнитуры.

Всем прогрессивным мебельщикам ком-
пания предлагает присоединиться к ис-
пользованию «К3-Мебель», попробовав 
полнофункциональную онлайн-версию 
программы на официальном сайте ком-
пании www.k3-mebel.ru. Первые 20 часов 
фактической работы в программе бесплат-
ны. Добро пожаловать!

Åñëè áû ó ìåíÿ áûëî âîñåìü ÷àñîâ íà òî, ÷òîáû ñðóáèòü äåðåâî, ÿ ïîòðàòèë 
áû øåñòü ÷àñîâ íà òî, ÷òîáû íàòî÷èòü òîïîð. (Àâðààì Ëèíêîëüí)







тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru �3



54  industrymebel.ru                                                                                          ©ИнȒȡстрия меȏели» • Ɋ 1 (3�) янȐарь-ȢеȐраль 2022 ȑ

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС
ʻа

�̪
ра

̏а
̵�
ре

кл
ам

̼
 

качества при максимальном сниже-
нии издержек. Что сделали вы, что-
бы установить необходимую цену, 
но сохранить качество?

— Во-первых, используя отечественное 
сырьё и связующие, мы снизили себе-
стоимость кварцевой мойки на 14%. Во-
вторых, мы сократили модельный ряд, 
включив только 6 компактных моделей 
в четырёх самых популярных расцветках, 
и ограничили комплектацию, убрав слив-
ную арматуру. И, в-третьих, сократили 
затраты на логистику и хранение до 30% 
за счёт двух пунктов: работы с отечест-
венными производителями сырья, облег-
чившей транспортировку, и уменьшения 
веса изделия и оптимизации упаковки. 
И  такие изменения несут выгоду не толь-
ко нам, но и клиенту. 

И при этом мы даём на наш продукт 
3 года гарантии, потому что полностью 
уверены в его качестве. Он уже вызывает 
интерес как у розничных сетей, так и мар-
кетплейсов.

— Что планируете делать дальше 
для поддержания ваших брендов? 

— Мы провели ребрендинг основной 
марки, запустили совершенно новый 
бренд и продолжаем активно продви-
гать информацию о нашем развитии. 
Однако мы не забываем и об ещё од-
ном направлении. В отношении моек 
среднего сегмента Tolero мы планиру-
ем изменение модельного ряда. В пол-
ноценном ребрендинге пока нужды 
нет, а вот рестайлинг проведём од-
нозначно, и, думаю, наши партнёры 
и потребители будут очень довольны  
результатом. 

ȁлаȐлиȐая потреȏительские иȕменения ³ 
история оȒноȑо реȏренȒинȑа

Ó ÷åëîâåêà ïåðèîäè÷åñêè âîçíèêàåò æåëàíèå èçìåíèòüñÿ ñàìîìó è ïîìåíÿòü ñâîþ æèçíü: ïîäîáðàòü 
äðóãèå ïðè÷¸ñêó, îäåæäó è ñòèëü æèçíè. Òå, êòî çàòåâàåò ýòî ïîòîìó, ÷òî òàê äåëàþò âñå, îáû÷íî ñäóâà-
þòñÿ ïîñëå ïåðâûõ, ÷àñòî íåóäà÷íûõ, ýêñïåðèìåíòîâ ñ âíåøíîñòüþ è íåäåëüíîé äèåòû. È ëó÷øå âñåõ 

äîñòèãàþò ñâîåé öåëè òå, ó êîãî åñòü âåñîìàÿ ïðè÷èíà äëÿ ïåðåìåí. Èìåííî ñ ýòèìè æèçíåííûìè ïðî-
öåññàìè êàê íåëüçÿ ëó÷øå ìîæíî ñðàâíèòü ðåáðåíäèíã. 

О пользе грамотного и своевремен-
ного ребрендинга в профессиональ-
ной среде говорят неустанно. Многие 
стремятся повторить успех таких при-
быльных преображений, как у МТС, 
Сбербанка или «Газпрома». 

Однако в мебельной отрасли нужно 
даже не охватить больше, а в первую 
очередь успеть отследить новые по-
требности аудитории. Например, когда 
финансовые возможности становятся 
ниже, предложить соответствующий 
продукт. И это далеко не самая простая 
задача, особенно когда параллельно 
компания производит продукцию в сег-
ментах «премиум» и «средний». Это зна-
чит, что изделия из бюджетной линейки 
должны обладать качеством, которое бы 
не опорочило «братские» бренды.  

О некоторых особенностях такого 
процесса нам рассказал генеральный 
директор ООО «ГранФорс» Александр 
Некрасов.

— Александр, ваша компания ре-
шилась на ребрендинг в 2020 году. 
Многие бы сказали, что это не самое 
лучшее время для таких затратных 
и серьёзных перемен. 

— Для нас оно, напротив, стало наи-
более удачным — очень многое совпало. 
Мы производим мойки уже 20 лет, и всё 
это время у нас был один стиль. Мы дав-
но уже задумывались о переменах, а тут 
в 2020 году неожиданно образовалось 
свободное время, которое мы решили 
потратить с пользой. Наш план по реди-
зайну основного бренда включал также 
рестайлинг модельного ряда. Мы сгруп-
пировали все наши 17 моделей, система-
тизировали их и разделили на 4 серии, 
что максимально подходят под концеп-
цию обновлённой марки.

Также мы давно собирали наши нара-
ботки по кварцу для сегмента «эконом», 
и в 2020 году от конечных потребителей 
как раз пошёл запрос на более бюджет-
ные мойки. И если раньше покупатели 
довольно настороженно относились 
к кварцу, то на тот момент к материа-
лу уже не просто привыкли, а он начал 
входить в моду. Мы поняли, что это на-
иболее удачный момент для введения 
нового направления. 

Поэтому на сегодняшний момент в на-
шем пакете уже три бренда. Основная 
и недавно обновлённая марка Polygran, 
под которой мы производим камен-
ные мойки c защитно-декоративным 
покрытием из гелькоута. Бренд Tolero, 
под которым мы выпускаем каменные 
мойки из кварцевого песка и комбини-
рованные изделия с применением не-
ржавеющей стали. А также новая марка 
бюд жетных кварцевых моек Quartz 
Bond, под которую мы запустили произ-
водственную линию в 2021 году.

— Успех любой бюджетной линей-
ки заключается в том, чтобы ком-
пания нашла оптимальный рецепт 

ȑ. ǺоскȐа� поселение ȇапоȐское�  
пос. КȡрилоȐо� Ȓом� ȕȒание� литера $� 

ТелеȢон: �-�00-�00-23-73 
iQIR@pRl\graQ.ru

отȒел проȒаȔ: ValeV@pRl\graQ.ru
ZZZ.pRl\graQ.ru

ǮǹǳКСǮǻДР ǻǳКРǮСОВ� 
ȑенеральныȗ Ȓиректор ООО ©ǱранȂорсª
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Ǵить на стиле

Òåìà àêòóàëüíûõ ìåáåëüíûõ ñòèëåé èíòåðåñíà òåì, ÷òî èíôîðìàöèè ïî íåé ñ îäíîé ñòîðîíû ìàññà, 
à ñ äðóãîé — äåôèöèò. Â ýòîì î÷åíü ëåãêî óáåäèòüñÿ ñàìîñòîÿòåëüíî. Âáèâàåøü òåìó â ïîèñêîâèê — è íàòû-
êàåøüñÿ íà áåñ÷èñëåííîå ìíîæåñòâî ðåêîìåíäàöèé äëÿ êîíå÷íûõ ïîòðåáèòåëåé. Êàê ñäåëàòü ìîäíûì ñâîé 
èíòåðüåð? Ìåáåëü â êàêîì ñòèëå âûáðàòü äëÿ ñâîåé êâàðòèðû? À âîò ïîäáîðîê è ñòàòèñòèêè äëÿ ìåáåëüùè-

êîâ î òîì, ïðåäìåòû êàêîãî äèçàéíåðñêîãî íàïðàâëåíèÿ ëþäè ïî èòîãó ÷àùå ïîêóïàþò, â ñâîáîäíîì äîñòóïå 
ñîâñåì íåìíîãî. Äàæå ïëàòíóþ àíàëèòèêó áûâàåò íàéòè î÷åíü íåïðîñòî. Â ÷¸ì æå ìîæåò áûòü ïðè÷èíà? 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà 

бель в одном из востребованных стилей, 
тем самым повышая конкуренцию в нише.

С другой стороны, мебельный стартап, 
обладая знаниями о спросе на те или 
иные стили, может пойти по более слож-
ному пути — изготавливать продукцию 
в менее востребованном дизайнерском 
направлении, делая акцент на эксклюзив-
ность продукта. Стать в какой-то степени 
переводчиком с редкого языка среди бес-
численных знатоков английского, немец-
кого и французского. 

И, конечно, нельзя забывать, что под та-
кую статистику подстраиваются и произ-
водители комплектующих, а значит, если 
мебельщик решил «выстрелить» продукци-
ей в стиле баухауз или брутализм, то стоит 
быть готовым к тому, что с поиском фур-
нитуры придётся повозиться, потому что 
текстиля под классику и лофтовых ручек 
на рынке значительно больше. Да и с при-
влечением своего покупателя придётся 
очень постараться. 

КЛАССИКА: ДОЛГОЖИВУЩАЯ, 
НО ТРУДНАЯ В ИСПОЛНЕНИИ
Классический стиль всегда будет в топ-

5 самых популярных, пусть и находясь 
на последних ступеньках этой лестницы. 
Это подтверждает и статистика поиско-
вых запросов. 

КАКАЯ ПОЛЬЗА ОТ ЗНАНИЯ 
ПОПУЛЯРНЫХ МЕБЕЛЬНЫХ СТИЛЕЙ? 
Значительная часть специалистов отра-

сли порой не видит нужды в постоянной 
актуализации таких сведений. Ведь ме-
бельная мода куда более долгоживущая, 
в отличие от той же текстильной промыш-
ленности и фэшн-индустрии. Многие 
опытные компании именно за счёт этого 
продолжают успешно работать в тех же сти-
лях классика или минимализм уже не один 
десяток лет. И даже если возникает неожи-
данный бум на лофт или скандинавский, 
такие фирмы не спешат корректировать 
свою матрицу. Они могут даже не заметить 
такого ажиотажа, потому что спрос на неко-
торые стили будет оставаться всегда. 

Однако стоит помнить, что отслежи-
вание такой информации даёт не одно 
лишь понимание того, на что сейчас спрос 
у конечных потребителей. 

Знания того, какие стили мебели сейчас 
востребованы среди потребителей, по-
зволит предугадать, в каком направлении 
могут работать будущие коллеги. Ведь 
особенно в сегменте малого и среднего 
бизнеса наблюдается «текучка» мебель-
ных компаний: ушло одно производство, 
и на его месте тут же появилось другое. 
И всегда остаётся вероятность, что моло-
дое предприятие решит производить ме-

Самый частый: «кухня в классике» —  
23 915 запросов в месяц. 

Чуть ниже по охвату поисковая фра-
за «мебель классика» (14 356 показов 
в месяц) и «классический стиль мебели» 
(7 769 показов в месяц).

Сущесвенное снижение по всем запро-
сам наблюдалось лишь в марте-мае 2020 
года, в остальном интерес к направлению 
был стабилен, радикально не снижаясь 
ни в 2020-м, ни в 2021 году. 

И в целом схожая ситуация сохраняется 
на протяжении последних четырёх лет. 

«По количеству запросов бесспорным ли-
дером с огромным отрывом стала классика. 
По этому стилю было более миллиона за-
просов за 2018 год», — приводил аналитику 
менеджер отдела по развитию клиентов 
ООО «Яндекс» ИГОРЬ ШЕВЦОВ.

С этим мнением согласны и многие ме-
бельщики, работающие в различных на-
правлениях. 

«Опираясь на собственный опыт рабо-
ты в мебельной компании, в основном 
специализирующейся на производстве 
и продаже офисной мебели, можно на-
звать несколько мебельных стилей, ко-
торые достаточно долго востребованы 
покупателями (закупщиками) офисной 
мебели, и, надо полагать, в той или иной 
степени будет востребованы всегда.
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Вне всякого сомнения, мебель в клас-
сическом и неоклассическом стиле будет 
всегда востребована определённым кру-
гом покупателей. Это статусная, практи-
чески неизменная по своим качественным 
параметрам мебель», — уточнил дизайнер 
отдела маркетинга и рекламы ООО ТПК 
«Феликс» АЛЕКСАНДР БОРЗЕНКОВ.

«Если смотреть на продажи, то самы-
ми популярными мебельными стилями 
на сегодня являются модерн, неоклассика 
и классика», — согласен ведущий дизай-
нер ЗАО «Первая мебельная фабрика» 
АЛЕКСЕЙ ОВИННИКОВ.

Единственный нюанс заключается в  том, 
что направлений самого классического сти-
ля множество, и, по сути, общее число за-
просов можно смело делить на число этих 
ответвлений. Ясно одно: стиль тяжеловес-
ной, помпезной, практически дворцовой 
классики на современном рынке присутст-
вует в небольшом количестве — современ-
ные площади, да и привычки покупателей 
не соответствуют таким дизайнерским 
решениям. К тому же для изготовления та-
кой мебели нужные немалые мощности 
и сложные комплектующие. 

«Тяжёлый классический стиль, по наблю-
дениям, практически ушёл из спроса всех 
поколений, оставшись в виде нишевых 
предложений в самой высокой ценовой 
категории, которая по объёму невелика, 
но постоянна и прибыльна», — пояснил ди-
ректор по маркетингу ООО «ВДМ» (бренд 
«Амикс») АНДРЕЙ ЧИРКОВ.

По той же статистике Яндекса за 2018–2019 
годы, чаще всего интерес к классическим по-
зициям проявляли представители старшего 
поколения и преимущественно женщины. 

Чуть больше поколений охватывает 
стиль неоклассика, сочетающий в себе 
последние современные тренды с не-
которыми особенностями традицион-
ной классики. Как можно было заметить 
из комментариев в прошлом разделе, эти 
два стиля часто идут рука об руку. 

«В ассортименте нашей фабрики равно-
ценно распределены неоклассика, клас-
сика и модерн. Мы стараемся держать 
баланс из этих трёх стилей», — дополнил 
АЛЕКСЕЙ ОВИННИКОВ.

Хотя в интернете этот стиль ищут значи-
тельно реже:  

• «кухня в неоклассике» — 12 556 показов 
в месяц;

• «неоклассика в интерьере» — 7 832;
• «мебель неоклассика» — 1 418. 
Причём наибольшее количество за-

просов, снова по результатам «Вордстат 
Яндекс», приходится на Центральный фе-
деральный округ. 

МОДЕРН И МИНИМАЛИЗМ: 
ТАКИЕ РАЗНЫЕ И ТАКИЕ СХОЖИЕ 
Эти стили часто упоминают сразу по-

сле классики и неоклассики. Только часто 
пользователи попросту подразумева-
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и чёрными металлическими конструкция-
ми по-прежнему можно встретить по всей 
стране и особенно в регионах. В дальние 
уголки России это дизайнерское направ-
ление пришло ещё позже, потому до сих 
пор считается достаточно модным. И мно-
гие производители предполагают, что 
вдалеке от Европы лофт «протянет» ещё 
долгое время. 

«В Европе от этого стиля всё больше от-
ходят, но мы на практике видим, что у нас 
это модное направление всё ещё актуаль-
но. Особенно среди людей от 25 до 40. 
Например, системой смарт-кубов в кухнях 
в той же Европе сегодня уже никого не 
удивить, но до провинции всё доходит 
не так быстро, поэтому мы подстраива-
емся под темп нашего рынка», — поясни-
ла специалист по развитию рынка АО ХЗ 
«Планта» ЮЛИЯ МАЗЕИНА. 

Косвенно это подтверждает и статисти-
ка поисковиков. 

По фразе «мебель лофт» поиск осу-
ществляли 52 652 раза в месяц, по сло-
восочетанию «мебель в стиле лофт» —  
15 268, «стол лофт» — 46 666 и «диван 
лофт» — 15 048.

Что примечательно, если разделить эти 
показатели по регионам, то окажется, что 
довольно значительная часть запросов 
поступала как раз из Уральского феде-
рального округа.

Однако не стоит так однозначно «при-
писывать победу» лофту. Если вспомнить, 
что те же столы и стулья в стиле лофт не-
вероятно популярны среди заведений об-
щепита, то можно смело треть запросов 
записать на них. 

Мебельщики, работающие в бытовом 
сегменте, отмечают, что классический 
лофт в свой прямоте и грубости нравится 
далеко не всем. Поэтому сегодня это ди-
зайнерское направление смягчают более 
мягкими оттенками, а также комбинируют 
его с другими направлениями, чтобы ме-
бель была не такой «утомительной». 

Мнения специалистов мебельной и со-
путствующих отраслей сегодня разде-
лились. 

«Основные требования к мебели 
в лофте — простота и функциональность. 
Если говорить о материалах, то обычно 
предпочтение отдаётся коже, дереву, сте-
клу, металлу. То есть все, как обычно — на-
туральное, художественно-дизайнерское, 
творчески осмысленное, дорогое. Поэ-
тому, уверен, этот стиль никуда и никог-
да не денется, но он изменится. В какую 
сторону — это мы сможем увидеть лишь 
со временем», — высказал свою позицию 
АЛЕКСАНДР БОРЗЕНКОВ.

«Действительно, можно говорить 
о полной трансформации лофта и опять 
же смягчении. Остаётся ли он по-преж-
нему лофтом — уже вопрос. Получается, 
что все дизайнеры правы, только по-сво-
ему. Изначальный бодрый курс на грубые 
формы (болты, необработанный металл, 
ржавчина, арматура и т. п.) утонул в отсут-
ствии спроса. Их уже точно практически 
не найти в салонах. Оказалось, что прием-

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

ере» (12 062 запроса в месяц) и «интерьер 
минимализм» (15 914 запросов в месяц). 

Что ещё объединяет эти два стиля, так 
это то, что мебель в этих дизайнерских 
направлениях производить значитель-
но проще, чем в стиле классика. Спрос 
и предложение здесь во многом плотно 
взаимосвязаны. 

«Мебель в стиле модерн, как мягкую, 
так и корпусную, делать несколько про-
ще. С классикой сложнее, так как нужны 
не только производственные мощности, 
но и более серьёзный дизайнерский ре-
сурс. Диван в стиле модерн всегда проще 
в исполнении, чем модель в классическом 
стиле со сложной спинкой, с каретной 
стяжкой и резными элементами с пати-
ной», — пояснил АЛЕКСЕЙ ОВИННИКОВ.

«Сокращение спроса на классику оста-
вило в этой нише только состоятельных 
ценителей, которые неизменно хотят по-
купать массив, кожу и натуральную латунь.

Даже серийные производители нео-
классики ставят на такие линейки цену 
выше, чем на ассортимент в модерне 
и скандинавском стиле — сказывается 
необходимость установки дополнитель-
ных МДФ-профилей на обычные корпуса 
из ДСП, лакирование дверок, обогащение 
фасадов стеклом с фрезеровкой и мати-
рованием.

В самом бюджетном виде можно ис-
полнить скандинавский стиль — тут даже 
экстремальное упрощение не повредит 
внешнему виду, важно лишь очень точно 
подобрать цвета, материалы и комплек-
тующие. Hi-tech с глянцевыми фасадами 
дороже мебели в скандинавском стиле, 
но лишь за счёт цены фасадов», — проком-
ментировал АНДРЕЙ ЧИРКОВ.

ЧТО ТАМ С ЛОФТОМ? 
Кто-то очень удивится тому, что мы уму-

дрились столько проговорить о стилях, 
не упомянув лофта. Стиль, который, каза-
лось бы, потеряв своё влияние на Западе 
и особенно на родине в Америке, перее-
хал завоёвывать Россию. 

И действительно, мебель с ярко выра-
женными текстурами дерева и бетона 

ют под этими наименованиями некий 
обобщённый «современный стиль», ко-
торый, по сути, в их понимании является 
противоположностью классики. 

На запрос «мебель в современном сти-
ле» статистика показывает 29 453 показа 
в месяц, а если сузить тему, то результат 
будет и вовсе поразительным: «гостиная 
в современном стиле» — 117 763 выдачи. 

Название стиля модерн действительно 
буквально переводится как «современ-
ный», только вот появился он в XIX веке 
и таковым считался именно в тот период. 
Много дерева и кованого железа, расти-
тельные орнаменты и витражи, плавные 
текучие формы — вот что представля-
ло собой это направление. Хотя после 
Второй мировой войны стиль пережил 
второе рождение, снизив количество 
дорогого дерева и металла, но сохра-
нив кривые изогнутые линии, отсутствие 
острых углов и пусть и сочные, но при 
этом приглушённые цвета. 

И запросов, которые бы включали 
конкретное наименование стиля, значи-
тельно меньше: «мебель модерн» — 6 125 
запросов в месяц и «мебель в стиле мо-
дерн» — 1 016. 

В США и Европе это дизайнерское 
направление знакомо потребителям 
под названиями «тиффани» и «ар-нуво», 
и иногда эти наименования проскакива-
ют и в отечественном поисковом поле — 11 
и 48 запросов в месяц соответственно. 

В свою очередь история стиля ми-
нимализм в интерьере формирует-
ся с начала ХХ века. Он появился как 
самостоятельное направление в то вре-
мя, когда модерн трансформировался 
и адаптировался к новой эпохе. Минима-
лизм допускает плавные округлые формы, 
что свойственны и модернизму, но всё же 
чаще тяготеет к более чёткой геометрии, 
отсутствию каких-либо дополнительных 
декоративных комплектующих или по-
крытий и строгой монохромной цвето-
вой гамме. 

На запрос «мебель минимализм» прихо-
дится всего 1 517 показов в месяц. Больше 
отдачи по темам «минимализм в интерь-
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лемый для покупателей любого возраста 
лофт — это та же фурнитура, что и раньше, 
только в чёрном цвете, плюс фасады под 
бетон, но не сплошные, а «разбавленные» 
тёплыми тонами», — поделился мнением 
АНДРЕЙ ЧИРКОВ.

«Я придерживаюсь мнения, что лофт — 
это стиль, завязанный на промышленной 
истории. Он любит высокие потолки, кир-
пичную кладку, большие окна. Пока он 
может только мимикрировать и модер-
низироваться, но это касается именно 
мебели в зоне общественных заведений, 
ресторанов, пабов и баров. В квартирах 
лофт существует, но дозированно, потому 
что не каждый готов взаимодействовать 
с этим стилем. По моему мнению, в част-
ных интерьерах его становится меньше. 
Лофт постепенно сдаёт позиции, уходя 
на второй план», — заметил АЛЕКСЕЙ  
ОВИННИКОВ.

ИНДАСТРИАЛ: 
ЛОФТ ИЛИ УЖЕ НЕ СОВСЕМ? 
Часто выражение «Industrial» (или инду-

стриальный стиль) используют как сино-
нимы к понятиям «лофт» и «гранж». Есть те, 
кто считает это приемлемым, потому как 
эти три дизайнерских направления роди-
лись практически одновременно и в одной 
стране, и предпосылки этому также были 
одни и те же — рост цен на недвижимость 
в Америке, а затем и крах биржи в 1929 году. 

Многие дизайнеры выделяют индустри-
альный стиль как наиболее минимали-
стичный, «жёсткий» и «неприлизанный». 
И, пожалуй, в этом дизайнерском направ-
лении отмечают наибольшее использова-
ние металлических конструкций. 

«На мой взгляд, как такового мебельного 
стиля лофт не существует. В лучшей сво-
ей версии мы имеем стиль «индастриал»: 
балки, двутавры, ребра жёсткости, прокат, 
металлоконструкции, восхищающие  кра-
сотой инженерной мысли.  В свою очередь 
интерьерный лофт  — это особая конструк-
ция помещений, высокие пространства, 
дух свободы.

Индустриальный стиль несёт эстети-
ку реальности и прагматизма. Здесь всё  
выверено, ничего лишнего, предельная 
степень рационального. Инженерный 
подход, где понятие красоты проистека-
ет из полезности продукта», — считает ди-
ректор ООО «Фактория» (г. Пермь) ЕЛЕНА 
КОРОТАЕВА.

Именно эти характеристики отчасти 
привели к тому, что этот стиль сегодня 
присутствует в основном в премиальном 
сегменте. «Индастриал» в реальном его во-
площении требует редких и высококачест-
венных материалов, сложных технологий 
производства и даже конструкционных ре-
шений, разработанных под конкретный 
продукт. Не зря число выдач по запро-
су «индустриальный стиль в интерьере» 
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отмечают, что мебель в стиле двор�

цовой классики наиболее популярна 
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шимися культурными особенностями. 

Также такую мебель часто поставляют 

на ȫкспорт в Ǯрмению, Узбекистан 

и другие южные страны СНǱ.
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не превышает 400–500 в месяц. Мало того, 
что целевая аудитория небольшая, так ещё 
и далеко не все специалисты умеют рабо-
тать с этим направлением. 

«Мы работаем в достаточно узком сег-
менте, и, скажу, первое время было доста-
точно сложно продвигать нашу модель. 
К счастью, нашу страсть к качественным 
вещам  разделяют наши заказчики. Во-
стребованными среди наших клиентов 
являются, в первую очередь, превосход-
ные эксплуатационные характеристики 
продукта, которые тот приобретает благо-
даря качественному металлу, особой кон-
струкции и собственной запатентованной 
системе кронштейнов.

Нашими клиентами в основном являют-
ся  люди после 40, знающие толк в качест-
венных товарах, ценящие комфорт и уют. 
Они заказывают наши модели не только 
для себя, но и для своих детей, например, 
в качестве свадебных подарков. С учётом 
особенностей стиля и величины целевой 
аудитории продвижение своей продукции 
в ближайшие годы мы видим через меха-
низм франшизы.

Удивительно слышать, когда говорят, что 
подобного рода стили исчезнут. Конструк-
ции, свойственные таким дизайнерским 
направлениям, будут всегда, потому что 
они прочны и рациональны, и брутально 
эстетичны. «Индастриал» это всегда исто-
рия про целесообразность», — уверена 
ЕЛЕНА КОРОТАЕВА.

СКАНДИНАВСКИЙ СТИЛЬ: 
НОВАЯ КЛАССИКА? 
Претендент на попадание в список са-

мых долговечных стилей и потенциальный 
убийца лофта. В комментариях наших спи-

керов он «пробегал» значительно чаще, 
чем какой-либо из стилей. 

Ему приписывают родство то с бауха-
узом, то с минимализмом, а то и вовсе 
с густавианским стилем XVIII века, но суть 
направления в максимальном уюте 
при минимальных деталях. Цвета преиму-
щественно светлые, вставки — под дере-
во, а также активное использование меха, 
кожи и природных натуральных тканей 
типа льна: всё это делает скандинавский 
стиль одним из самых уютных. 

Выдача по запросу «скандинавский 
стиль в интерьере» составляет 21 945 пока-
зов в месяц, «скандинавский интерьер» —  
26 923 показа в месяц, «мебель скандинав-
ский стиль» — 6 809 показов в месяц. 

«Скандинавский стиль не собирается те-
рять признание покупателей, которое он 
смог завоевать своей простотой и уютом. 
Можно предположить, что «сканди» будет 
актуальным практически всегда», — считает 
АЛЕКСЕЙ ОВИННИКОВ.

В нашей стране особой популярностью 
«сканди» пользуется в Санкт-Петербурге. 
По мнению экспертов, это может быть свя-
зано с географическим влиянием сканди-
навских соседей, а именно Финляндии 
и Швеции. Также стиль также легко «сли-
вается» и входит во взаимодействие с дру-
гими. Во многом именно поэтому мебель 
в таком направлении, а также стилистиче-
ские комплектующие можно найти практи-
чески в любом ценовом сегменте. 

«Даже люди старшего возраста, не гово-
ря уже о молодёжи, предпочитают модерн, 
хотя и в более «мягком», скандинавском 
выражении — с традиционными ручками 
умеренных форм, высокими распашными 
шкафчиками (вместо ультрамодных корпу-
сов с подъёмными механизмами) и вкра-
плениями тёплых древесных тонов в фасад 
мебели наряду с моноколором», — заме-
тил  АНДРЕЙ ЧИРКОВ.

ПРОВАНС: МЕНЬШЕ РАЗГОВОРОВ —
БОЛЬШЕ ЗАПРОСОВ 
Этот стиль, пришедший из Франции ХIХ 

века, в какой-то степени является золотой 
серединой между классикой и «сканди». 
Тоже очень светлый, однако не чурается ви-
тиеватых форм, крупной мебели и различ-
ных деталей, как и классика. За счёт чего 
его называют «деревенским» или «фран-
цузским кантри». 

В мебельной среде о нём говорят немно-
го, но статистика показывает, что это не ме-
шает его довольно неплохому положению. 

В 2018–2019 годах по приросту запросов 
прованс (+ 18%) шёл сразу за лофтом.

«В нем чаще всего пользователи пред-
ставляют свою кухню — полмиллиона за-
просов за 2018 год. Детские в этом же стиле 
значительно менее популярны у пользова-
телей — 42 тысячи запросов», — рассказы-
вал ИГОРЬ ШЕВЦОВ.

На данный момент, по результатам 
«Вордстат Яндекс», высокая выдача со-
храняется по запросу «кухня прованс» —  
36 699 в месяц, «прованс в интерьере» —  
15 276 за тот же период, «мебель прованс» —  
9 934 показа в месяц.

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

СТǮТǶСТǶǸǮ ПǼ ǺǳНǳǳ 

ПǼПУǹȍǾНȉǺ СТǶǹȍǺ: 

«ȣай�тек в интерьере» ³ выдача

� ��� 
в месяц� 

«интерьер ȫклектика» 
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«интерьер ȫклектика» 
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формальным приветствием. И причина 
состоит в том, что в «красных зонах» ма-
газина (куда чаще всего заходит клиент) 
может попросту не быть сотрудника. 
Выходит, 70% посетителей не обслужи-
вают, хотя часть из них могла бы транс-
формироваться в покупателей.

ТОП ОШИБОК 
ПРИ ПРОДАЖЕ МЕБЕЛИ
По статистике системы SteadyControl,  

в среднем продавец в течение двух ми-
нут подходит только к 30% клиентов 
из всего проходящего трафика. Иногда 
их внимание и вовсе ограничивается 

Бывает и кардинально противопо-
ложная ситуация. На местах достаточ-
но продавцов, они реагируют на приход 
гостей вовремя, но начинают общение 
с клиентом с презентации товара, рас-
сказывают об акциях или «стартуют» 
с безликого и размытого «Чем я могу 
помочь?». И это вместо того, чтобы при 
помощи открытых вопросов («Для какой 
комнаты присматриваете мебель?», «По-
чему решили поменять матрас?» и т. п.) 
вывести потребителя на диалог и выя-
вить потребности.

Также продажи могут срываться, если 
продавцы не рекомендуют такие допол-
нительные услуги, как создание дизайн-
проекта или оформление доставки 
до того, как клиент спросит о них сам.

И, наконец, только в 20–50% случаев 
менеджер предлагает потребителю до-
полнительный товар.

Из-за неэффективной работы сотруд-
ников потребитель не только лишается 
возможности должным образом сфор-
мировать своё пожелание, но и не по-
лучает необходимой эмоциональной 
отдачи («Этот бренд не сможет решить 
мою проблему»).

Руководитель не всегда способен 
на это повлиять. В присутствии топ-
менеджера сотрудники могут показа-
тельно работать более ответственно. 
А значит, если начальство в отъезде или 
на другой точке, оно может попросту 
пропустить часть недоделок. Согласно 
статистике, чаще всего руководитель 
замечает 5–10% нарушений. Этому ещё 
может способствовать и то, что инфор-
мация может доходить в искажённом 
виде.

ЧТО ЖЕ ПОМОГАЕТ 
АВТОДИЛЕРАМ ПРОДАВАТЬ 
РЕЗУЛЬТАТИВНЕЕ?
Большинство игроков в нише авто-

мобильных продаж успешно реализу-
ют многомиллионный товар благодаря 
правильно выстроенному процессу 
продаж и внедрению самых эффектив-
ных технологий для повышения эффек-
тивности бизнес-процессов. В том числе 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Как Ȓостиȥь ȫȢȢектиȐности проȒаȔ 
аȐтоȒилероȐ Ȑ меȏельноȗ отрасли"

Ó àâòîìîáèëüíîãî è ìåáåëüíîãî ðåòåéëà íà äåëå ãîðàçäî áîëüøå îáùåãî, ÷åì êàæåòñÿ íà ïåð-
âûé âçãëÿä. Â îáîèõ ñëó÷àÿõ öåíà ïðîäóêöèè íåìàëåíüêàÿ, è ÷àñòîòîé ïîâòîðíûõ ïîêóïîê ïîçè-
öèè íå îòëè÷àþòñÿ. Ðàçíèöà îäíà — àâòîìîáèëü ïðîäàþò ñ áîëüøåé êîíâåðñèåé, ÷åì êðóïíóþ 
ìåáåëü. Êòî-òî âîçìóòèòñÿ è ñêàæåò, ÷òî ó àâòîñàëîíîâ íåò ñëó÷àéíîãî òðàôèêà, â îòëè÷èå îò 
ìåáåëüíûõ, à ïîòîìó è ñðàâíèâàòü íå÷åãî. Òîëüêî âîò ñõåìû ðåàëèçàöèè è ìàøèí, è ìåáåëè 

èäåíòè÷íû: êëèåíòà íóæíî âñòðåòèòü, âûÿâèòü  ïîòðåáíîñòè, ïðàâèëüíî ïðîâåñòè ïðåçåíòàöèþ 
è äîâåñòè äî ñäåëêè. Ïî÷åìó æå òîãäà ìàøèíó ïðîäàäóò âåðîÿòíåå, ÷åì äèâàí èëè êóõíþ? Äåëî 
â òîì, ÷òî â ìåáåëüíîé îòðàñëè ïðîäàâöû çíà÷èòåëüíî ðåæå âåäóò êëèåíòà ïî âîðîíêå ïðîäàæ, 

÷åì â àâòîðåòåéëå. 
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Â ÌÅÁÅËÜÍÎÉ ÎÒÐÀÑËÈ ÑÈÑÒÅÌÓ STEADYCONTROL ÈÑÏÎËÜÇÓÞÒ ÁÐÅÍÄÛ  
«ÀÑÊÎÍÀ», «ÀÍÃÑÒÐÅÌ», «ÄßÒÜÊÎÂÎ». ÑÐÅÄÈ ÏÎËÜÇÎÂÀÒÅËÅÉ  
ÈÇ ÄÐÓÃÈÕ ÍÀÏÐÀÂËÅÍÈÉ: SUBWAYRUSSIA, «ÁÈÇÍÅÑ-ÊÀÐ»,  
«ÌÎÒÎÐËÅÍÄ», «ÒÎÍ-ÀÂÒÎ», «ÀÂÒÎÑÅÒÜ.ÐÔ».
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потому, что в этой отрасли уже несколь-
ко лет используют системы контроля 
и управления персоналом.

Долгое время в рознице не суще-
ствовало инструмента для контроля 
процесса продаж и повышения его 
эффективности. Но за последние не-
сколько лет на рынке появились тех-
нологии для контроля и аналитики, 
а так же комплексное решение для 
повышения эффективности персона-
ла — система контроля и управления 
SteadyControl.

Специалисты SteadyControl создали 
одноимённую систему, которая объеди-
нила в себе искусственный интеллект, 
последние технологии сбора и анали-
тики данных с современными практика-
ми менеджмента. Решение эффективно 
показало своё действие в таких слож-
ных с точки зрения продаж отраслях, 
как автомобильный рынок и HoReCa, 
что позволило ещё больше усовершен-
ствовать алгоритмы работы.

Проект SteadyControl сочетает в себе 
высокотехнологичные инструменты ау-
дио- и видеоконтроля с элементами 
искусственного интеллекта (аудиобей-
джи, микрофоны, видеоаналитику, де-
текцию красных зон и нотификацию), 
интеграцию с CRM, а также консалтинг 
и сопровождение опытными специали-
стами по продажам и менеджменту.

КАК ВНЕДРЯЕТСЯ И РАБОТАЕТ 
СИСТЕМА КОНТРОЛЯ 
И УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ?
Средний срок запуска системы — 1,5 

месяца. Всё технологическое внедре-
ние осуществляет и сопровождает тех-
нический отдел SteadyControl. Система 
полностью автономна и может рабо-
тать без интеграции с CRM и телефони-
ей, а также использует установленное 
на предприятии видеонаблюдение. 
Нетехническими вопросами подключе-
ния занимаются менеджеры проектов 
SteadyControl, они же сопровождают 
клиентов на протяжении всего перио-
да работы с системой.

Задача SteadyControl не искать ошиб-
ки в работе персонала, а задать новый 
стандарт управления предприятием, 
позволяющий:

• повысить эффективность персо-
нала;

• вывести экономику предприятия 
на максимально возможный уровень;

• удерживание на таком уровне 
сколь угодно долго.

Разработка на основе искусствен-
ного интеллекта ежедневно выявляет 
нарушения продавцов через аудио-
бейджи, видеокамеры и микрофоны. 
Затем система анализирует получен-
ную информацию и предлагает гото-
вое решение по устранению ошибок 
и улучшению процессов.

Сотрудник в личном кабинете име-
ет: базу знаний и стандарты компа-
нии, ежедневный отчёт о нарушениях 

ȑ. ВоронеȔ� 
ȡл. ǯакȡнинскиȗ� пер. 11 оȢис �02
ТелеȢон: � �00 700 02 0�
ZelFRme@VWead\FRQWrRl.FRm 
VWead\FRQWrRl.FRm
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и зоны роста, свои лучшие практики и 
сильные стороны, систему обучения, 
которая сама присылает материалы 
по проседающим моментам. Для ру-
ководителя система строит аналитику 
соблюдения процессов и их влияние  
на продажи.

ЧТО ГАРАНТИРУЕТ УСПЕХ?
Единственное, что может понизить 

эффективность системы, — отсутствие 
вовлечения со стороны руководства 
предприятия.

Сот руд н и к а м в а ж но з на т ь ,  ч то 
SteadyControl не используется для за-
писи бесед во время обеденного пе-
рерыва и не собирает личные данные. 
Для добросовестных сотрудников это 
инструмент оценки и повышения ква-
лификации.

Продавцы получают от системы:
• точное понимание, что от них хо-

чет руководитель и как этого добиться;
• замечания только по тем про -

цессам, которые «проседают» лич -

н о у н и х ,  н е з а в а л и в ая л и ш н ей  
информацией;

• постоянный и простой дост уп 
к базе знаний компании, где содержат-
ся дополнительные полезные рекомен-
дации и перечень стандартов;

• рост дохода за счёт роста продаж.
Также система обеспечивает сотруд-

никам полную прозрачность во взаимо-
действии с руководством и возможность 
обезопасить себя от субъективных и не-
обоснованных клиентских рекламаций.

Топ-менеджеры должны помнить, 
что система — это не «волшебная кноп-
ка» или сверхтехнология, что управ-
ляет людьми, а инструмент, который 
повышает эффективность работы и фи-
нансовые результаты.

Чем выше будет вовлечение участ-
ников бизнеса, чем грамотнее будет 
система мотивации персонала, тем 
быстрее получится избавиться от при-
митивных потерь, максимизировать 
прибыль и решать проблемы опера-
ционного управления одной кнопкой.
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ǻе Ȑсё ȑлаȒко ȡ плит: 
актȡальные проȏлемы рынка

ПРОИЗВОДСТВО

«ǵапуск новыȣ предприятий по изготовлению древесныȣ плит и шпона», «ǰологодская область устанавливает ре�
корд по производству ǲСП». После такиȣ новостей может показаться, что в отечественном плитном сегменте дела 
идут вверȣ, а последствия коронакризиса ���� года остались в прошлом. Только наращивание обȨёмов производ�
ства и больший акцент на переработку древесины ³ ȫто не естественный успеȣ, а вынужденный скачок, чтобы 
ȣоть немного выровнять непростую ситуацию на внутреннем рынке. ȋто доказала конȢеренция «Ǯктуальные про�
блемы плитной промышленности» на Ȣоруме «5XVǺебель�����».

«За первые 9 месяцев 2021 года произ-
водство ДСП и OSB суммарно выросло на 
21%. За 6 месяцев прошлого года прирост 
был ещё выше — 27%. Двухзначные темпы 
прироста — это так называемый эффект 
«низкой базы», когда мы для сравнения 
берём показатели 2019 года, то есть до 
падения объёмов производства в 2020.

Экспорт ДСП стабилен и растёт. За 9 
месяцев 2021 года прирост составил 
14%, и за последние несколько лет этот 
показатель ежегодно увеличивается 
в среднем на 13%», — озвучила данные 
генеральный директор маркетинговой 
компании «Экспресс-Обзор» СВЕТЛАНА 
ФЁДОРОВА.

Однако параллельно со скачком про-
изводства произошёл и рост цен, что 
стало основной проблемой 2021 года, 
отметила эксперт. За 9 месяцев 2021 года 
в ценах на ДСП и OSB для внутреннего 
рынка прирост от производителя соста-
вил 42%, для экспорта — 96%. И в том, 
и в другом сегменте повышение колос-
сальное. 

Рынок фанеры практически полностью 
повторил «успехи» обсуждаемых выше 
рынков как по показателям роста и про-
изводства, так и цен.

«За 3 квартала 2021 года производст-
во фанеры выросло на 14%. Важной осо-
бенностью фанерного рынка является 

На заседание пришли не только «пли-
точники», чиновники и представители от-
раслевой ассоциации, но и мебельщики, 
для которых в соседних павильонах «Экс-
поцентра» проходили более профильные 
встречи. Только это был тот случай, когда 
большое количество участников и слуша-
телей не вызывало радостного предвку-
шения от предстоящего события. Это лишь 
демонстрировало остроту ситуации. Кон-
фликтующие из-за роста цен мебельщики 
и плиточники остро смогли ощутить и то, 
насколько их деятельность зависима ещё 
и от тонкостей лесного законодательства 
или нюансов транспортной сферы. 

Специалисты пришли спросить о набо-
левшем и выяснить, есть ли возможность 
если не получить дополнительную по-
мощь, то хотя бы ускорить нормализацию 
ситуации. 

ЧТО ПОКАЗАЛА СТАТИСТИКА? 
Начали по традиции со статистики, 

чтобы впоследствии можно было оттал-
киваться от цифр. И они оказались куда 
более обнадёживающими, чем могло по-
казаться на первый взгляд.

Итоги проверки Росстатом оперативной 
статистики показали, что за прошлый год 
сегменты древесных плит ДСП и фанеры 
показали пусть и небольшой, но положи-
тельный прирост. 

ориентированность на экспорт — более 
2/3 произведённого в стране материала 
реализуют на внешних рынках. Средние 
темпы прироста экспорта с 2013 года со-
ставляют около 7% ежегодно.

С ценами производителей аналогич-
ная ситуация. Если посмотреть на сен-
тябрь 2021-го к сентябрю 2020-го, то цены 
производителей для внутреннего рынка 
выросли на 89%, то есть почти в два раза. 
Показатели производителей на экспорт 
ещё выше — увеличение составило 111%. 

Если же брать результаты за 9 месяцев 
2021 года, то для внутреннего рынка вы-
росли на 40%, а для экспорта на 55%», — 
обозначила СВЕТЛАНА ФЁДОРОВА.

В финале своего доклада спикер обо-
значила основные выводы. 

• Пусть в 2021-м производство росло 
быстрее экспорта, главной отличитель-
ной особенностью года стало увели-
чение стоимости материалов. И дело 
не ограничилось внутренним рынком. 
Рост цен экспорта был выше роста цен 
импорта.

• Наиболее высокие темпы роста на-
блюдается в сегменте ДСП.

• Начиная с июля 2021 года, потреби-
тельские цены на плиты ДСП стали сни-
жаться, однако индекс потребительских 
цен на плиты ДСП гораздо выше, чем ин-
декс цен производителей.

Òåêñò è ôîòî: Ìàðèÿ Áîáîâà
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ПРОИЗВОДСТВО

РОСТ ЦЕН И «СТОП» 
СУБСИДИРОВАНИЯ ТРАНСПОРТА: 
КАКАЯ СВЯЗЬ? 
Как не удивительно, но продолжающе-

еся увеличение цен на плитные матери-
алы привело не только к подорожанию 
мебели и жилья, не только к конфликтам 
плиточников с их прямыми потребителя-
ми, но и к довольно радикальным мерам 
со стороны государства. 

После оглашения статистики участни-
ки перешли непосредственно к дискуссии 
в формате «вопрос — ответ». И одним из са-
мых животрепещущих стал вопрос о при-
остановлении действия постановления 
№496 (ред. от 30.08.2021) «О государствен-
ной поддержке российских организаций 
промышленности гражданского назначе-
ния в целях снижения затрат на транспор-
тировку продукции». 

«Субсидирование транспорта работа-
ло очень эффективно, и представители 
наших отраслей активно использовали 
эту меру господдержки. Но, к сожалению, 
в последний год мы находимся в постоян-
ном режиме ожидания и не можем понять, 
получим ли мы эту поддержку или нет. 
К приостановке реализации этого поста-
новления прибавились подорожание «хи-
мии» до 68% для некоторых предприятий 
и внушительные пошлины со стороны Ев-
росоюза на ввоз отечественной фанеры. 
Всё это в совокупности может привести 
к серьёзному снижению конкурентных 
преимуществ наших производителей 
берёзовой фанеры на европейских рын-
ках», — заметил директор АО «Череповец-
кий фанерно-мебельный комбинат» ИЛЬЯ 
КОРОТКОВ.

«При том что цены на экспорт у нас 
растут быстрее, чем отпускные цены про-
изводителей, как и объёмы производст-
вапревышают темпы экспорта. Всё это 
говорит о том, что первоначально идёт 
наполнение внутреннего рынка — пред-
приятия несут возложенную на них от-
ветственность», — добавил генеральный 
директор ассоциации мебельной и де-
ревообрабатывающей промышленности 
России ТИМУР ИРТУГАНОВ.

Представители Минпромторга, что при-
сутствовали на мероприятии, заметили, 
что это стало ответом на неостановимый 
рост цен на пиломатериалы на внутрен-
нем рынке, при том что фанерное сырьё 
активно уходило на экспорт. 

«Поскольку фанерные предприятия 
очень активные пользователи данной 
меры поддержки, родилось предложение 
установить определённый демпфер, при 
превышении которого останавливается 
поддержка транспортировки продукции. 
Это не какая-то одномоментная мера, ко-
торая не обсуждалась — проект постанов-
ления был вывешен на сайте regulation.
gov.ru. При этом замечу, что это косну-
лось только фанерной продукции как экс-
портно ориентированной. В отношении 
плит ДСП, как показал наш анализ, этой 
мерой поддержки практически никто не 
воспользовался», — пояснила директор 

департамента лёгкой промышленности 
и лесопромышленного комплекса Мин-
промторга РФ ВЕРА ХМЫРОВА.

Многие присутствующие специалисты 
высказали непонимание того, как взаимос-
вязаны высокие цены на российском рынке 
с, по сути, поддержкой экспорта. 

Представитель ведомства подчеркнула, 
что постановление № 496 «автоматически 
включится», как только статистика Росста-
та покажет снижение цены на продукцию 
(ниже 30%, установленных новой нормой). 
И напомнила, что подобные меры введены 
сейчас в отношении значительного числа 
товаров, включая продукцию целлюлозно-
бумажной промышленности. 

МЕБЕЛЬЩИКИ ПРОСЯТ 
УДЕШЕВЛЕНИЯ: КОГДА ЖДАТЬ? 
Косвенно поддержали требование Мин-

промторга мебельщики. 
«Мы как производители мебели не за-

метили снижение цен на плиты, хотя пе-
риодически об этом говорят. Напротив, 
поставщики пугают нас только новым ро-
стом стоимости продукции», — заметил 
финансовый директор мебельной компа-
нии «Шатура» АЛЕКСЕЙ ШИЛОВ.

На совещании даже не смогли удержать-
ся от шутки: «Кто пустил сюда «Шатуру»? 
Они притворились плиточниками». 

«Мы не говорим о проблемах с обес-
печением, лично у нас не было проблем 
с плитой (о чём мы заявляли на нескольких 
совещаниях), мы говорим исключительно 
о вопросах цены. Эту проблему мы затра-
гивали летом и продолжаем сейчас. Нас 
порадовало, что ФАС не зафиксировала ни-
каких нарушений. Мы не стоим против про-
изводителей плит, ведь, по большому счёту, 
мы все находимся в одной лодке. Возмож-
но, ушла какая-то спекулятивная составля-
ющая, только нас она никак не коснулась, 
и кардинальных изменений ситуации мы не 
видим. Потому повторно просим Ассоциа-
цию и Минпромторг помочь в разрешении 
этой проблемы», — поддержал коллегу ди-
ректор по закупкам мебельной компании 
«Шатура» ВИКТОР ПРОКОФЬЕВ.

Согласно статистике, представленной 
СВЕТЛАНОЙ ФЁДОРОВОЙ, цены произ-
водителей на мебель к сентябрю 2021 вы-
росли на 17%. И среди крупных мебельных 
сетей наблюдается повторное подорожа-
ние продукции. 

Эксперты считают, что если темпы вну-
треннего производства плиты останутся 
такими же высокими, а запрет на вывоз 
«кругляка» и  заградительные пошлины на 
часть пиломатериалов продолжат рабо-
тать, то позитивные сдвиги можно ожидать 
уже в первом полугодии 2022 года. Такой 
прогноз представило в своём докладе ана-
литическое агентство «Смарт Консалт». 

Прогноз Рослесинфорга суровее. 
По мнению специалистов организации, 
если не произойдёт очередного нега-
тивного скачка и экономика преодолеет 
последствия COVID-19, то снижение цен 
на пиломатериалы можно ожидать лишь 
к концу 2023 года.

Прирост производства ǲǰП  
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у Минтранса чёткая позиция против этой 
меры. Однако скоро состоится ещё ряд со-
вещаний по этому вопросу», — поделилась 
с участниками директор департамента 
лёгкой промышленности и лесопромыш-
ленного комплекса. 

НЕДОСТАТОК СЫРЬЯ 
ДЛЯ ПЕРЕРАБОТЧИКОВ 
Вторая проблема, с которой сталкивают-

ся переработчики, — это недостаток сырья. 
«По статистике за 2021 год, экспорт 

берёзового фанкряжа в Китай составит 
порядка 1 миллиона 400 тысяч кубоме-
тров. Таким объёмом можно напитать 3–4 
средних предприятия, что производят 
150–200 тысяч кубов фанеры. Годовыми 
объёмами всё это уходит в Китай, соот-
ветственно, о переработке на территории 
России приходится забывать. Опять же 
эта ситуация создаёт искусственный де-
фицит, и предприятиям как-то приходится 
с этим справляться, падая в своей маржи-
нальности. К этой проблеме добавляется 
рост экспорта шпона, который неожидан-
но родился у нас за последние 2–3 года. 
Опять же в Китай. 

По-нашему мнению, стоит ввести огра-
ничения  или квотирование на экспорт 
шпона и берёзового фанкряжа. Думаю, все 
плиточники и фанерщики нас поддержат. 

Это реально может очень помочь от-
расли и сбалансирует дефицит, который, 
к тому же внутри страны очень неравно-
мерный», — озвучил ТИМУР ИРТУГАНОВ.

Эксперт также заметил, что за 10 меся-
цев стоимость фанерного кряжа на вну-
треннем рынке выросла в 2,5 раза и сейчас 
превышает 8 тыс. рублей за 1 куб. м, хотя 
до этого на протяжении 2019–2020 годов 
держалась на одном стабильном уровне. 
И если оперативно не принять меры, нега-
тивная тенденция может только усилиться. 

ТАМОЖЕННЫЙ «ПРОИЗВОЛ» 
И УВЕЛИЧЕНИЕ ТОННАЖА
В рамках обсуждения транспортной 

субсидии отраслевики также подняли 
проблему, связанную с остановкой тран-
спорта с готовой плитной продукцией 
по перевесу. 

«Мы понимаем таможенные органы, 
но хотелось бы, чтобы и они вошли в наше 
положение. К сожалению, часто происхо-
дит так, что в процессе транспортиров-
ки пойдёт дождь и любая плита добавит 
в весе из-за влажности. Именно поэтому 
мы продаём товар в кубах, но таможня 
смотрит всё в тоннах. Возможно, Минпро-
мторг мог бы поддержать нас и посодейст-
вовать проведению правильного диалога 
с таможенными органами. Или, возмож-
но, стоит вовсе пересмотреть подход 
к лесной отрасли в вопросах таможни —  
например, либерализировать лесные гру-
зы, которые переходят границу Российской 
Федерации», — вынес предложение ИЛЬЯ 
КОРОТКОВ.

Ответ министерства был категоричным. 
«Сейчас контроль над лесными груза-

ми повышен — проверяют любую продук-
цию ЛПК на предмет недостоверности 
декларирования. Никакой лояльности 
или либеральности от таможни ждать 
не придётся. Нужно отнестись к этому 
с пониманием», — высказала позицию ве-
домства ВЕРА ХМЫРОВА.

Чуть более перспективным выглядел 
комментарий госструктуры по вопросу 
повышения допустимого тоннажа при 
транспортировке плитной продукции. 
Хоть сопутствующий департамент не идёт 
на уступки, Минпромторг заметил, что пе-
реговоры тем не менее продолжаются.

«Мы озвучили предложение поднять об-
щую массу автопроезда до 50 тонн, осо-
бенно в зимний период, но, к сожалению, 

ВЕРА ХМЫРОВА отметила, что ведомст-
во готово поддержать ассоциацию в этом 
вопросе, однако срок действия меры пока 
будет небольшим.

«По ситуации с круглым лесом и закры-
тием экспорта необработанной древе-
сины у нас есть поручение президента. 
В случае с фанерным кряжем мы таким 
не располагаем. Устанавливая квоты или 
повышенные ставки пошлин, мы долж-
ны помнить, что неминуемо столкнёмся 
с условиями ВТО. При необходимости бу-
дет возможность закрыть этот рынок лишь 
на 6 месяцев, в дальнейшем пролонгируя 
эту меру. Также и со шпоном. 

Формируйте комплект бумаг на тамо-
женно-тарифную комиссию и подавайте 
в Минэкономразвития соответствующим 
предложением», — обозначила план дей-
ствий представитель Минпромторга. 

Работа над этим проектом продолжа-
ется. 

ВЫХОД НА НОВЫЕ 
ЭКСПОРТНЫЕ РЫНКИ
По вопросам возвращения транспорт-

ной субсидии и введения пошлин на 
вывоз фанкряжа специалисты получили 
определённое решение. Более размы-
той осталось тема выхода на новые экс-
портные рынки. Ассоциация вспомнила 
о большом и перспективном рынке Ин-
дии, который фактически закрыт для 
российских экспортёров без каких-либо 
соглашений о свободной торговле. Мно-
гообещающим видится и рынок Турции, 
однако там наблюдается абсурдная ситу-
ация — турецкие поставщики начинают 
продавать берёзовую фанеру в Россию 
при полностью потерянном профильном 
местном рынке. 

Минпромторг ответно напомнил о по-
пытках выхода на рынок Индии и его про-

ПРОИЗВОДСТВО
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работке. Ситуация во многом забуксовала 
из-за других требований к фанерному про-
дукту со стороны индийских производи-
телей. Встал вопрос, куда ещё может идти 
отечественный продукт.

В качестве возможной страны-партнёра 
отметили Южную Корею — небольшие 
продажи в этом направлении уже осу-
ществляются. 

«Однако нам мешает пошлина, снижая 
конкурентоспособность по сравнению 
с производителями из других стран», — 
повторно подчеркнул ТИМУР ИРТУГАНОВ.

НЕ МИНУЛИ ЭКОЛОГИЮ 
В число спорных и сложных вопросов 

попали и нормативы Росприроднадзора, 
касающиеся утилизации отходов для ге-
нерации энергии.

«На наш взгляд, категоризация негатив-
ного воздействия на окружающую среду 
по нормативам Росприроднадзора аб-
сурдна. Сжигание свыше 3 тонн в час отне-
сено к первой категории, которую должны 
присваивать тем же угольным предприяти-
ям. То есть утилизацию 3 тонн древесины 
Росприроднадзор посчитал более вред-
ным, чем 50 тонн в час угля. В курсе ли вы 
этой проблематики, и ведётся ли какая-то 
работа по этому вопросу?» — задал вопрос 
директор по развитию бизнеса ООО «КРО-
НОШПАН ГМХ» ИЛЬЯ ОВЧИННИКОВ. 

Представитель Минпромторга согласи-
лась с серьёзностью проблемы и попроси-
ла коллег, кто смог «обойти эту историю», 
обсудить положительный опыт и взять его 
за основу при формировании общего ре-
шения. 

«Производители плиты и фанеры могут 
стать одними из лидеров в экологическом 
вопросе, однако пока ситуация доходит 
до смешного — во всём мире за «зелёную» 
энергетику доплачивают, а у нас предприя-

тия, наоборот, платят штрафы», — добавил 
ИЛЬЯ ОВЧИННИКОВ.

ПОДВОДЯ ИТОГИ
Радует то, что хотя бы Минпромторг 

из всех ведомств обращает внимание 
на ситуацию в деревообрабатывающем 
секторе. Однако присутствующий на ме-
роприятии заместитель министра про-
мышленности и торговли РФ заметил, 
что необходима дополнительная работа 
для получения поддержки. Например, 
создание автоматизированной системы  
объёмов конкретных производств и име-
ющихся лесных ресурсов.

«Мы в каждом регионе должны увидеть 
карту: объём леса, заготовки и экспорта. 
И когда все это сходится, мы должны по-
нимать, что производство именно плит яв-
ляется наиболее предпочтительным. Тогда 
Минпромторг определит ориентировоч-
ный объём лесопереработки в плиты, 
который будет особенно серьёзно стиму-
лироваться государством. По достижении 
результата поддержка прекращается, что-
бы избежать перепроизводства.

С января 2022 года мы с Верой Генна-
дьевной Хмыровой и с Григорием Генна-
дьевичем Гусевым поставили себе задачу 
заказать соответствующую работу для по-
лучения отраслевого баланса. Для реа-
лизации проекта свяжемся с регионами 
и Минприроды для получения дополни-
тельной информации, получим автомати-
зированную информационную систему, 
связанную с ЛесЕГАИС, и заведём всё это 
на государственную информационную сис-
тему промышленности (ГИПС). Приглашаю 
вас к сотрудничеству! Думаю, что ровно че-
рез год мы уже сможем сделать какие-то 
выводы и получить первые результаты», — 
пояснил замминистра промышленности 
и торговли РФ ОЛЕГ БОЧАРОВ. 

С � июля ���� года ввели таможенные 

пошлины на пиломатериалы низкой 

степени переработки, однако долж�

ного ȫȢȢекта мера не принесла. 

ǰ ноябре ���� года Ǿоссия перестала 

ȫкспортировать необработанную 

древесину через несколько автомо�

бильныȣ пунктов пропуска с границей 

Ȃинляндии и морской пункт «ǯруснич�

ное» на Сайменском канале.

С � января ���� года вступило в силу 

ограничение на вывоз круглого леса 

и грубо обработанныȣ влажныȣ пило�

материалов толщиной более �� см. 

Также впереди ожидается индексация 

ставок арендной платы за использова�

ние лесныȣ ресурсов. 
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Как менялось плитное сырьё
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Нынешняя ситуация на сырьевом рынке заставляет вспомнить одну притчу. Юноша пришёл к мудрецу и пожаловался 
на тяжёлую жизнь, проблемы в семье, отсутствие работы и денег. Старец посоветовал ему повесить дома на стене 
табличку с надписью: «Так будет не всегда». Парень последовал совету, и вскоре его дела пошли в гору. Уже будучи 
в достатке, юноша повстречал мудреца на дороге и спросил, что ещё тот может ему посоветовать. «Табличку со сте-
ны не снимай», ― спокойно сказал старик. 

КАКИЕ ПЛИТЫ 
БОЛЬШЕ ВОСТРЕБОВАНЫ? 
Локализация иностранных производств 

в РФ не только значительно расширила 
выбор на рынке, но и дала возможность 
«подтянуться» и местным производителям. 
К тому же стал наблюдаться значительный 
рост качества. Раньше характеристики 
ДСП и ЛДСП часто оставляли желать луч-
шего, но в последние годы этот материал 
используется очень активно. 

«ЛДСП/ДСП и МДФ самые востребо-
ванные виды сырья среди мебельщиков, 
и я бы сказал, что ламинированные пли-
ты использует больший процент произ-
водителей, нежели МДФ. Выбор связан 
как с технологическими особенностями 
и выпускаемым сегментом продукции, 
так и с ценовым фактором», — уточнил 
ТИМУР ИРТУГАНОВ.

Ламинированные ДСП сегодня смело 
применяют даже фабрики, работающие 
в сегменте «средний» и «средний плюс», 
сочетая их с плитами МДФ. Хотя чётко вы-

Ведь если вспомнить, ещё не так дав-
но отечественный плитный, а вместе 
с ним и мебельный рынок переживали 
не просто дефицит и рост цен, а фак-
тически отсутствие качественного ма-
териала. Однако со временем удалось 
решить и эту проблему.

«Ещё в 2010 -х годах мебельщикам 
было непросто обеспечить свои пред-
приятия качес твенным древесным 
сырьём. Когда Россия вступала в ВТО, 
более 70% плит для мебельного произ-
водства были импортными.

По истечении последних 10 лет в стра-
не построили ряд крупных, современ-
ных комбинатов по изготовлению ДСП, 
ЛДСП, МДФ и фанеры. В том числе в Рос-
сию пришло несколько крупных инвес-
торов из этой ниши: Kronospan, «Крона», 
Egger, Kastamonu Integra», — заметил 
генеральный директор Ассоциации 
мебельной и деревообрабатывающей 
промышленности России ТИМУР ИРТУ-
ГАНОВ.

делить тенденцию в этом вопросе часто 
бывает сложно. Иногда определённые 
соотношения варьируются не только по 
ценовым показателям конечной продук-
ции, но ещё и по регионам производств. 

«Если в качестве примера брать нашу 
компанию, то у нас в общей доле закупок 
плитных материалов порядка 50% — это 
ламинированные плиты ДСП. МДФ-пли-
ты занимают примерно 34%, ДВП для 
задних стенок изделий — около 13%. 
Доля шлифованной плиты ДСП занимает 
порядка 3%. У других фабрик это соотно-
шение может быть иным в зависимости 
от сегмента производимой продукции.

Например, компании, работающие в сег-
менте «средний-минус», в основной мас-
се используют плитные материалы в виде 
ЛДСП, причём большей частью номина-
лом 16 мм. Использование МДФ-плит та-
кие фабрики считают непозволительной 
роскошью», — привёл пример руководи-
тель отдела закупок ООО ПК «Ангстрем» 
ЕВГЕНИЙ ЩЕРБАКОВ.

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà
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ЧЕСТНАЯ РЕАЛИЗАЦИЯ 
И ВОЗМОЖНОСТЬ СЭКОНОМИТЬ 
Даже при максимальном акценте 

на добротность продукции всё рав-
но определённый процент прихо -
дится на продукт с минимальными 
погрешностями. В былые времена, когда 
мебельная отрасль была не в лучшем со-
стоянии, недобросовестные поставщи-

ки или производители могли бы просто 
добавить несколько плит сорта пониже 
в общий пакет. Однако сейчас такой ва-
риант в принципе недопустим по двум 
причинам. Во-первых, «плиточники» бе-
регут репутацию. И во-вторых, делают 
рынок более вариативным, реализуя та-
кой продукт по более низким ценам, ко-
торый также находит своего покупателя. 

«Экологические требования растут, 
но чем лучше развиваются технологии, 
тем больше появляется возможностей 
для сокращения выбросов. В 2019 году 
Ассоциация запустила проект «Новая 
жизнь старого шкафа», а в 2021 году мы 
продолжили экологичную повестку про-
ектом «Деревянный круговорот». Оба 
проекта направлены на уменьшение не-
гативного воздействия на окружающую 
среду за счёт вторичной переработки 
корпусной мебели».

Тимур ИРТУГАНОВ,
директор Ассоциации мебельной  
и деревообрабатывающей  
промышленности России 
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«Некоторые заводы по производству 
ЛДСП предлагают к реализации, в том 
числе, плиты так называемого сорта 1/2. 
Это означает, что на выходе лист ЛДСП 
с одной стороны имеет идеальную по-
верхность (сорт 1), а с другой стороны мо-
гут допускаться включения вторичного 
ламината, прожиги покрытия и т. д. (сорт 
2). Такая плита дешевле стандартной, со-
ответствующей продукции 1 сорта.

Как правило, подобный продукт сни-
женной сортности перерабатывают 
некрупные мебельные производства, 
потому как у них есть возможность «от-
лавливать» дефекты, соответствующие 
плите сорта 1/2 в процессе раскроя дета-
лей. Понятно, что мебель, произведён-
ная из сырья с заниженной сортностью, 
рассчитана на менее требовательного 
покупателя, так как все указанные дефек-
ты ЛДСП будут в лучшем случае видны 
на внутренней части мебели. Мы же, как 
крупный производитель, на такие ком-
промиссные решения не идём. Тради-
ционно мы закупаем ЛДСП только сорта 
1/1, соответствующего всем критериям 
качественного сырья. От наших парт-
нёров, производителей плитных мате-
риалов, мы всегда требуем выполнения 
согласованных технических условий, ко-
торые гораздо жёстче общепринятого 
ГОСТА», — пояснил ЕВГЕНИЙ ЩЕРБАКОВ.

БОЛЬШЕ, КАЧЕСТВЕННЕЕ, 
ЭКОЛОГИЧНЕЕ 
Так же с 2013 года производители 

серьёзно продвинулись, например, 
в экологическом аспекте, значительно 
снизив содержание формальдегида 
в продукции. На это также повлияло 
множество причин. Отечественные за-
воды под руководством иностранных 
брендов изначально придерживались 

политики головных компаний. А со вре-
менем и в России стали постепенно уде-
лять внимание чистоте продукта.

«Государство значительно усилило 
контроль за плитной продукцией, уста-
новив проверку уровня содержащегося 
в материалах формальдегида. Сегодня 
для производства мебели должны ис-
пользовать плиты с классом эмиссии не 
ниже Е1, а для детской — не ниже Е0.5», — 
подчеркнул ТИМУР ИРТУГАНОВ.

«Качество плитных материалов на 
рынке значительно улучшилось в пла-
не экологичности и продолжает со-
вершенствоваться. Пока, к сожалению, 
ещё существуют мебельщики, которые 
не используют такое сырьё, но их про-
цент постепенно снижается. Ведь сейчас 
направление ЭКО продвигают во всех 
сферах экономики, и требования в этом 
направлении буду т становиться всё 
жёстче, а потому и рынок мебели ста-
рается идти в ногу со временем. По мо-
ему мнению, борьба за экологию будет 
одним из основных показателей в пла-
не качества выпускаемой продукции. 
Наша фабрика идёт по пути активного 
перехода на плитные материалы клас-
са эмиссии Е0.5 с низким содержанием 
формальдегидных смол», — прокоммен-
тировал ЕВГЕНИЙ ЩЕРБАКОВ.

По с те п е н н о э кол о г ич е ск и м н а -
правлением всё больше проникаются 
и потребители, что косвенно доказал 
последний опрос Всероссийского цен-
тра изучения общественного мнения. 
По данным ВЦИОМ за октябрь 2021 года, 
более половины россиян (55%) чаще 
учитывают экологичность товаров при 
покупке (по 58% среди 25–34-летних 
и 45–59-летних). И две трети россиян 
(64%) предпочтут более дорогой товар 
более дешёвому, если дорогой товар 

ПРОИЗВОДСТВО

«Как бы мы ни старались сдерживать 
рост цен на рынке, глобальное повыше-
ние стоимости плитных материалов с се-
редины 2020 года отразилось, прежде 
всего, на кошельках наших потребите-
лей. При том спросе на мебель, кото-
рый мы наблюдали в период 2020—2021 
гг., процессы роста цен ушли на второй 
план, главным для покупателя было в 
принципе купить мебель, и чтобы её до-
ставили в относительно короткий срок.

Сейчас ситуация иная, спрос идёт 
на снижение, а значит, рынок должен соот-
ветственно реагировать на эти изменения.

В 2022 году глобальных перемен на ме-
бельном рынке ожидать, скорее всего, не 
придётся, но будет наблюдаться турбу-
лентность, заключающаяся в «битве» сни-
жающегося спроса и роста цен на сырьё. 
Мы будем наблюдать небольшие ценовые 
корректировки как в сторону роста, так и 
в сторону снижения цен на материалы и 
комплектующие для мебели в зависимо-
сти от конкретного периода времени. 

Все самое интересное нас ждёт в  
2023 году».

Евгений ЩЕРБАКОВ,
руководитель отдела закупок 
ООО ПК «Ангстрем»
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будет более безопасным для окружающей среды (68% 
среди 25–34-летних). 

НЕ СБАВЛЯТЬ ОБОРОТЫ 
2020 год радикально изменил рынок. Стоимость кругло-

го леса в России за год выросла в 2–3 раза впервые за дол-
гое время. Из-за повышения стоимости этой позиции 
произошла цепная реакция по подорожанию продукции 
по всем взаимосвязанным отраслям. 

Однако, как мы уже писали в нашем отчёте об акту-
альных проблемах плитного рынка (стр. 64), эксперты 
рекомендуют не сбавлять обороты в реализации мер 
по восстановлению рынка, потому что после кризиса в лю-
бом случае неминуемо наступит период прогресса. Во-
прос лишь во времени — мы сами можем его приблизить.

«Нас, как активных потребителей плитного сырья, очень 
радует открытие новых производств плитных материалов 
на российском рынке. Это позволяет надеяться не толь-
ко на стабильные поставки в необходимых объёмах, 
но и на улучшение качества, снижение стоимости про-
дукта за счёт усиления здоровой конкуренции. 

Например, в Калужской области заработал завод 
концерна «Кроношпан» по производству МДФ-плиты. 
Выдача рынку новых объёмов МДФ позволит снизить 
потребительский дефицит по этому продукту, перейти 
из состояния волатильности в стабильную и понятную 
потребителю ценовую политику.

Также ряд других предприятий планируют запуски но-
вых мощностей по производству ЛДСП. Например, кон-
церн «Кастамону» находится в стадии строительства 
завода по производству ЛДС-плиты. Компания «Увадрев» 
собирается запускать новую линию по производству 
ЛДСП мощностью в 500 тыс. м3/год. Скорее всего, в бли-
жайшее время заработает завод в Игоревке (Смоленская 
область) под новым началом.

С ростом предложения на рынке плитных материалов 
ценовая политика производителей плиты должна менять-
ся в сторону снижения. Это позволит нам, мебельщикам, 
снижать цены на свою продукцию, а значит, чаше радовать 
наших покупателей качественной мебелью с хорошими 
скидками. Т.е. во всей этой системе перспективных изме-
нений должен выигрывать конечный потребитель, наш 
с вами покупатель», — поделился ЕВГЕНИЙ ЩЕРБАКОВ.
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ǹесоȕаȐоȒы наȐстреȥȡ меȏельȧикам: 
как осȐаиȐаȬт ноȐые напраȐления"

ПРОИЗВОДСТВО

ǰ масштабаȣ страны производств полного цикла у нас не так уж и много. Ǽтчасти ȫто последствия советской ȫко�
номики: необязательно было иметь полноцикличное предприятие, потому что без особыȣ логистическиȣ затрат 
можно получить всё необȣодимое из другой республики. Сегодня же, когда любые дополнительные ȫтапы доставки 
или договорённостей ведут к повышению себестоимости продукта, важность такиȣ обȨектов повышается в разы. 
ǰместе с ȫтим постепенно растёт и иȣ численность. Ǽсобенно в металлургическом, лесопромышленном и дере�
воперерабатывающем сектораȣ. ǰ тяжёлые времена деȢицита и подорожания сырья как никогда необȣодимо, 
чтобы в дело шли буквально все части древесины. 

Владельцы ресурсной базы ищу т 
варианты переработки и развивают 
новые направления в зависимости от 
наиболее актуальных сегодня факторов. 
В частности таких, как удалённость пор-
тов, качества породного обработанного 
состава, потребители следующего звена 
(будь они в России или за границей). 

Также мы отмечаем, что понемногу, 
но стабильно начинает расти конкурен-
ция в нише переработки берёзы и, соот-
ветственно, производстве мебельного 
щита и мебельных заготовок. Тем более 
что есть спрос со стороны заинтересо-
ванной отрасли. 

— В октябре 2021 на базе ваше-
го лесозавода заработало про -
и з в о д с т в о  м е б е л ь н о г о  щ и т а 
и мебельной заготовки. Были ещё 
предпосылки для освоения вами это-
го направления помимо отраслевых  
трендов?  

— Безусловно! При выборе направле-
ния мы руководствовались нескольки-
ми моментами. 

Прежде всего исходили из ресурс-
ной базы. Примерно 40% сырья для 
производства продукции мы берём 
из собственной лесосеки на юге Псков-
ской области. Хвойные породы там со-
ставляют всего 30–35% лесного фонда, 

Поэтому частое явление сегодня — это 
лесокомбинаты или заводы, которые, 
помимо заготовки и первичной дерево-
обработки, начинают осваивать новые 
направления. В том числе производство 
материалов для мебельной отрасли.

Как происходит модернизация на пред-
приятиях такого формата? При каких усло-
виях деревообработчики готовы на такое 
трудоёмкое расширение? И трудоёмкое 
ли? Возможно, заводы могут производить 
мебельное сырьё без покупки новых мощ-
ностей. И, конечно, с точки зрения тех, кто 
продолжает изучать мебельный рынок, ка-
ким должно быть исходное сырьё, чтобы 
однозначно понравиться потребителям? 

Обо всём этом мы поговорили с гене-
ральным директором лесозавода «Судо-
ма» Василием Калиниченко.

— Василий Сергеевич, если учесть 
все события последних лет, то как 
изменился сегодня рынок деревоо-
бработки? 

— В последнее время мы наблюдаем 
активное желание российского бизнеса 
осваивать более глубокую переработку 
древесины как при работе на экспорт, так 
и на внутренний рынок. Тем более, что 
с 1 января 2022 года входит в силу запрет 
на экспорт необработанной хвойной дре-
весины. 

а остальное закупаем в других регионах. 
Только помимо сосны и ели на наших 
делянках имеются так же и листвен-
ные породы, преимущественно берёза. 
И именно она у нас сейчас в приоритете.

Далее, нам было важно то, чтобы 
оборудование, используемое в новом 
направлении, можно было применить 
в дальнейшем при создании других на-
именований. Оборудование для про-
изводства мебельного щита полностью 
отвечает этим требованиям. 

— То есть в первую очередь на этой 
нише остановились потому, что она 
наиболее удобна для предприятия? 

— Не без этого. Однако повторюсь, 
что это направление выгодно и нам, как 
производителям, и рынку, которому та-
кой продукт будет актуален.

Сегодня мебельный щит — это высо-
ко востребованный продукт у самых 
разных по масштабу производителей: 
от индивидуальных мастеров, которые 
изготавливают под заказ мебель с эле-
ментами ручной работы, до крупных 
российских и иностранных фабрик, ра-
ботающих в массовом сегменте. 

Мы в этом убедились на собственном 
опыте, потому как к нам поступали за-
просы и на крупные, и на штучные пар-
тии такого материала. 

Áåñåäîâàëà Ìàðèÿ Áîáîâà

ВǮСИǹИǷ КǮǹИǻИȅǳǻКО� 
ȑенеральныȗ Ȓиректор 
ООО ©ǹесоȕаȐоȒ ©СȡȒомаª 
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Тем более что на Северо -Западе 
и в Центральной России совсем нем-
ного производителей аналогичного 
материала. Большая часть из них де-
лает либо мебельные заготовки для 
сращивания, либо заготовки ламелей. 
В этих регионах полный цикл мебель-
ного щита в хорошем промышленном 
масштабе производит считанное коли-
чество предприятий.

— Однако основная деятельность 
вашего производства совсем другая, 
а значит, освоение нового требовало 
значительных ресурсов. Каким обра-
зом реализовывали задуманное? 

— Всё верно, наша основная специали-
зация — изготовление термомодифици-
рованных, импрегнированных, строганых 
и брашированных пиломатериалов, пре-
имущественно из ели и сосны. А новое 
направление мы запустили в рамках ин-
вестиционного проекта модернизации 
производства по глубокой переработ-
ке древесины лесозавода «Судома». Он 
включён в перечень приоритетных инвес-
тиционных проектов в области освоения 
лесов Минпромторга. 

В рамках этого же проекта в начале 
2021 года мы также запустили участок 
топливных брикетов RUF. Их как раз мы 
производим из отходов — сухой стружки, 
шлифовальной пыли, опилок, которые 
появляются при производстве нашей 
разнообразной продукции.

— Так как в основном вы работали 
с хвойными породами, насколько 
потребовалось дооснащать произ-
водство, чтобы запустить цех ме-
бельного берёзового щита и начать 
выпуск продукции?

— Цех потребовалось строить с нуля — 
его площадь в итоге составила 3600 м2. Да-
лее закупили производственную линию, 
рассчитанную на переработку 16 тыс. м3 
обрезной берёзовой доски. Предпочтение 
отдавали машинам от ведущих европей-
ских компаний. На наш взгляд, только они 
способны при большом потоке обеспечить 
максимальное качество. 

Это также было необходимым шагом, 
так как по условиям инвестиционно-
го проекта планируемый выпуск гото-
вой продукции в год — 8 000 м3, из них 
4 тыс. м3 мебельного щита и 4 тыс. м3 чер-
новой и чистовой мебельной заготовки.

— Итак, оборудование пришлось 
приобретать. А как происходило ос-
воение техпроцесса?  

— Здесь нам было попроще. Ещё до от-
крытия нового направления мы в неболь-
ших объёмах перерабатывали берёзу, 
и полученные отдельные элементы мож-
но было назвать черновыми мебельны-
ми заготовками. Черновая мебельная 
заготовка — это, по сути, начальный этап 
создания мебельного щита, и их техноло-

гии изготовления практически идентич-
ны. Так что опыт у нас уже был. 

Я даже добавлю, что за счёт наличия 
такой практики, сегодня в новом цехе, 
помимо мебельного щита из древеси-
ны твердолиственных пород, мы про-
изводим также черновые и чистовые 
мебельные заготовки, мебельные дета-
ли, интерьерные, отделочные и декора-
тивные материалы.

— А что насчёт дополнительных ка-
дров? 

— По приоритетному инвестиционно-
му проекту мы должны были создать на 
заводе 12 новых рабочих мест. На данный 
момент мы создали порядка 70 рабочих 
мест и продолжаем набирать персо-
нал — в основном у нас работают мест-
ные жители, сейчас проводим обучение 
новых сотрудников. 

— Какой вышла финальная сумма 
вложений? Как быстро, по вашим 
расчётам, она может окупиться? 

— Общий объём инвестиций соста-
вил более 670 млн руб. В нашем сегмен-
те, и я уверен, что такое мнение будет 
не только у меня, сложно назвать чёт-
кий срок окупаемости — на него влияет 
очень большое количество сторонних 
факторов. Однако мы рассчитываем, что 
вложения окупятся достаточно быстро. 

Во-первых, как я упоминал выше, 
на оборудовании по производству щита 
можно не только работать с любыми ли-
ственными породами, но и есть возмож-
ность при необходимости адаптировать 
его под работу с древесиной хвойных по-
род. Для нас это очень выгодно. 

И, во-вторых, сегодня потребность 
в мебельном сырье как никогда высокая. 

— Раз уж мы заговорили о реали-
зации, каковы сегодня основные 
требования потребителей к таким 
исходным материалам? И раз ме-
бельный щит активно потребляют 
предприятия любого масштаба, то 
как отличаются запросы крупных 
и мелких мебельщиков? 
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— Есть стандарты, в рамках которых 
работают все производители в нашей 
отрасли. 

Сырьё должно быть правильно вы-
сушено, чтобы конечная продукция со-
ответствовала заявленной мебельной 
влажности. 

Щит ничем не покрывают — ни лаком, 
ни краской, только склеивают и шлифу-
ют. Напротив, многим важно сохранение 
природного рисунка.  

Наиболее востребованные сорта ме-
бельных щитов – АА и АВ. Они отно-
сятся к более высокой категории. Сорт 
АА представляет собой высококачест-
венный щит с идеальной поверхностью 
и правильными линиями. Его предпочи-
тают производители корпусной мебели, 
потому что во многих их продуктах, на-
пример, в стеллажах, видимы все сторо-
ны детали. 

В свою очередь в сорте АВ допустимы 
такие природные дефекты, как следы 
от сучков, искривления, заболонь и про-
чие цветовые изменения. Иногда такой 
сорт бывает интересен дизайнерам, ко-
торые специально выделяют в своих ра-

ботах именно ту часть детали, где есть 
природные отметки. Или же это предпри-
ятия из бюджетного сегмента, которые 
производят покраску или другую финиш-
ную отделку изделий, а потому закрыва-
ют глаза на дефекты. 

Всё зависит от конечного продукта.

— Однако вы отметили, что это 
стандарты. Как можно «отстроить» 
такую позицию от продукции кон-
курентов (размерный ряд, исходное 
сырьё, более выгодная себестои-
мость и т. д.)?

— Я бы сказал, что в случае с сырьём 
куда важнее всё же не уникальность 
продукта, а стабильность его рабочих 
свойств. Всё же это промежуточный про-
дукт, который достаточно стандартизи-
рован. Поэтому лучше в первую очередь 
упирать на качество. 

В нашем случае, так как новый цех 
оснащён оборудованием от проверен-
ных импортных брендов, мы можем га-
рантировать правильную геометрию 
изделий, максимально качественное 
склеивание. 

Пожалуй, одна из наших особенностей 
в том, что вся цепочка поставок сертифи-
цирована по стандарту FSC. Это подтвер-
ждает, что наша продукция произведена 
из древесины, заготовленной на эколо-
гически и социально ответственном 
лесном хозяйстве. Однако со временем, 
такая особенность продукции перера-
стёт в обязательно требование — к эколо-
гическому аспекту начинают подходить 
всё более и более ответственно. 

— Сертификат FSC является серьёз-
ным преимуществом в случае выхо-
да на внешние рынки. Планируете 
также поставлять на экспорт? 

— 90–95% продукции планируем по-
ставлять на экспорт в европейские и ази-
атские страны — на этих рынках дефицит 
не только хвойной, но и лиственной дре-
весины. Первые контейнеры уже отправ-
лены в Польшу, Германию, Южную Корею. 

Однако активно ведём диалог с рос-
сийскими мебельными производствами. 
При росте интереса на внутреннем рын-
ке направления реализации могут скор-
ректироваться. 

— Когда выйдете на полные произ-
водственные мощности нового цеха, 
чем планируете заняться после? Ин-
тересны ли вам другие направления 
мебельной индустрии? 

— Однозначно! Мы видим большой по-
тенциал мебельного рынка, на котором 
планируем активно развиваться. На буду-
щее рассматриваем расширение нашего 
продуктового ассортимента, например, 
в сторону производства фрезерованных 
изделий из дерева. Кроме того, сейчас 
мы тестируем изготовление дубового 
мебельного щита. Если этот пробный 
проект завершится успешно и перера-
стёт в постоянное производство, будем 
также выводить его как на внешний, так 
и на внутренний мебельные рынки.

ПРОИЗВОДСТВО
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Раскроȗ коȔи и меȏельноȑо текстиля ³ 
ȫȢȢектиȐность каȔȒоȑо лоскȡта

ПРОИЗВОДСТВО

ǰ течение всего ���� года к мягкой мебели соȣранялся стабильно высокий интерес, а обȨёмы её производства остава�
лись одними из самыȣ высокиȣ. ȋто мотивирует изготовителей проȢильныȣ комплектующиȣ, в том числе тканей и кожи, 
активнее расширять ассортимент. Настолько, что применение обивочныȣ материалов выȣодит за рамки диванов и кре�
сел и распространяется на стулья, пуȢы и изголовья кроватей. Ǯ чтобы во времена роста цен на материалы удержать 
цены для потребителей, важно бережно относиться к запасам кожи, текстиля и не допускать его бесполезного расȣо�
да. ǰ должной мере обеспечить ȫкономию могут лишь качественные раскройные комплексы.
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зон качества для кожи или с учётом рисун-
ка — для ткани) разложить детали на заго-
товке. Функция автоматической раскладки 
делает это лучше, чем оператор. Это осо-
бенно ценно в случае, если предприятие 
работает с дорогостоящими материалами. 

Приведу конкретный пример. Помимо 
представителей текстильной и мебельной 
отраслей, мы также работаем с произво-
дителями автомобилей. Компания Bently 
использует очень дорогие материалы 
в своём производстве. В том числе для 
обтяжки салона применяется кожа высо-
чайшего качества. Благодаря оборудова-
нию Zünd и программному обеспечению 
MindCut расход кожи на один салон  уда-
лось снизить с 10 шкур до 9. Общая эконо-
мия в год составила около 300 000 $.

Такая эффективность достигается бла-
годаря предварительной подготовке ма-
териала. Мы можем просто оцифровать 
каждую имеющуюся шкуру, создав «циф-
ровой склад». Уже при формировании 
производственного задания мы будем де-
лать раскладку деталей не на одной, а сра-
зу на 6 шкурах подходящего сорта. Такой 
подход снижает расход кожи в среднем 
на 7—8 % относительно стандартного рас-
кроя на одной шкуре.

Наличие такого «цифрового склада» 
поможет производству не только мини-
мизировать отходы, но и оценить своих 
поставщиков (на чьих шкурах меньше бра-
ка и отходов). 

— За последнее время у рынка поя-
вился или обострился ряд потребно-
стей, например, необходимо делать 
упор на индивидуализацию заказов. 
Отвечает ли функционал машин по-
следним актуальным требованиям? 

— Безусловно. Например, технологию 
цифровой резки в один слой внедрили 
в современные модели в ответ на быст-
ро меняющиеся потребности сегодняш-
него рынка мебельной промышленности. 
В условиях всё большей цифровизации 
производства размер заказов уменьшает-
ся, циклы заказов становятся короче, и пос-
тоянно растёт спрос на персонализацию 
продукции.

Режущие плоттеры Zünd позволяют 
полностью автоматизировать процесс 
цифровой резки без какого-либо ручного 
вмешательства. Независимо от того, требу-
ется ли обработка натурального или син-
тетического волокна, режущий плоттер 

В разнообразии представленных 
на рынке моделей можно легко запутать-
ся, поэтому одним из беспроигрышных 
вариантов будет обратить внимание 
на марки с долгой историей и сложив-
шейся репутацией. В числе таких, напри-
мер, оборудование швейцарской фирмы 
Zünd Systemtechnik AG, которая с 1984 года 
прошла путь от локального семейного 
бизнеса до производителя с мировым 
именем. 

Об особенностях рынка цифрового 
оборудования для резки, о том, на что 

способны современные модели и об осо-
бенностях работы с плоттерами нам 
рассказал специалист по автоматизи-
рованному раскрою в сегментах лёгкой 
промышленности компании «ОктоПринт 
Сервис» АЛЕКСЕЙ ДОМБРОВ.

— Алексей, расскажите, как раскрой-
ные комплексы могут обеспечить эко-
номию материала? 

— Работая с материалами, производи-
тель может максимально плотно (с учётом 

• 34 ÃÎÄÀ ÍÀ ÐÛÍÊÅ ÐÀÑÊÐÎÉÍÎÃÎ ÎÁÎÐÓÄÎÂÀÍÈß; 

• 3 ÏÎÊÎËÅÍÈß ÌÀØÈÍ È ÏÐÎÃÐÀÌÌÍÎÃÎ ÎÁÅÑÏÅ×ÅÍÈß; 

• ÂÛÑØÀß ÒÎ×ÍÎÑÒÜ ÐÀÑÊÐÎß 0,2 ÌÌ;

• ÏÎÄÒÂÅÐÆÄ¨ÍÍÛÉ ÎÏÛÒ ÐÀÁÎÒÛ Â ÐÅÆÈÌÅ 24/7;

• ÑÊËÀÄ ÇÀÏ×ÀÑÒÅÉ Â ÊÐÀÑÍÎÃÎÐÑÊÅ ÌÎÑÊÎÂÑÊÎÉ ÎÁËÀÑÒÈ;

• ÄÅÌÎÇÀË, ÃÄÅ ÌÎÆÍÎ ÏÐÎÒÅÑÒÈÐÎÂÀÒÜ 
ÎÁÎÐÓÄÎÂÀÍÈÅ È ÏÎËÓ×ÈÒÜ ÊÎÍÑÓËÜÒÀÖÈÞ;

• ÊÐÓÃËÎÑÓÒÎ×ÍÀß ÊÂÀËÈÔÈÖÈÐÎÂÀÍÍÀß ÐÓÑÑÊÎßÇÛ×ÍÀß ÒÅÕÏÎÄÄÅÐÆÊÀ; 

• 2 ÃÎÄÀ ÃÀÐÀÍÒÈÈ.
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обеспечивает превосходные результаты 
с чистыми и гладкими краями. 

Кроме того, помимо модульной конструк-
ции, широкой вариативности размеров 
рабочих столов, возможности интеграции 
с роботами и лицензионным ПО собствен-
ной разработки, станки отличаются долго-
вечностью. Плоттеры Zünd очень медленно 
теряют свою рыночную стоимость — их пра-
ктически не встретить на вторичном рынке.

— При персонализации продук-
ции также важна возможность ра-
боты с максимальным количеством 
самых разнообразных текстильных 
материалов…

— Наши станки можно смело назвать 
универсальными. Кроме различных тканей 
и натуральной кожи любой толщины они 
могут обрабатывать материалы до 110 мм 
толщиной, а это могут быть вспененные 
материалы (поролон, изолон) или синте-
пон, которые также активно применяют 
при производстве мягкой мебели…

Также на нём можно легко делать вы-
кройки из бумаги или картона, а если уста-
новить на станок фрезерный модуль, то 
можно будет производить раскрой даже 
пластика и ДСП. 

Следующая важная характеристика, 
которая должна быть у современных 
раскройных систем — возможность быс-
трой и простой смены этих материалов 
на станке. 

Модульная конструкция плоттеров Zünd 
позволяет установить на станок однов-
ременно 3 инструмента. Таким образом, 
при смене материала оператор просто 
выбирает из библиотеки тот, который бу-
дет кроить в данный момент. Программа 
подскажет специалисту, какой инструмент 
лучше использовать для этого вида мате-
риала, и какую ножевую вставку лучше ис-
пользовать. 

И, что сегодня немаловажно для нашего 
рынка, — простота управления и интуитив-
но понятное программное обеспечение, 
лучше на русском языке. Эти характеристи-
ки также позволяют сэкономить значитель-
ное количество времени. 

— А каков средний срок окупаемо-
сти? 

— Проще, пожалуй, привести приблизи-
тельную формулу расчёта, чем озвучивать 
цифры, которые будут очень разными в за-
висимости от особенностей производства. 

Прикиньте стоимость материалов в год 
и учитывайте, что плоттеры способны 
повысить производительность при ис-
пользовании материалов на 10%. С какой 
скоростью вы изготавливаете заказы (ка-
кое количество заказов в день/неделю вы 
успеваете сделать)? Применение раскрой-
ных комплексов Zünd гарантирует увели-
чение производительности на 30–50%. 
Сколько сотрудников работает на данный 
момент на участке раскроя? На плоттере — 
это 1 человек в смену. ʻа
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ЗаȒаȗте Ȑопросы по ȐоȕмоȔностям раȏоты� 
приоȏретениȬ и ȡстаноȐке раскроȗныȣ 
комплексоȐ =�Qd и проȑраммноȑо оȏес-
пеȥения 0iQd по телеȢонȡ � �99 �90 10 91� 

ȥереȕ Ȣормȡ оȏратноȗ сȐяȕи на саȗте  
KWWpV:��]uQd-ruV.ru� и мы орȑаниȕȡем  

Ȓля Ȑас ȒемонстраȤиȬ.

ПРОИЗВОДСТВО

— К слову, о человеческих ресурсах. 
К сожалению, сегодня в отрасли на-
блюдается значительный дефицит 
кадров, в том числе операторов сов-
ременных станков. Как ваша компа-
ния проводит обучение сотрудников 
после монтажа оборудования?

— Сервис-инженеры нашей компании, 
которая является официальным предста-
вителем Zünd Systemtechnik AG и Mind 
на территории России и стран СНГ, обеспе-
чивают комплексную сервисную поддер-
жку своих клиентов. Наши специалисты 
при инсталляции новых раскройных ком-
плексов Zünd проводят подробное об-
учение по работе на плоттере и выдают 
сотрудникам предприятия именные сер-
тификаты, подтверждающие это.

Более того, если в компании произош-
ли кадровые изменения — мы можем ор-
ганизовать обучение в  «Академии Zünd». 
Мы можем как приехать непосредственно 
на предприятие заказчика, так и прово-
дить уроки в нашем демозале. Практика 
может проходить как в группах, так и инди-
видуально. В последнем случае програм-
ма обучения по работе на раскройном 
комплексе Zünd готовится конкретно под 
клиента, и планируется оптимальное вре-
мя проведения.

Сроки, порядок проведения, подбор ма-
териалов — зависят только от задач про-
изводства. 

— К сожалению, часто срок работы 
значительно сокращается из-за непра-
вильной эксплуатации. Какие ошиб-
ки мебельщики чаще всего допускают 
при работе с таким оборудованием? 
Что позволит не допустить сокраще-
ния срока работы?

— Пожалуй, иногда мебельщики пре-
небрегают своевременным и периоди-
ческим техническим обслуживанием 
(ТО). Наши сертифицированные сервис-
инженеры настоятельно рекомендуют 
проводить ТО не реже одного раза в год 

при обязательных регулярных плановых 
техосмотрах, регулировках, промывках, 
чистках, продувках и т. д.

Проведение ежегодного ТО сокращает 
время проведения диагностики и эконо-
мит деньги предприятия за счёт снижения 
вероятности выхода из строя плоттера и 
его деталей, модулей и инструментов.

В течение 2 лет после приобретения 
плоттера оборудование находится на «за-
водской» гарантии, и проведение ТО обя-
зательно для её сохранения.

Если специалисты предприятия не мо-
гут провести регламентированное (плано-
вое) ТО, можно оставить заявку на нашем 
сайте. Тогда наши технические специали-
сты проведут весь комплекс необходи-
мых мероприятий: среди них контроль 
(диагностирование) оборудования, регу-
лировка механизмов, уборочные опера-
ции, добавка или смена смазочных масел. 
Своевременно выявят и устранят дефекты 
эксплуатации и нарушения правил безо- 
пасности, уточнят виды и объёмы работ, 
порекомендуют модули и инструменты 
при расширении перечня обрабатывае-
мых материалов.

При этом не потребуется останавливать 
производство — наши специалисты под-
строятся под график работы клиента.
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ОрȑаниȕаȤия покрасоȥноȑо ȡȥастка 

ПРОИЗВОДСТВО

ǰсе мы помним знаменитый тост: «ǰыпьем же за то, чтобы наши желания совпадали с нашими возможностями». 
Ƕногда произнести такие слова ȣочется после раздумий об организации цеȣа покраски. Наверняка мысли о «маляр�
ке» ȣоть раз да посещали производителей малогабаритной мебели или Ȣасадов. Ǽкрашенная продукция вдобавок 
к «плёночным дизайнам» значительно бы разнообразила ассортимент и привлекла дополнительныȣ потребителей, 
которым крашеная мебель кажется более качественной, натуральной и солидной. Но несмотря на возможные пер�
спективы, многиȣ пугает необȣодимость соблюдать множество требований при подготовке площадки, сложность теȣ�
нологии и трудности при поиске маляра. Только оправданы ли опасения" Так ли страшен чёрт, как его малюют" 

Естественно, из-за этого качество мебе-
ли скакало невероятно, но потребителям 
выбирать было особо не из чего. Тем более 
что на гаражные крашеные фасады уста-
навливали допустимую цену, что быстро 
становилось весомым аргументом для 
пользователей. 

Когда люди всё же осознали, что такие 
крашеные фасады они покупать больше 
не хотят, на рынке как раз появились более 
доступные плёнки ПВХ. Многие произво-
дители тут же перешли на новый, более 
бюджетный и простой в работе материал, 
а клиенты, в свою очередь, быстро оцени-
ли преимущества плёночных гарнитуров 
в сравнении с недорогими «крашенками». 

И на плёночные фасады стабильно вы-
сокий спрос сохранялся долгие 10–15 лет. 

ПОКРАСКА СНОВА 
СТАНОВИТСЯ МОДНОЙ 
Однако эксперты замечают, что «плёноч-

ное господство» постепенно начинает те-
рять своё влияние. 

«Увеличение использования плёнок выз-
вано, прежде всего, падением реальных 
доходов населения. Это привело к росту 
спроса и конкуренции в эконом-сегмен-
те. Резкий рост стоимости комплектую-
щих и обострение конкуренции повлекли 
за собой поиск более дешёвых аналогов 
и, безусловно, снижение качества готовых 
плёночных изделий», — отметил директор 
по инновационным технологиям онлайн-

ИСТОРИЧЕСКИЙ СРЕЗ: ОТКУДА 
ТАКОЙ СТРАХ ПЕРЕД ПОКРАСКОЙ? 
Иногда это даже не страх, а скорее 

нежелание лишних трудностей, а также 
банальная привычка. Причём приобретён-
ная за довольно долгий промежуток вре-
мени ещё с начала 2000-х. 

Невозможно говорить о корне про-
блем, который стал причиной современ-
ной рыночной ситуации, без повторного 
упоминания постсоветской эпохи, когда 
мебельная отрасль буквально обвали-
лась.

Корпусную мебель, включая наиболее 
востребованные кухонные гарнитуры, ста-
ли делать большими объёмами из того 
сырья, которое можно было достать в ох-
ваченной кризисом стране. И если с тра-
диционными материалами дела обстояли 
ещё хоть как-то, то о качественной евро-
пейской плёнке (о которой у нас иногда 
даже не знали) говорить было нечего.

Поэтому фасадные полотна в подав-
ляющем большинстве случаев красили. 
Причём красили как опытные производи-
тели, так и новоявленные мебельщики, 
которые часто делали это у себя в гаражах 
без особого соблюдения необходимых ре-
гламентов. А если учесть то, что и ассор-
тимент плитных материалов в те времена 
был куда скуднее, то периодически непра-
вильной покраске подвергались не самые 
качественные полотна, ещё больше выяв-
ляя дефекты технологии. 

школы технологов и маляров ООО «ЛИ-
ГАС» АЛЕКСАНДР ЛОГАЧЕВ.

«Безусловно, сложность и затратность 
процесса покраски склонили чашу весов 
в сторону облицовки плёнками. Однако 
в последнее время на мебельном рынке 
наблюдается обратная тенденция. Всё 
больше производств переходят с плёнок 
на покраску. Я думаю, что это происхо-
дит по нескольким причинам. Во-первых, 
стоимость высококачественных плёнок 
приблизилась, а в некоторых случаях 
и превышает стоимость покраски в расчё-
те на квадратный метр готового изделия. 
Во-вторых, за столь долгое время потреби-
тель пресытился плёнками и хочет видеть 
в своём доме покрашенную мебель, фаса-
ды и двери. И в-третьих, с технологиями 
современных ЛКМ, доступной автоматиза-
цией покраски, методами нанесения валь-
цами и лаконаливом для плоских изделий, 
которые завоевали лидирующие позиции 
в современном дизайне мебели, покраска 
обретает всё большую привлекательность 
и становится как никогда актуальной в тех-
нологиях финишной отделки мебели», — 
перечислил руководитель покрасочного 
направления ООО «ЛИГА» ИВАН ЯРОШ.

АВТОМАТИЗАЦИЯ: 
ИЩИ, КОМУ ВЫГОДНО 
Итак, интерес со стороны потребителей 

к покраске возвращается, а материалы и 
специализированное оборудование ста-
новятся более доступными. Значит, аргу-
ментов в пользу освоения покраски, если 
вы давно собирались, стало больше. 

Тем более что в автоматизации маляр-
ных процессов производители станков 
продвинулись далеко вперёд не только в 
плане функционала, но и в плане стабили-
зации стоимости. Это закономерно приве-
ло к тому, что если раньше такие решения 
могли себе позволить только крупные и 
устойчивые средние предприятия, то се-
годня они доступны, в том числе, для пред-
ставителей малого бизнеса. 

«На сегодняшний момент в России авто-
матические решения в покраске актуальны 
чуть ли не для каждого мебельного произ-
водства. В последние 2–3 года всё больше 
мебельных и дверных производств авто-
матизируют участок финишной отделки. 
Технологии не стоят на месте, появляют-
ся новые решения, которые могут обес-
печить даже небольшим производствам  
(100–150 м2 производимой продукции 

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà
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в смену) автоматизацию большинства 
ключевых процессов финишной отделки.

Конечно, одно из основных отличий по-
красочных участков на больших и малых 
мебельных предприятиях — это, прежде 
всего, необходимость обеспечивать тре-
буемую производительность. И на не-
больших площадках ручная покраска 
всё ещё может быть вполне оправданна 
и выполнять поставленные задачи, когда 
речь идёт о 25–70 м2 выхода готовой про-
дукции в день. Однако покрасочный уча-
сток, организованный без применения 
систем автоматизации и стандартизации 
при масштабировании, не даст требуе-
мых показателей по производительности 
в сравнении с занимаемой площадью. Так-
же станет крайне сложно обеспечить ста-
бильное качество продукции в силу того, 
что слишком много этапов будет завязано 
на мастерстве маляров и шлифовщиков, 
что априори не даст желаемого результа-
та», — высказал позицию ИВАН ЯРОШ.

ДЛЯ БОЛЬШИХ И МАЛЫХ 
Однако даже в этом случае эксперты на-

поминают, что главное не потерять голову 
от таких возможностей. Автоматизация ав-
томатизации рознь, и стоит помнить, что 
решения будут в корне отличаться в зави-
симости от величины и производительно-
сти предприятий. Об этом напоминают не 
только поставщики станков, но и компа-
нии, обучающие покраске.

«Существенно различаются типы покра-
сочных участков серийных производств 
и предприятий, выпускающих продукцию 
по индивидуальным проектам.

Для серийного производства использу-
ются высокопроизводительные линии — 
автоматические шлифовальные станки, 
вальцовые и лаконаливные машины, УФ-
тоннели для ускоренной сушки.

Среди малых производств по-прежне-
му велик процент тех, кто использует на 
участке покраски ручные операции и обо-
рудование: ручные шлифовальные маши-
ны, покрасочные пистолеты.

Но мы со своей стороны всё чаще на-
блюдаем применение автоматических 
способов шлифования и нанесения ЛКМ 
среди предприятий, работающих с ма-
лыми объёмами по индивидуальным 
заказам. В основном это спрей-машины 
проходного типа, используемые для по-
краски фасадов, дверей, сборных изде-
лий», — перечислил АЛЕКСАНДР ЛОГАЧЕВ.

«Для производства, что работает под за-
каз с большой номенклатурой и цветовой 
палитрой, крайне важно заранее проду-
мать процесс смены цвета, а также величи-
ну партии, которую необходимо покрасить 
одним цветом», — уточнил руководитель 
покрасочного направления ООО «ЛИГА».  

«В общем случае для крупных предпри-
ятий с большими объёмами производства 
используют вальцовые линии, спрей-ма-
шины, роботы-манипуляторы. Для пред-
приятий с малыми объёмами используют 
покрасочные камеры.

Замечу, что постепенно в мебельную 
отрасль начинают входить покрасочные 
роботы-манипуляторы. Небольшие мо-
дели сегодня могут изредка встретиться 
даже на небольших предприятиях. Такое 
решение будет оправдано при обработке 
крупных серий изделий, а также объектов 
со сложной геометрией заготовки», — пояс-
нил директор по оборудованию ООО ТПК 
«ФЕЛИКС» СЕРГЕЙ БАКЕРЕНКОВ. 

НЕ ПРЕНЕБРЕГАТЬ ПОМОЩЬЮ 
Ещё одно ошибочное мнение, которое 

может возникнуть: выбор решений стал 
больше, значит, есть возможность само-
му не только подобрать идеально реше-
ние «под себя», но и самостоятельно его 
установить. Да ещё и снабдить участок 
всеми необходимыми сопутствующими 
решениями. 

Очень часто такое желание сэко-
номить на техническом оснащении 
покрасочного цеха и обращении к спе-
циалистам может пагубно сказаться на 
скорости работы, здоровье сотрудников 
и качестве продукции. 

«При организации покрасочных 
участков часто не берут в расчёт, что по-
мещение должно быть герметичным, 
не обеспечивают баланс притока/вытяж-
ки, не используют фильтры при сбросе от-
ходов производства и т. д.

Поэтому важно помнить, что основны-
ми требованиями к помещению, где про-
изводятся покрасочные работы, являются:

• организация избыточного давления 
в помещении;

• обязательное применение систем 
фильтрации и утилизации;

• использование взрывобезопасного 
электрооборудования и т. д».

Сергей БАКЕРЕНКОВ,
директор по оборудованию  
компании ООО ТПК «ФЕЛИКС»

«Есть общестроительные требования, 
которыми руководствуются при проек-
тировании покрасочных участков — они 
касаются аварийных выходов, устройст-
ва электрики и вентиляции.

Особое внимание при проектирова-
нии покрасочного участка следует уде-
лить таким аспектам:

• логистические цепочки (движение 
сырья, заготовок, готовой продукции);

• взаимозаменяемость циклов (при 
выходе из строя части оборудования);

• технологические нюансы (чистые 
зоны без пыли);

• планы развития и адаптация к из-
менениям на рынке (расширение про-
изводства, смена вида выпускаемой 
продукции)».

Александр ЛОГАЧЕВ,
директор по инновационным 
технологиям ООО «ЛИГАС»
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«Часто мебельщики пренебрегают со-
зданием условий для соблюдения ре-
жимов температуры и влажности. Это 
касается как покрасочных участков, так 
и участков хранения и обработки шпона. 
Например, из-за недостаточной влажно-
сти идёт растрескивание шпона.

Раньше мы сталкивались с проблемой 
герметизации вентиляционных стыков си-
ликоновыми герметиками. Через некото-
рое время частички силикона попадают 
в приточную вентиляцию, оседают на изде-
лии и вызывают кратеры при покраске», — 
привёл пример АЛЕКСАНДР ЛОГАЧЕВ.

«Одной из самых частых ошибок ме-
бельщиков при организации малярного 
участка является расположение участка 
покраски в непосредственной близости 
от участка шлифования, отсутствие чи-
стой комнаты. Это становится особенно 
критичным при отделке финишными сло-
ями и при высокотехнологичной покраске 
глубокоматовыми или высокоглянцевыми 
ЛКМ», — дополнил ИВАН ЯРОШ.

Но хуже всего — любые ошибки при обо-
рудовании малярного участка могут при-
вести к возгоранию.

За последние 3 года было достаточно 
случаев, когда пожар на мебельных про-
изводствах начинался с покрасочной ка-
меры. В 2019 году такая ситуация случилась 
на производстве под Брянском, в 2020 году 
с покрасочной камеры начался пожар на 
производстве детской мебели в Йошкар-
Оле. В 2021 году покрасочные цеха сгоре-
ли на деревообрабатывающих фабриках 
в Коврове и Приморском районе Петер-
бурга. 

«Покрасочный участок — это работа с го-
рючими материалами. А следовательно, 
требования, применяемые к малярному 
цеху, должны отвечать ГОСТу Р 12.3.047-2012 
«Пожарная безопасность технологических 
объектов». 

Основные правила при проектировании 
покрасочных участков — это изоляция участ-
ка от «грязных» процессов, в идеале в чистой 
комнате, где создаётся чистый воздух с ув-

лажнением и подогревом, и обеспечивается 
его циркуляция (постоянная подача с филь-
трацией и вытяжкой из участков покраски 
и сушки)», — подчеркнул ИВАН ЯРОШ.

Есть множество вещей, на которых мож-
но сэкономить, но на техническом оснаще-
нии покрасочного цеха лучше не экономить 
и по ряду этапов проконсультироваться на 
этот счёт с профессионалами. Причём это 
подмечают и сами мебельщики. 

«Даже крупные ныне фабрики когда-то 
начинали с небольших объёмов. Поэтому, 
опираясь на свой опыт, уверены, что при 
организации цеха покраски и малому, 
и в особенности крупному потоковому 
предприятию лучше обратиться к специа-
лизированным фирмам или производите-
лю оборудования, чтобы они выполнили 
проект покрасочного цеха с необходимым 
набором оборудования, количеством пер-
сонала и требованиями, которые будут 
необходимы для помещения цеха. При са-
мостоятельной организации покрасочного 
цеха возможны вышеизложенные пробле-
мы при подборе оборудования, оснащении 
площадки пылезащитными, аспирацион-
ными и другими устройствами», — проком-
ментировал СЕРГЕЙ БАКЕРЕНКОВ.

Однако выше мы не зря уточнили, что 
достаточно консультации по самым стра-
тегическим вопросам. Особенно это важ-
но для начинающих производств. В случае 
с опытными фабриками можно спокойно 
сочетать советы профильных организаций 
с собственным опытом. 

«Мы рекомендуем использовать «гибрид-
ный подход» — опираться на предложение 
экспертной компании, но при этом проа-
нализировать и адаптировать его именно 
под свои задачи. Здесь нельзя подходить 
«шаблонно», необходимы корректировки 
со стороны начальника производства, глав-
ного технолога. Они также могут помочь 
при расчёте окупаемости участка», — на-
помнил АЛЕКСАНДР ЛОГАЧЕВ.

И СНОВА О КАДРАХ 
Одна из причин, по которой даже малые 

предприятия пытаются максимально изба-
виться от человеческого фактора, так это 
трудности в поиске квалифицированных 
маляров. 

«При наличии возможностей мебель-
ный участок покраски можно автома-
тизировать так, что для его стабильной 
работы потребуется только мастер-техно-
лог и несколько низкоквалифицирован-
ных подсобных рабочих, что будут просто 
обеспечивать подачу и приём заготовок. 
Таким образом, мы расшиваем узкие ме-
ста, не зависим от квалификации опытных 
маляров и шлифовщиков», — подметил 
ИВАН ЯРОШ.

Впрочем, так как пока далеко не у всех 
есть такая возможность, отсутствие спе-
циалистов часто становится причиной 
для отказа от введения дополнительного 
направления покраски. Только эксперты 
напоминают, что и в этом случае можно 
найти выход. Видя серьёзный кадровый 
голод в отрасли, помощь в обучении пре-
доставляют, в том числе, сами произво-

ПРОИЗВОДСТВО

«Сегодня наиболее популярными 
и традиционными на мебельных произ-
водствах являются технологии покраски 
органическими акриловыми и полиуре-
тановыми ЛКМ. Но с каждым годом всё 
большую популярность обретают водо-
разбавимые и УФ-отверждаемые краски 
и лаки. И это обусловлено сразу несколь-
кими преимуществами использования 
этих материалов: 

• экологичность процесса покраски 
за счёт снижения выбросов растворите-
лей в процессе сушки (в водоразбавимых 
ЛКМ в качестве растворителя использу-
ется вода);

• увеличение производительности 
за счёт ускоренной сушки УФ-отвержда-
емых ЛКМ. 

Также в поточных производствах, 
помимо распространённого метода 
покраски распылением, все большую по-
пулярность на плоских деталях обретает 
технология вальцовой покраски и лако-
налив для отделки высоким глянцем. 

Применение этой технологии значи-
тельно увеличивает производительность 
и сокращает расход ЛКМ, делая себесто-
имость производимой продукции на по-
рядок ниже в сравнении со спрейным 
нанесением».

Иван ЯРОШ,
руководитель покрасочного  
направления ООО «ЛИГА»
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ПРОИЗВОДСТВО

дители и поставщики как покрасочных 
машин, так и специальных покрытий. 

Причём очень часто куда лучше осилить 
такие занятия могут даже не профессио-
нальные маляры, а начинающие молодые 
специалисты. 

«Многие поставщики ЛКМ и поставщики 
оборудования имеют в своём распоряже-
нии лаборатории покраски, а также про-
водят регулярные курсы технологов, где 
на практике показывают и рассказывают 
все нюансы и тонкости современных тех-
нологий финишной отделки.

В связи с этим при найме персонала 
следует обращать внимание не только 
на квалификацию, а также на готовность 
обучения новым технологиям. Зачастую 
многие предприятия сталкиваются с тем, 
что порой гораздо сложнее переучить но-
вой технологии «бывалых маляров», чем 
научить «с нуля» менее опытных», — под-
сказал ИВАН ЯРОШ.

«В первую очередь при найме сотруд-
ников необходимо обращать внимание 
на профессионализм и исполнительную 
дисциплину. Если сотруднику предстоит 
работать со сложным технологическим 
оборудованием, то он должен пройти 
обучение, желательно на фирме произ-
водителя станков. 

Для нужд предприятий лучше всего го-
товить специалистов в учебных центрах, 
которые, как правило, есть на заводах  — 
изготовителях оборудования», — согласил-
ся СЕРГЕЙ БАКЕРЕНКОВ.

И, конечно, дополнительной возмож-
ностью станет обучение сотрудника са-
мостоятельно, если ваше производство 
обладает средствами и временем. Можно 
это сделать в рамках своего производства. 
Однако стоит отметить, что иногда опыт-
ные маляры не особо ретиво передают 
свой опыт молодёжи, не желая потерять 
особое положение на своём предприя-
тии. В таком случае можно воспользовать-
ся услугами специализированных школ 
и курсов повышения квалификации.

«Системного образования в данной сфе-
ре практически нет, большинство маляров 
и технологов вынуждены получать знания 
только на собственном опыте и от постав-
щиков оборудования. Всё чаще возника-
ют ситуации, когда проще самостоятельно 
выучить своего специалиста «с нуля», чем 
найти человека с опытом. Помимо подачи 
собственной учебной программы, сегод-
ня есть возможность обратиться и в спе-
циализированные школы. Тем более что 
такие организации, в том числе и мы, сей-
час учитывают как эпидемиологическую 
обстановку в стране, так и подорожание 
транспорта и проживания, а потому про-
водят занятия онлайн. Уже отмечено, что 
при грамотной подаче материала после 
таких занятий сотрудник может спустя 
пару месяцев приступать к работе. К тому 
же такой вариант не требует отрыва 
от производства и командировочных за-
трат на билеты и проживание», — заметил  
АЛЕКСАНДР ЛОГАЧЕВ.
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КаȔȒыȗ меȏельȧик наȐерняка не еȒиноȔȒы сталкиȐался с потреȏительскими стереотипа-
ми Ȑ сȐоȗ аȒрес. Толстая кромка наȒёȔнее тонкоȗ� ȏеȕ раȕниȤы� какоȗ меȣаниȕм открыȐания 
ȐмонтироȐан Ȑ меȏель Ȓля ȣранения ³ ȐеȒь ȏольȦȡȬ ȥасть Ȑремени ȦкаȢы Ȑсё раȐно ȕакры-
ты� ȡȑлоȐоȗ ȒиȐан Ȑстанет исклȬȥительно Ȑ ȏольȦиȣ кȐартираȣ� Ȑ премиальном сеȑменте моȑȡт 
раȏотать только с натȡральными материалами� а никак не с ǹДСП и ǺДȂ. От такиȣ нароȒныȣ 
©преȒаниȗª неосоȕнанно ȣоȥется ȕакатить ȑлаȕа. ОȒнако периоȒиȥески и некоторые отрасле-

Ȑики ȑреȦат наȐеȦиȐанием ярлыкоȐ на сȐоиȣ коллеȑ иȕ Ȓрȡȑиȣ сеȑментоȐ или напраȐлениȗ.  

Разрушая отраслевые стереотипы 
о мебельных мастерских 

НА ФАБРИКЕ

Осо б енно час то м ногие л ю бя т 
сравнивать то, что далеко не всег-
да поддаётся сравнению: массовое 
производство и работу по индивиду-
альным заказам. Что и порождает воз-
никновение специфических отраслевых  
мифов. 

С экскурсиями и на репортажах мы 
были на крупных и средних предприяти-
ях, что нацелены на поточное производ-
ство. Поэтому посчитали неправильным 
и необъективным развенчивать (или под-
тверждать) мифы, не побывав там, где из-
готавливают мебель по индивидуальным 
заказам. 

И нам повезло — нас пригласила к себе 
екатеринбургская студия HardBark и при-
открыла для нас промышленную завесу 
индивидуального производства. 

СТУДИИ РАСПОЛАГАЮТ ОЧЕНЬ 
МАЛЕНЬКИМИ ПЛОЩАДЯМИ — МИФ 
На самом деле это мнение имело под 

собой вполне реальную основу. Когда это 
направление только начинало появляться 
в России, многие мастера буквально про-
изводили изделия у себя дома или в соб-
ственных гаражах. Крохотные по площади 
мастерские есть и сейчас, однако это яв-
ление сегодня категорически нельзя на-
звать повсеместным. 

Приехав по адресу, мы оказались 
в промзоне, где располагалась целая 
россыпь достаточно крупных строений. 
На проходной у вх одных ворот нас встре-
тил охранник-вахтёр, уточнил, к кому мы 
направляемся и скрупулёзно выписал 
пропуск. Всё строго, как и на больших по-
токовых производствах.

Постройка с логотипом студии встреча-
ла нас большим пустым проходом. Впере-
ди, за полосовыми шторами, раздавался 
рабочий шум, а слева выделялась мощ-
ная дверь, что вела в кабинет дизайнеров 
и директора. 

Можно было подумать, что такое ре-
шение было принято из-за нехватки ме-
ста и экономии на аренде. Однако, как 
показал «тур по мастерской», места для 
дополнительного офисного пространст-
ва хватило бы с лихвой. Просто наличие 
офиса руководства непосредственно 
на производстве, во-первых, позволяет 
контролировать процесс выполнения 
работ и участвовать в нём. И, во-вторых, 
в случае, если заказчики хотят посетить 
цеха, — можно провести экскурсию лично, 
не затрачивая время на дорогу.

Òåêñò: Ìàðèÿ Áîáîâà. Ôîòî: Âàëåðèÿ Ñó÷êîâà, ñòóäèÿ HardBark  
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По внутреннему содержанию предпри-
ятие ожидаемо отличается от серийных. 
Безусловно, площадь меньше, чем даже 
у средних фабрик в сегменте серийной 
мебели, но маленькой её точно не на-
зовёшь. Пять участков, на последнем 
из которых, самом масштабном, можно 
организовать ещё один техпроцесс. 

То и дело на глаза, помимо стоящих 
вдоль стен стопок материалов, попада-
ются уже готовые элементы будущих из-
делий. Однако благодаря просторным 
проходам, по которым работники могут 
спокойно проносить крупные детали, 
ощущение нагромождённости и скудно-
сти пространства отсутствует. 

«Здесь у нас 1000 квадратов. Материалы 
храним как отдельно, так и в непосредст-
венной близости от производственных 

участков. В отдельном помещении у нас 
находится фрезерный станок для изготов-
ления сложных фигурных конструкций. 
Есть покрасочная камера, где мы не толь-
ко окрашиваем изделия, но и произ-
водим подбор цветов. У нас надёжный 
поставщик, который снабжает нас самыми 
разнообразными лаками, эмалями и кра-
сками. Предпочитаем ЛКМ импортных 
производителей. Даже если вдруг не бу-
дет точь-в-точь того колера, который хо-
чет заказчик, мы легко сможем подобрать 
альтернативу, которая устроит клиента. 

Также у нас есть большой цех шпониро-
вания, где мы из шпона различных пород 
оформляем изделия методом маркетри. 
Периодически полосы шпона требуется 
сшивать — эту манипуляцию мы также 
можем выполнить своими силами», — 

рассказал нам, показывая свою вотчину, 
директор HardBark АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ. 

ОЧЕНЬ МАЛО 
ЕДИНИЦ СОВРЕМЕННОГО 
ОБОРУДОВАНИЯ — МИФ 
Мы сами, признаться, представляли 

себе более аутентично-столярную ат-
мосферу. Тем более что её очень подкре-
пляли витающий в помещении пряный 
запах дерева и, совсем немного, красок 
и лака, и лежащая на рабочих поверх-
ностях тончайшая насыпь мельчайшей 
стружки. Наверняка сейчас мы во всей 
красе увидим максимальное сосредо-
точие ручного труда.

Но то и дело в глаза бросались при-
вычные по другим мебельным про -
изводствам станки от обязательного 

НА ФАБРИКЕ
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кромочника до станков с программным 
управлением. Безусловно, полуавто-
матических и ручных машин на таком 
производстве большинство, однако те, 
кто считает, что в таких столярных мас-
терских может быть лишь минимальный 
набор станков, ошибаются. Современ-
ный потребитель требует скорости и не 
допускает изъянов, что могут обеспе-
чить только нынешние промышленные 
машины.

Если говорить о «национальном раз-
нообразии» технического парка, то оно 
впечатляло. Были на производстве и «ки-
тайцы», к которым до сих пор иногда 
относятся с лёгким предубеждением. 
Фрезерный станок с ЧПУ 1313 AT и фор-
матно-раскроечный PS-45 и оба от брен-
да HighClassMachinery (H.C.M.). Марку 
создала Ассоциация производителей 
станочного оборудования Юго-Вос-

точной Азии специально для экспорта 
азиатского оборудования в различные 
регионы мира. Поэтому по характери-
стикам модели этой компании вполне 
конкурентны с европейскими.

Из «европейцев» на производстве 
премиальной мебели по индивидуаль-
ным заказам были задействованы ита-
льянские рейсмусовый станок SCM S630 
NOVA F0018060 и агрегат для пиления 
шпона CASATI Fila, и немецкая машина 
для сшивания шпона бренда Kuper.

«Если говорить непосредственно 
о станках, то у нас есть и китайские, 
и европейские машины от крупных брен-
дов с хорошей репутацией. Покупали 
большинство из них восстановленные 
или б/у в хорошем состоянии, прове-
рив состояние основных узлов. Машины 
таких марок, при правильной эксплуа-
тации, даже используемые повторно, 

надёжнее, чем дешёвые станки», — оз-
вучил мнение АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ.

Умудрённый днями плотной эксплу-
атации фрезерный станок с ЧПУ стоял 
отдельно в небольшом помещении, 
как почётный опытный старец, кото-
рому остальные стараются не мешать 
своим шумом. На выходе из обиталища 
«фрезера» стоял результат его трудов — 
впечатляющая сложностью витиеватая 
зеркальная рама.

«Выбор остановили именно на этом 
китайском агрегате, потому что по со-
отношению цена/качество он иде -
ально нам подходил. Пусть в нём нет 
большого числа новомодных функций, 
но они нам и не нужны. Главное, что 
он чётко работает по заданной нами 
программе. Нареканий ни у нас, ни у за-
казчиков нет», — улыбается директор  
мастерской.

НА ФАБРИКЕ
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Из электроинструментов особен-
но выделялись японские электропи-
лы Makita DXT и циркулярные станки 
Dewalt. Бренды далеко не самые бюд-
жетные, что только доказывает, что 
оборудование на этом производст-
ве стараются покупать отнюдь не де-
ш ё в о е,  п ус т ь и с  о п р е де л ё н н о й  
выгодой. 

«Отдаём предпочтение проверен-
ным и надёжным брендам. Если гово-
рить об инструменте, то это агрегаты 
производства Америки и Японии — они 
обеспечивают максимальное качество 
реза. Я считаю, что это в принципе важ-
но на любом мебельном производстве 
любого ценового сегмента, но в преми-
альном особенно — такие инструменты 
значительно ускоряют работу при сохра-
нении высокого качества», — уверенно 
отметил АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ.

СЛОЖНОСТЬ 
В ПОДБОРЕ КАДРОВ — ПРАВДА 
На производстве мы насчитали с де-

сяток человек. Те, что помоложе, изред-
ка с улыбками позировали камере, ну 
а специалисты постарше, лишь мель-
ком глянув на снующих журналистов, 
продолжили работать. На праздные бе-
седы почти никто не отвлекался, разве 
что иногда группка застывала напротив 
сложной панели с «геометрическими 
складками» (частью шкафа), где на ка-
ждой кромке сияла светодиодная лента. 
Это делало деталь похожей на зубчатую 
пещеру, сквозь которую прорываются 
лучи солнечного света. И было видно, 
что до завершения ещё очень далеко. 

Наблюдая за работой мастеров, мы 
всегда откатываемся к кадровому во-
просу. Трудности с персоналом волнуют 
сегодня большинство отраслей, в том чи-

сле и мебельную. И небольшим студиям 
в индустрии приходится ничуть не легче, 
чем серийщикам. Иногда даже труднее. 
Многие крупные фабрики имеют ресурсы 
для самостоятельного обучения работ-
ников, которых у небольших мастерских 
попросту нет.

«Так как мы постепенно расширяемся, 
то планируем в ближайшее время прио-
брести ещё один станок с ЧПУ. Хороших 
специалистов становится всё меньше 
и меньше, поэтому волей-неволей за-
думываешься о том, чтобы автомати-
зировать больше процессов и меньше 
зависеть от людей. 

Может, мы взялись бы за обучение 
сами, но на счету каждый сотрудник — 
отвлекаться некогда. Как я уже говорил, 
наши клиенты очень требовательны, 
за это они отдают значительные суммы, 
и мы не можем рисковать временем. 

НА ФАБРИКЕ
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И самый сложный этап из этой цепоч-
ки — это согласование на всех этапах. 
В нашей практике был случай, когда со-
гласование с клиентами длилось около 
года. К этому привело множество факто-
ров: заказчики не торопились с окончани-
ем ремонта, они слабо знали, что хотели, 
многие опробованные до нас варианты 
их не устроили. Нам тоже пришлось по-
трудиться — даже в какой-то момент пред-
ложили клиентам сделать стоп, чтобы они 
хорошенько обдумали свои требования. 
В итоге утвердили и сдали заказ — мы все 
проекты до конца доводим. 

Хотя это, конечно, большое исключе-
ние. Чаще всего (в месяц у нас от 3 до 5 
заказов) современные потребители 
приходят уже с чёткими пожеланиями. 
Ведь сегодня на рынке очень много ди-
зайнеров, работающих в разных цено-
вых сегментах. Что позволяет отдельно, 

НА ФАБРИКЕ

Тем более, когда остаётся вероятность, 
что вложенные в новичка усилия могут 
не оправдаться. Иногда, когда люди пря-
мо-таки «рвутся в бой», мы берём их сна-
чала на подсобные работы, а потом, если 
перспектива есть, постепенно вводим 
в дело. Бывали случаи, когда это дава-
ло свои плоды, но чаще всего мы таким 
не злоупотребляем», — констатировал 
АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ.  

ОБШИРНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
И ДОЛГИЕ СОГЛАСОВАНИЯ — ПРАВДА 
Заказчики, требующие и готовые пла-

тить за максимальную индивидуализа-
цию, требуют определённого подхода 
к себе. Это утверждение лишь укрепили 
несколько работ, что мы увидели на про-
изводстве. Мебельные студии должны 
быть готовы к изготовлению самых неве-
роятных вещей и, конечно, к длительной 

последовательности действий от заказа 
до сдачи, включающей непростые согла-
сования эскизов. 

«В основном мы работаем в сегменте 
премиум, и поэтому можем производить 
буквально любые позиции по желанию 
наших клиентов. 

Клиенты у нас требовательные и вни-
мательные к деталям, неважно, прихо-
дят ли они к нам с уже сформированной 
идеей или с просьбой помочь им в вы-
боре. При любом раскладе мы сначала 
обсуждаем первоначальные требования 
и материалы, которые необходимо будет 
использовать. Когда сходимся по этим 
пунктам, выезжаем к заказчику на замеры. 
Следом заключаем договор, составляем 
техническую документацию, утверждаем 
с заказчиком образцы, выкрасы и факту-
ры, и только после этого заказ идёт в про-
изводство.   



тел.: +7 (391) 219-01-19 • im@pgmedia.ru • reklama@pgmedia.ru �7

НА ФАБРИКЕ

ре
кл
ам

а 



��  industrymebel.ru                                                                                          ©ИнȒȡстрия меȏели» • Ɋ 1 (3�) янȐарь-ȢеȐраль 2022 ȑ

«Так, однозначно, говорят те, кто ни разу 
не трудился в нашем бизнесе. Безусловно, 
репутация играет огромную роль и впо-
следствии хорошо работает на студию. Од-
нако такого результата в перспективе можно 
достичь, если постоянно крутиться и само-
стоятельно искать заказчиков, а не ждать, 
когда к вам придут. С современной конку-
ренцией этого может и не случиться. 

Мы постоянно делаем уникальный контент 
в наших соцсетях — недавно вот сняли пре-
зентационный качественный ролик о нашем 
производстве. Пришлось вложиться, но люди 
очень любят, когда производители открыты 
и не скрывают техпроцессов. 

Ищем и другие точки контакта — есть много 
способов завлечь клиента. Например, рабо-
таем со сторонними дизайнерами, которые 
помогают заказчику нарисовать проект, 
а в качестве тех, кто может его реализовать 
до мельчайших деталей, рекомендуют нашу 
студию. Также плотно общаемся с архитек-
турными бюро и крупными застройщика-
ми», — делится опытом руководитель студии 
HardBark.

Найдутся те, кто скажет, что все эти плю-
сы убивает один существенный недоста-
ток — работа исключительно в рамках 
своего региона. Потому что такие неболь-
шие предприятия, по сути, не имеют соб-
ственной логистики. 

«Опять же, как я и говорил, всегда можно 
найти возможности. За счёт плотного со-
трудничества со студиями и активностей 
в соцсетях к нам часто приходят заказчики 
из отдалённых от нас регионов, в том числе 
из двух столиц. Первые этапы договорённо-
стей проводим удалённо, а потом высылаем 
команду на замеры. Когда проект готов, ме-
бель едет к заказчику на машине, а команда 
сборщиков отправляется на самолёте. Схема 
отработана, и клиенты всегда были доволь-
ны. Так что границы только у нас в головах», — 
уверенно заключил АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ. 

НА ФАБРИКЕ

по приемлемой цене, создать дизайн-
проект, а уже за реализацией прийти в вы-
бранную студию. Это выгоднее, быстрее 
и лучше, чем выдумывать из головы. Хотя, 
опять же, и соцсети сегодня очень помога-
ют людям в создании обстановки — есть 
с чего брать пример», — поделился в бесе-
де руководитель студии.  

ПРОЩЕ ОХВАТИТЬ 
НЕСКОЛЬКО РАЗНЫХ НИШ — ПРАВДА 
Как мы писали выше, специализация 

студий не ограничивается типами или на-
значением изделий. Гибкость таких произ-
водств позволяет им эффективно работать 
как с частными лицами, так и с обществен-
ными пространствами, которым также не-
обходим индивидуальный подход, чтобы 
те могли выделиться среди конкурентов. 

«До коронавируса мы, помимо част-
ных заказов, работали с ресторанами 
и прочими заведениями общественного 
питания. Также полностью их меблиро-
вали, начиная с элементов интерьера, 
зоны оплаты, барных стоек, заканчивая 
всеми посадочными местами. Сейчас это 
направление у нас немного приостано-
вилось, но со временем, думаю, всё вер-
нётся на круги своя», — заметил директор 

производства уже по окончании экскур-
сии во время беседы в своём кабинете. 

Естественно, мы не могли не поинтере-
соваться, чем производство планирует 
закрыть временно освободившееся на-
правление. 

«В кризисной ситуации главное — не 
останавливаться, тогда можно не толь-
ко продержаться, но даже вырасти. Пусть 
мы пока перестали работать с сегментом 
HoReCa, зато частных заказов стало зна-
чительно больше, даже ввиду подоро-
жания всех материалов. Также работаем 
над полноценным запуском собственного 
шоурума в центре города и хотим попро-
бовать немного войти в массовый сегмент 
с собственной мелкосерийной мебелью. 
Планируем выпускать небольшими объ-
ёмами интересные столы, которые бы вы-
делялись качеством и эстетически. Сейчас 
мы занимаемся вопросами патентования, 
поэтому подробностей рассказывать не 
буду. Однако уверен, что такая мебель 
сегодня очень нужна людям. Она также 
будет интересна маркетплейсам, дизай-
нерским и архитектурным шоурумам.  

Мы даже думаем, что через такие неболь-
шие изделия к нам могут прийти новые 
клиенты уже за более крупными заказа-
ми», — размышляет АНДРЕЙ ЛЕГИСТАЕВ. 

КЛИЕНТЫ ПРИХОДЯТ САМИ, НО 
ТОЛЬКО ИЗ СВОЕГО РЕГИОНА — МИФ 
Хотя такое мнение скорее можно услы-

шать от тех, кто только планирует входить 
в мебельный бизнес и выбирает между 
«серийкой» и работой по заказам. В раз-
личных статьях, посвящённых открытию 
собственного бизнеса, часто пишут, что 
студию легче оформить юридически, что 
нужен меньший объём оборудования, 
и что для продвижения может быть до-
статочно соцсети. И если всё сделано пра-
вильно, то клиенты пойдут сами. ʻа
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