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НОВЫЕ МЕТОДЫ ОБУЧЕНИЯ 
ПЕРСОНАЛА НА ПРАКТИКЕ

 

Одним из трендов в сфере российского образования (как базового, так и курсов переподготовки) в 2024 
году эксперты называют переход на программы, основанные на профессиональных компетенциях. Как от-
метил для издания «РБК Тренды» гендиректор образовательного холдинга Ultimate Education Павел Мо-
сейкин, кризис сегодня среди прочего требует адаптации программ к требованиям рынка и организации 
понятной карьерной траектории. Неудивительно поэтому, что опытные мебельщики, особенно те, у кого 
есть собственные образовательные ресурсы, ещё больше развивают профильные программы обучения.

уборщиках), здесь важны такие этапы, 
как вхождение в компанию и знакомство 
с её миссией и корпоративной культурой. 
Если речь идёт о более квалифицирован-
ных сотрудниках, немаловажно добавить 
определённый специализированный 
курс. Но обучаются все, на 100%. Новый 
персонал — адаптация, действующий — 
прокачка навыков. Из работающего пер-
сонала 50% проходят переподготовку 
ежегодно», — пояснила Людмила При-
щенко.

В лидерах по обучению — менеджеры 
по продажам и станочники. Это те кате-
гории сотрудников, специализация ко-
торых требует постоянного обновления 
навыков. Именно для таких целей ком-
пания и сформировала собственную базу 
видеокурсов. Она доступна любому спе-
циалисту, даже тем, кто совсем недавно 
был студентом.

Такая программа помогает также пе-
реучивать специалистов, пришедших из 
других сфер. Компания активно прини-
мает в штат всех, кто готов заниматься.

Так, в конце 2023 года сотрудник фа-
брики Жанна Обухова, которая пришла 
на предприятие в ноябре 2021 г. на ста-
ночника деревообрабатывающего обо-
рудования, получила первую категорию.

Среди недавних примеров в новостном 
поле — ООО ТПК «Феликс». Производи-
тель офисной мебели в наступившем 
году, в частности, ставит перед собой 
задачу вывести развитие своего персо-
нала на новый уровень.

Для этого компания намерена вне-
дрить современные методики в практику 
своего корпоративного учебного цент-
ра, среди которых — и система Buddy 
Program, предназначенная для адапта-
ции новоиспечённых сотрудников. В ней 
наставник выступает не просто как более 
опытный коллега, а как приятель, с кото-
рым можно, к примеру, общаться по сто-
ронним от работы темам. Доказано, что 
так адаптация новичка происходит быс-
трее и эффективнее.

Директор по персоналу ООО ТПК 
«Феликс» Людмила Прищенко отмеча-
ет, что несмотря на то, что за рубежом 
программа известна довольно давно и её 
эффективность доказана, в российских 
компаниях её стали применять совсем 
недавно.

«Все без иск лючения сотрудники 
проходят обучение в компании. Но у 
всех разные программы и курсы. Если 
мы говорим о более простых професси-
ях (грузчиках, транспортных рабочих, 

В обязанности Жанны Семёновны, 
помимо обработки деталей по чётко-
му техническому заданию и контроля 
машины, входят также операции, тре-
бующие специальных знаний, такие как 
настройка станка и прописывание про-
грамм для него.

Сейчас же специалист уже может 
выполнять нестандартные задачи и ко-
ординировать действия с опытными 
работниками. Попробовала себя в кром-
лении, которое идёт сразу после раскроя. 
Поэтому ответственность на операторе 
«кромочника» лежит немалая.

«Сегодня появляется немало не-
обычной мебели, например мебель-
трансформер. Подобрать к ней кромку, 
подогнать в размер, правильно округлить 
края — всегда учишься чему-то новому, 
применяешь свои знания и получаешь 
информацию от других. Обучаешься 
анализировать и использовать в своей 
работе новые навыки. Например, в цех 
приходят заказы на новую мебель. Среди 
них бывают детали необычной формы, 
и сначала, чтобы понять, как правиль-
но довести деталь до упаковки, группа 
сотрудников намечает пути реализации 
задачи, отрабатывает технологический 
процесс и работает над повышением ка-
чества изделия. Очень важно при этом 
доверять людям, с которыми работаешь. 
Один человек ничего не сможет сде-
лать — только слаженная работа может 
дать какие-либо результаты», — делится 
впечатлениями Жанна Обухова.

Можно сказать, что методику Buddy 
Program в компании прорабатывали до её 
официального использования. Когда 
Жанна Обухова приобрела необходимый 
опыт, её сделали наставницей молодых 
сотрудников. Её преимущество как кан-
дидата на эту должность в том, что она 
сама прошла через те же процессы адап-
тации и практики, что и её ученики.

Жанна, правда, отмечает, что у мно-
гих молодых людей, особенно тех, кто 
приходил на предприятие, слабо развито 
чувство локтя и ответственности за об-
щее дело. Да и по мнению многих экс-
пертов, это ещё одна причина проблемы 
с кадрами, с которой производителям 
сегодня также приходится работать.
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— В России 9 из 10 покупателей в любом 
случае знакомятся с отзывами перед тем, 
как приобрести товар. Не все к ним прислу-
шиваются, но однозначно изучают. В нашей 
компании эта статистика находит подтвер-
ждение. Если взять для сравнения времен-
ной отрезок в пять лет, то можно увидеть, 
что комментарии всегда имели разную ди-
намику в зависимости от процессов, кото-
рые происходили в компании: от объёмов 
продаж до расширения географии.

Комментариев и отзывов у нас много 
на всех наших каналах, и мы не просто 
рады их количеству — мы сами мотивиру-
ем людей оставлять свои мнения. Для нас 
это ещё один механизм маркетингового 
исследования, более того — дешёвый. 
По отзывам можно проанализировать те-
кущие процессы и собрать целый спектр 
информации, а не только увидеть оценку 
мебели или деятельности компании.

Например, комментарии позволяют 
оценить популярность продуктов: если 
их под товаром много, значит его часто 
покупают. А ещё по изменению количест-
ва мнений, особенно негативных, можно 
заметить отток покупателей на каких-то 
площадках. Поэтому мы считаем, что 
много отзывов — это хорошо.

— Поговорим подробнее о негативных 
отзывах. Сегодня полное отсутствие от-
рицательных отзывов отпугивает поку-
пателей. Но когда комментариев много, 
может создаваться ощущение, что жа-
лобы поступают часто.

Сейчас с отзывами стараются работать 
даже представители МСБ. Либо для этого 
выделяется один сотрудник, либо обще-
ние с потребителями совмещается с дру-
гой работой. Очень часто за это отвечают 
сами менеджеры или даже директора.

Совсем иная ситуация у крупных сете-
вых ретейлеров с широкой географией 
продаж. Там не обойтись одним специа-
листом ещё и потому, что отзывы будут 
поступать со всех концов страны. А так как 
многие люди активнее публикуют имен-
но негативные комментарии (по данным 
исследования компании по управлению 
опытом Qualtrics, они составили 31%), ра-
ботать приходится скрупулёзно и точечно.  

Как профильные сотрудники поступают 
с большим количеством отзывов на своих 
ресурсах и на сторонних площадках, на-
подобие чатов и маркетплейсов? Как про-
исходит реагирование с учётом разницы 
во времени в разных регионах? А также 
почему нельзя оставлять без внимания ни 
один комментарий, даже, казалось бы, не-
значительный?

Погрузиться во все детали нам помогла 
руководитель службы заботы о покупате-
лях (направление ORM — онлайн-репута-
ции бренда) ООО «Торговый дом «Лазурит» 
(бренд Lazurit) Елизавета Бортникова.

— В случае некоторых компаний отзы-
вов бывает немного, и они не стремятся 
поднимать комментируемость на сайте 
или в соцсетях. Какова ситуация с отзы-
вами в вашей компании?

— Отрицательные отзывы есть всег-
да. Любые процессы, где задействован 
большой коллектив, невозможны без 
ошибок. Человеческий фактор тут неиз-
бежен, а значит, периодически негатив-
ные комментарии будут возникать. Это 
нужно принять и не пытаться с этим бо-
роться. Безусловно, нужно стремиться 
к тому, чтобы положительные оценки пре-
обладали, но не путём «подчищения» не-
желательных мнений. Им просто нужно 
уделять особое внимание и решать опи-
санные там проблемы. Когда люди будут 
видеть, что даже самый негативный от-
зыв не испугал компанию, и она нашла ре-
шение проблемы, то они сделают вывод, 
что к ней можно идти. Даже если возник-
нут трудности, их помогут решить.

— Не «подчищать», даже если ком-
ментарий особенно эмоциональный?

— Если он экспрессивный, там при-
сутствует/преобладает определённая 
лексика, то стоит попробовать, если 
есть такая возможность, увести автора 
отзыва в личные сообщения. Но после 
надо вернуться «в общее поле»: или 
попросить покупателя оставить отзыв 
о решении проблемы, или самим оста-
вить комментарий, где рассказать, какие 
меры были приняты.

В остальном же мы даже диалоги ста-
раемся вести на общих страницах, что-
бы был виден и сам факт нашей реакции, 
и её подача.

Отзывы сегодня — ресурс, который вполне спо-
собен конвертироваться как в прибыль (с приходом 
новых потребителей), так и в расходы. Кто-то мо-
жет вспомнить последние исследования, например 
от Wildberries и Аналитического центра НАФИ, со-
гласно которым, за два последних года люди стали 
меньше доверять отзывам в интернете — их число 
сократилось с 81 до 72%. Только даже текущее коли-
чество тех, кто воспринимает комментарии всерьёз, 
всё ещё велико и способно пошатнуть или попра-
вить дела компании, особенно занятой ретейлом.
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— Наверное, объём комментариев, 
в частности негативных, возрастает, 
когда вы проводите необычные акции. 
Из последних сразу вспоминается кол-
лаборация вашей компании с брендом 
Vizit (презентация матраса, созданного 
по технологии CondomFlex, с пружинами 
из спресованных презервативов).

— Да, это был очень интересный опыт 
для нашего отдела. Пусть сейчас обще-
ство всё спокойнее воспринимает такие 
креативы, всё равно есть люди консерва-
тивные — и мы были готовы к разделению 
людей на два лагеря. Мы и здесь придер-
живались нашей традиционной страте-
гии — отвечали на каждый негативный 
комментарий. Только тут старались это 
делать в юмористическом ключе. Были 
случаи, когда на некоторые отзывы при-
думывали ответ всем отделом, букваль-
но устраивали мозговой штурм. У нас 
широкая география, и в некоторых ком-
ментариях был виден определённый мен-
талитет и колорит. Это тоже было для нас 
чем-то новым. Вообще, если брать ста-
тистику по этой акции, негативных ком-
ментариев всё-таки было меньше, чем 
позитивных или нейтральных. Последние 
были от участников конкурса, в рамках 
которого разыгрывали кровать с «парт-
нёрским» матрасом.

— Расскажите подробнее про коммен-
тарии из разных регионов России. Может, 
с такими особенностями у вас был связан 
какой-нибудь интересный случай.

— Коллеги (да и мы сами) часто назы-
вают нашу команду «отделом удивитель-
ных историй». Случаи бывают разные 
и зависят от региона или других факто-
ров. Например, в работу попал очень за-
путанный случай из жалобы покупателя, 
и оказалось, что его мебель потерялась 
на складе. Для решения задействовали 
много людей по всем службам компании, 
а процесс был усовершенствован во из-
бежание ошибки в будущем.

А если говорить о региональных осо-
бенностях, то вспоминается случай с на-
шей покупательницей с юга России. У неё 
был очень большой и сложный заказ, что 
сказывалось на замерах, сроках и т. д. 
Она на всё реагировала с восточным 
темпераментом и эмоционально дели-
лась буквально каждой деталью, которая 
ей не понравилась. Но при этом она так 
же ярко и позитивно реагировала на ка-
ждое решение. То есть каждый шаг вы-
ставляла на всеобщее обозрение. Если 
поднять статистику, думаю, у неё вый-
дет более 100 комментариев в Telegram. 
Примечательно, что она осталась очень 
лояльной: до сих пор комментирует раз-
личные посты в социальных сетях (уже 
исключительно позитивно), в частности 
те, которые рассказывают о вручении на-
шей компании премий. Это доказывает 
тот факт, что люди действительно раз-
ные, по-своему реагируют и измеряют 

масштаб проблемы, но к каждому можно 
найти подход. А разрешение обращений 
покупателей с негативным опытом помо-
гает сохранить их лояльность.

— К таким экспрессивным отзывам, 
особенно негативным, часто подключа-
ются другие люди. В итоге получается 
целая цепочка комментариев. Как раз-
бираетесь с такими случаями? Особенно 
когда работаете с множеством регионов, 
а рабочий день у всех 8 часов.

— Мы называем это «эффектом снеж-
ного кома». На площадках, где есть син-
хронная коммуникация, получается 
отреагировать сразу, где асинхронная — 
отвечаем с начала рабочего дня. Перво-
степенно изучается вся цепочка, чтобы 
просто понять и разобрать ситуацию. 
А после начинаем отвечать на каждый 
комментарий. Где-то достаточно простых 
пояснений, а сообщения, где описаны 
сложные случаи, подвергаются вторичной 
обработке. Выясняются конкретные даты, 
сроки, условия договоров и т. д. Только так 
можно остановить ком, закрыв все вопро-
сы и дискуссии покупателей конкретной 
информацией и предложением решений.

— Вы упомянули вторичную обработ-
ку отзывов. Расскажите больше деталей. 
Сколько сотрудников нужно в команду 
для такой работы?

— Пусть процессов больше, чем кажет-
ся, команда у нас небольшая, но у каждого 
есть свои задачи. Первичная обработ-
ка — это же установка первого контакта 
с покупателем, реакция на нейтральные 
и позитивные комментарии, а также не-
сложное информирование. А вот нега-
тивные комментарии и индивидуальные 
случаи требуют серьёзного разбора си-
туации: уточнение деталей у покупателя, 
у всех коллег из других служб. Это уже 
вторичная, глубокая обработка, а не про-
сто реакция. Негативных отзывов меньше, 
чем позитивных, но для работы с такими 
комментариями у нас есть отдельный 
специалист, который занимается только 
этим, уделяя максимум времени для раз-
бора ситуации и поиска решения. А после 
предоставляет развёрнутый ответ/отчёт 
под комментарием и в личных сообщени-
ях. Также мы как исследователи собираем 
и анализируем обратную связь для посто-
янного усовершенствования сервиса.

— А есть ли какие-то признаки в таких 
комментариях, которые позволили бы 
выявить потребительский терроризм?

— На глаз этого не определить. Излиш-
няя экспрессия не является достовер-
ным признаком: даже обычная жалоба 
может быть чрезмерной и с богатой лек-
сикой. Часто потребительский терроризм 
вскрывается уже на этапе вторичной об-
работки: неточности, угрозы без аргу-
ментации. Самое главное — реагировать 

на них также открыто. В ответе указывать 
пункт из договора, какие-то юридические 
аргументы. Очень важно, чтобы это виде-
ли другие читатели и понимали, что быва-
ют и такие ситуации.

— А как вы работаете с комментари-
ями не на ваших, а на сторонних, в част-
ности асинхронных площадках: форумах 
и чатах, где может упоминали ваш бренд, 
на маркетплейсах?

— Абсолютно так же: мир сегодня даёт 
нам столько IT-решений для удобного мо-
ниторинга на самых разных площадках. 
Проводим поиск по ключевым запросам, 
на сервисах для отзывов и др. Если есть 
возможность самим дать обратную связь, 
проявить себя, мы это делаем. Конечно, 
бывают случаи, что нет возможности по-
пасть в беседу, например, в телеграм-ка-
налы, где, может, обсуждали наш продукт, 
или закрытые форумы. Не всегда даже 
получается идентифицировать человека 
по комментарию как покупателя. Но в та-
ком случае информацию важно принять 
и проанализировать, а при необходимо-
сти передать другим службам.   

Н а  м а р к е т п л е й с а х  ( м ы  е с т ь 
на Wildberries, Ozon, «Яндекс. Маркете» 
и «Мегамаркете») мы сами отвечаем 
на комментарии. В случае негативных 
отзывов просим связаться с нами, даже 
если проблемы возникли из-за сервисов 
самих маркетплейсов. Решение потом на-
ходим совместно с партнёрами.

— Напоследок расскажите о том, какие 
ошибки не должен допускать специалист 
из отдела управления репутацией?

— Это тоже очень индивидуально, 
но, исходя из нашего опыта, можем сра-
зу подчеркнуть, что наша работа не при-
емлет спешки. Да, нельзя затягивать, 
но на панических скоростях специали-
сты, особенно молодые, могут упустить 
важные факты, не увидеть суть пробле-
мы, предоставить информацию с ошибкой 
или вовсе не ту, которая нужна.

Ещё очень важная рекомендация — 
первый контакт не должен быть сухим. 
Я сейчас не говорю про излишнюю эмоцио-
нальность, нужно именно показать вашу 
причастность. Особенно тому покупате-
лю, который оставил негативную обратную 
связь, нужно показать, что его проблема 
нас очень волнует и она приоритетна. Уже 
в дальнейшем можно подключить раци-
онализм, особенно если речь идёт о кон-
кретных действиях или юридической  
информации, которая сопровождает потре-
бительские взаимоотношения с компанией.

Научиться видеть суть изложенной 
проблемы, не обращая внимание на эмо-
циональную форму и лексику расстро-
енного покупателя. Видеть в отзыве 
возможность совершенствования. «Про-
качивать» креативное и позитивное мыш-
ление, эмоциональный интеллект — всё 
это очень важно!
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опыт взаимодействия со сторонними 
творческими людьми.

С какими сложностями пришлось 
столкнуться такому искушённому пред-
приятию в сотрудничестве со студен-
тами? Испытывал ли на себе большой 
холдинг те проблемы, с которыми се-
годня порой сталкиваются мебельщики 
и дизайнеры при общении друг с другом? 
Планирует ли компания повторить такой 
проект в будущем? 

Обо всех закулисных моментах рабо-
ты с молодыми творцами нам рассказала 
ведущий дизайнер мебельного холдинга 
«Ангстрем» (ООО ПК «Ангстрем») Веро-
ника Грибова. 

— Вероника, вы были одним из кура-
торов проекта. Что вас, как опытного 
дизайнера, поразило в сотрудничестве 
со студентами больше всего?

— Количество концепций, которые нам 
прислали ребята. Их было даже больше, 
чем они заявляли первоначально. Было 
видно, как они горели этим проектом 
и заданием. Но мы пришли в лёгкий шок, 
представив, что нам за полтора месяца 
нужно будет реализовать такой объём. 
Мы справились, но впечатления остались.

 
— Дело было лишь в сроках? А как вы 

оценили работу студентов с материаль-
ной базой?

— Перед запуском проекта мы про-
водили для них экскурсии и по салонам, 
и по производству, чтобы появилось 
понимание, с какими материалами мы 
работаем. Но, конечно, они всё равно 
очень глубоко погружались в свои идеи, 

Это уже не вопрос имиджа, а необхо-
димость, возникшая из-за серьёзного 
кадрового дефицита. Однако многие ком-
пании уже отметили две положительные 
стороны работы с начинающими специа-
листами: из них можно вырастить сотруд-
ника, заточенного под конкретный бизнес, 
и они привносят свежий взгляд на рабо-
чие процессы. 

Схожая ситуация наблюдается и в сфе-
ре аутсорсинга и фриланса. По данным 
«Российской газеты», в прошлом году 
компании стали в два раза чаще делеги-
ровать задачи сторонним специалистам. 
Предприниматели «распробовали» эко-
номию времени и денег, которую предо-
ставляет аутсорс, и убедились, что такие 
работники также способны значительно 
расширить возможности нанимателя. 

То, как компания может извлечь мак-
симум пользы из сотрудничества с мо-
лодыми и, более того, начинающими 
специалистами, продемонстрировал 
в прошлом году совместный проект ме-
бельного холдинга «Ангстрем» и студен-
тов РГХПУ им. С. Г. Строганова.

Мебельный бренд воплотил в реаль-
ность дипломные работы выпускников, 
в которых те разрабатывали мебель для 
12 комнат разного назначения в не слиш-
ком просторной квартире типовой пла-
нировки. Предприятие рассматривает 
возможность доработать молодёжные 
концепции и запустить изделия уже в се-
рийное производство. 

Результат совместной работы был впе-
чатляющим, однако путь к нему, призна-
ются участники, простым совсем не был. 
Несмотря на то, что у компании есть соб-
ственный центр разработки нового про-
дукта со штатом дизайнером и большой 

и потребовалось их направлять, учить 
в процессе некоторым вещам. Моя ко-
манда дизайнеров и наша команда тех-
нологов и конструкторов очень сильно 
в этом помогли. Но в то же время ребята 
очень «встряхнули» нас, показали со-
вершенно уникальное видение. Напри-
мер, нам потребовалось придумать, как 
реализовать концепт тумбочки, как бы 
парящей в воздухе. А самым сложным 
для нас проектом оказалась детская 
двухъярусная кровать с люком — при-
шлось серьёзно подумать над конструк-
цией.

— В итоге концепты, вероятно, получи-
лись всё же чуть иными? Это не вызвало 
недопонимания со стороны студентов?

— Мы постарались максимально точно 
воплотить все идеи — такой была дого-
ворённость. Но корректировки с точки 
зрения здравого смысла и целесообраз-
ности, конечно, были. Убеждали выпуск-
ников, что это правильно. Конфликтов 
не было. Если что-то не могли сделать 
на одной производственной площадке, 
делали на другой, где-то даже привле-
кали партнёров.

— Если отвлечься от «строгановского» 
проекта, привлекаете ли вы сторонних 
дизайнеров или подрядчиков? 

— Да, потому что нам важно, чтобы 
наш продукт выделялся на рынке, удив-
лял и радовал, а потребитель был им 
доволен. Поэтому здесь не идёт речь 
о какой-то гордыне, мол, мы слишком 
крупные, чтобы обращаться к сторонним 
специалистам. 

Российские компании самых разных профилей 
и направлений в 2023 году стали активнее брать 
на работу студентов. По данным опроса агентства 
Ancor (за сентябрь 2023), с учащимися вузов рабо-
тали или были готовы сотрудничать 77% органи-
заций. В конце ноября прошлого года появились 
итоги ещё одного исследования от специалистов 
кадровой справочной системы «Актион Кадры 
и HR». Согласно его результатам, студентов на 
работу брали уже 84,3% компаний из всего числа 
опрошенных — рост на 7,3% всего за пару месяцев.  
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Разработка любой качественной и ин-
тересной коллекции — всегда сложный 
процесс. Ни одну свою линейку мебели 
я не вводила быстро и просто. 

Более того, мы работаем и со сторон-
ними дизайнерами — это позволяет раз-
нообразить решения, расширить взгляд. 
Да, представителям этой профессии 
бывает сложно работать с производи-
телями серийной мебели. Такое сотруд-
ничество сопряжено с определёнными 
правилами, в отличие от самостоятель-
ной работы, но многие видят и преиму-
щества.  

У нас есть команда дизайнеров, поряд-
ка 80 человек (как из штата, так и со сто-
роны), которые работают с клиентами 
по нашему второму направлению ин-
дивидуальной мебели. Замечу, что этот 
сегмент сейчас активно развивается.

— Но реализация сложного необыч-
ного конструктива сказывается на цене. 
А как в итоге соблюсти грань между уни-
кальным дизайнерским решением и оп-
тимальной стоимостью? Это особенно 
важно в случае серийной мебели.

— Здесь кейс один: нужно не толь-
ко знать, куда ты идёшь как дизайнер, 
но и понимать стратегию компании. Важ-
но совмещение своих творческих взглядов 
с интересами предприятия. Нужно вместе 
искать материалы и комплектующие или их 
аналоги. Например, сейчас на нашем рынке 
появилось ещё больше китайских произво-
дителей. Прежде чем вводить что-то новое 
на наше производство, мы и наш отдел ка-
чества подробно исследуем этот продукт. 
Помимо эстетики, нам важно, чтобы он был 
надёжным и работал на долговечность все-
го изделия. Ведь мы предоставляем нашим 
потребителям максимальную гарантию. 
Методом изучения и подбора объектив-
ный показатель МС (предельных издержек) 
удаётся сохранить. 

Конечно, в связи с событиями последних 
лет нам приходится прилагать всё боль-
ше усилий, чтобы снизить МС и сделать 
мебель более доступной для потребите-
ля. Тем не менее качеством мы не можем 
поступиться, даже если это очень снизит 
себестоимость мебели. 

— Перед тем как завершить беседу, 
вернёмся к теме со студентами. История 
со Строгановкой — это всё же очень мас-
штабный проект. А не занимаетесь ли вы 
или кто-то из Ваших коллег чем-то более 
постоянным, например преподаванием?

— В какой-то степени да. Мы проводим 
для учащихся и студентов профильных 
вузов и крупных интерьерных школ экс-
курсии в наши салоны и на производство. 
Там молодёжь узнаёт лайфхаки от нашего 
дизайнерского отдела, от конструкторов, 
которые работают непосредственно с ме-
блировкой. 

Мы сотрудничаем и с РГХПУ имени 
Строганова, и с Британской школой ди-

зайна. А с недавнего времени — и с част-
ными школами интерьерного дизайна, 
которые используют лекции от наших 
экспертов в своих программах, а также 
приводят на лекции-экскурсии студентов 
в наши салоны. 

И моим коллегам, и мне поступали 
предложения насчёт постоянного препо-
давания в вузах, и мы бы с удовольствием 
приняли их, если бы не плотный график на 
предприятии. 

Но мы полностью разделяем мнение 
многих коллег о том, что сегодня препо-
давать должны не теоретики, а практики, 
которые знают все современные производ-
ственные и сервисные процессы. Поэтому 
мы будем стараться участвовать в как мож-
но большем количестве проектов. 

Мебель от ребят из РГХПУ имени С. Г. 
Строганова, реализованная на нашем 
производстве, продолжает посещать вы-
ставки. Мы всерьёз намерены довести 
некоторые образцы до серийного произ-
водства и ждём некоторых выпускников 
в нашу команду. 

Также несколько наших представите-
лей были включены в аттестационную 
комиссию вуза 2024 года.

Как хорошо сказал наш исполнитель-
ный директор Вадим Чернушкин, мы 
смогли взглянуть на мебель взглядом мо-
лодёжи, которая выйдет на рынок и будет 
задавать тон в промышленном дизайне 
в ближайшие годы. Мы уже видим — это 
помогло нам расширить свои собствен-
ные границы. 

  

Ô
îò

î 
ïð

åä
îñ

òà
âë

åí
û

 Î
Î

Î
 Ï

Ê
 «

À
íã

ñò
ðå

ì
»



12  industrymebel.ru                                                                                          т  е ел » •  1 ( 7) - т 202  

конечными потребителями. Совместно 
с отделом маркетинга наша компания 
опросила более чем 1000 домохозяйств 
из России и Беларуси. Ключевым в анкете 
был вопрос: «Что для вас является глав-
ными критериями при выборе мебели?» 
(Таблица 1). 

Отрыв между вариантами «эстетиче-
ский внешний вид», «долговечность ме-
бели» и «функциональность мебели» был 
минимальным. А вот низкая цена заняла 
лишь почетное пятое место. Маркетоло-
ги считают, что зачастую этот параметр 
является «антидрайвером» покупки и мо-
жет вызвать подозрения, что мебель не-
качественная или недолговечная.

— Какие решения уже стали обяза-
тельными в кухонной мебели?

— Чем активнее потребители пользо-
вались посудомоечными машинами, тем 
чаще на кухне можно было встретить 
выдвижные посудосушители в нижней 
базе гарнитура. Сейчас такие комплекту-
ющие очень часто встречаются в совре-
менных кухнях, так как это действительно 
удобное и функциональное решение. По-
сле извлечения посуды из посудомоеч-
ной машины больше не нужно поднимать 
тарелки и чашки в сушку верхней базы.

Также довольно сложно сегодня пред-
ставить кухонный гарнитур без выдвиж-
ных сетчатых корзин. Они могут быть 

Тогда один из крупнейших производите-
лей кухонь, компания «Мария», поделил-
ся своими цифрами: зафиксирован рост 
продаж бюджетных моделей в реальном 
исчислении (72%). Только вот современ-
ные экономичные кухни разительно от-
личаются от гарнитуров пяти- и особенно 
десятилетней давности. Потому что люди, 
привыкнув к комфорту и удобству, стали 
предпочитать, например, более дорогим 
фасадам функциональные фурнитурные 
решения. 

О том, что сегодня представляет собой 
кухня и что она должна в себе содержать, 
чтобы быть привлекательной для сов-
ременных потребителей, нам рассказал 
менеджер по развитию ключевых B2B-
клиентов ООО «Вест Лайн Коммерц» 
(Westline) Иван Трус. 

— Иван, какие требования потребите-
ли выдвигают к современным кухням? 
Почему об этом, помимо мебельщиков, 
сейчас также активно говорят произво-
дители фурнитуры?

— Если ещё не так давно кухонные гар-
нитуры старались делать эффектными 
и яркими, то ключевой тренд для совре-
менной кухни сегодня — функциональ-
ность и удобство в сочетании с высокой 
долговечностью. Такой вывод мы полу-
чили после проведения маркетингового 
исследования критериев выбора мебели 

различной глубины и ширины, с разным 
типом и цветом покрытия, устанавли-
ваться на различные системы выдви-
жения.  Их разнообразие на рынке очень 
велико, и по своему опыту могу сказать, 
что это направление будет только раз-
виваться.

В категорию «обязательного» сто-
ит отнести светодиодное освещение. 
Эти товарные поз иции показ ывают 
стабильный рост популярности среди 
потребителей и, соответственно, произ-
водителей в последние 3-5 лет. Спектр 
применения светодиодного освещения 
на кухне действительно широкий. Это 
подсветка встроенной бытовой техники 
(например, вытяжки), рабочей зоны, про-
странства выдвижных ящиков нижней 
базы (светодиодную ленту шириной 5 мм 
интегрируют в профиль GOLA) или сис-
тем хранения верхней базы (освещение 
может включаться с открытием фасада и 
выключаться при его закрытии). Наибо-
лее функциональные решения позволяют 
программировать освещение на включе-
ние и выключение в определённое время 
или на движение (присутствие) человека 
на кухне. 

На мой взгляд, эта тенденция сохранит-
ся в обозримом будущем.

— А что нового в последнее время ста-
ли предлагать мебельщики и что из этого 
потребители уже оценили?

С кухонным направлением в последнее время 
было связано очень много новостей. Исследова-
ние онлайн-гипермаркета «ВсеИнструменты.ру» 
в октябре 2023 года показало, что спрос россиян 
на решения для обстановки кухонь за десять ме-
сяцев увеличился на 235%. Бизнес-портал «Спра-
вочная» от банка «Точка» опубликовал статистику, 
согласно которой кухонные гарнитуры попали 
в топ-3 самых популярных категорий в прошлом 
году. На них пришлось 26% от всего объёма про-
даж. А уже в начале 2024 появились подробности 
того, к каким именно кухням у потребителей был 
наибольший интерес.
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— Среди таких решений — сегрега-
торы для мусора. На современных кух-
нях они могут выполнять две функции, 
основную и альтернативную. Основ-
ная функция поз воляет правильно 
сортировать отходы, а альтернативная —  
хранить продукты или кухонные принад-
лежности. Сегрегаторы часто могут от-
личаться комплектацией: количеством 
и размером контейнеров, их формой и 
местом размещения, а также способом 
открывания. В развитых странах система 
сортировки и переработки мусора давно 
отлажена. Потребители же из постсовет-
ских стран только относительно недавно 
встали на этот путь, но это уже не может 
не радовать. 

Ещё одна «диковина» для наших ши-
рот, которую уже тепло принимают 
потребители, — это диспоузеры, или из-
мельчители пищевых отходов. Они поя-
вились в США более 100 лет назад и во 
многих странах мира уже давно заняли 
своё заслуженное место (в Америке они 
в каждой кухне, а в Европе — в каждой 
второй). В России и Беларуси этот меха-
низм только заходит на местные рынки. 

— А что из комплектующих, напротив, 
стало изживать себя? 

— Лично меня радует, что многие про-
изводители сегодня отходят от устарев-
ших систем выдвижения для кухонных 
ящиков, таких как роликовые и шари-
ковые направляющие, металбоксы. Эти 
виды фурнитуры уже давно не отвечают 
современным требованиям конечного 
потребителя с точки зрения как функцио-
нальности и комфорта использования, 
так и визуальной составляющей (меха-
низмы видны, если выдвинуть ящик). 

Всё чаще дизайнеры и производите-
ли, создавая проекты кухонь, отдают 
предпочтение направляющим скрыто-
го монтажа или полноценным ящикам 
с металлическими или стеклянными бо-
ковинами. Благо сегодня любому произ-
водителю кухонь есть из чего выбирать: 
на рынке всё ещё присутствует продук-

ция многих европейских брендов, пос-
тоянно расширяются портфели местных 
компаний, которые производят свою 
фурнитуру на площадках Китая, Турции 
или других стран.

Подчеркну, если производитель сегод-
ня не будет использовать современные 
решения в фурнитуре для мебели, он за-
теряется на рынке. Актуальные и инте-
ресные комплектующие могут выгодно 
выделить производителя среди конку-
рентов. Безусловно, при условии других 
хорошо налаженных процессов, таких 
как маркетинг и продажи, дизайн и др.

— Как влияют современные фурни-
турные решения на популяризацию ди-
зайнерских стилей в кухнях? Возможно, 
современные комплектующие наиболее 
уместно смотрятся в каких-то опреде-
лённых стилях?

— Я бы не проводил такой параллели. 
Современные механизмы хороши, в част-
ности, своей незаметностью, благодаря 
чему их можно использовать в кухнях лю-
бых тилей, будь то «классика» или «про-
ванс».

Тем не менее, по нашим маркетинговым 
исследованиям и обратной связи, кото-
рую я получаю от крупнейших белорусских 
производителей кухонь, одним из главных 
трендов последних лет остаётся сканди-
навский стиль. Судя по последним дан-
ным, на российском рынке у этого стиля 
такие же высокие позиции. На его попу-
лярность влияют несколько факторов:

• кухня в таком стиле не требует вы-
соких затрат — экономия достигается 
за счёт стильной простоты мебели, её 
базовых цветов (белый/серый и дере-
вянные элементы) и отсутствия лишних 
украшений;

  

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

4,73
4,72
4,71

4,05
4,05

3,68

 Таблица 1. «Что для вас является главными критериями при выборе мебели?». 
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Единственный минус в том, что часто 
не получается обойтись без переплани-
ровки — для реализации проекта прихо-
дится рушить одну или несколько стен. 

Ещё одна особенность таких помеще-
ний, на которую стоит обратить внима-
ние, — при объединении кухни и гостиной 
следить за порядком нужно ещё тщатель-
нее. Ведь это помещения разных назначе-
ний, и нельзя, чтобы звуки посуды и грязь 
от приготовления пищи нарушали тихий 
комфорт гостиной. Поэтому тут ещё важ-
но позаботится о правильных напольных 
покрытиях, об отделке стен и т. д.

— Функциональная фурнитура стала 
не только разнообразнее, но и доступнее 
как для мебельщиков, так и для самих 
конечных потребителей. На это сильно 
повлияли маркетплейсы. Многие экс-
перты одобряют продажу мебельных 
ручек в розницу на платформах, а вот 
к онлайн-реализации функциональной 
фурнитуры часто менее позитивное 
отношение. Люди не знают тонкостей, 
ошибаются при выборе и оставляют 
негативные отзывы на компанию, что 
влияет на её репутацию. Какова ваша 
позиция в этом вопросе? 

• гарнитур в таком стиле содержит 
меньшее количество предметов мебе-
ли: только функциональность и ничего 
лишнего;

• современные потребители больше 
стремятся к экологичности и использо-
ванию натуральных материалов, которые 
как раз свойственны этому дизайнерскому 
направлению.

— А как изменились сегодня подходы 
к зонированию кухонь и как здесь может 
помочь современная фурнитура?

— Сегодня всё больше дизайнеров 
предлагают совмещать кухню с гости-
ной — так можно легко сочетать раз-
личные пространства и освобождать 
больше места для дополнительной ме-
бели, чтобы можно было приглашать 
гостей. Актуальность этого варианта 
растёт вместе с количеством квартир 
небольшой площади. 

В руках профессионального дизайнера 
правильно подобранная и расставлен-
ная мебель с грамотными системами 
хранения в ней может превратить две 
небольшие комнаты в одну просторную 
с уникальным функционалом. 

— Хотим мы этого или нет, но маркет-
плейсы прочно закрепились в нашей жиз-
ни и привычках. Тем более что платформы 
часто помогают значительно сэкономить 
бюджет.  Неудивительно, что всё боль-
ше производителей фурнитуры выходят 
на маркетплейсы. Наша компания не явля-
ется исключением. Безусловно, менедже-
рам по категориям нужно чётко продумать 
ассортимент, который компания будет 
размещать на торговой площадке.

Что касается мебельных петель, я не ду-
маю, что их продажа (даже в случае неудач-
ного опыта потребителя) способна нанести 
какой-то существенный вред репутации 
компании. Ведь логично предположить, что 
покупатель ищет мебельные петли только 
в том случае, если оригинальные слома-
лись и им требуется замена. Поэтому, на мой 
взгляд, это просто неперспективный вид 
фурнитуры для маркетплейсов. В отличие 
от наполнения для шкафов, корзин, метиз-
ной продукции или освещения.

В любом случае маркетплейсы — это 
по-прежнему пусть и крупный, но всего 
лишь один из множества доступных кана-
лов продаж. Представлять свою компанию 
на нём или нет, каждый поставщик решает 
для себя сам. 

  

Ôîòî: pressfoto íà FreepikÔîòî: pressfoto íà Freepik
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Всегда перед тем, как начать писать собственный репортаж с главного отраслевого события года, мы обра-
щаемся к официальным пост-релизам. Итак, согласно статистике организаторов, выставка «Мебель-2023» 
побила рекорды множества экспозиций до неё. Это притом, что санкции по-прежнему действуют, а евро-
пейские бренды о своём возвращении не объявляли. 1074 участника, из которых 466 — это зарубежные ком-
пании, то есть и отечественная экспозиция выросла больше чем на треть, до 608 компаний. Общая площадь 
составила 80 000 м2, что превысило показатели успешного доковидного 2019 года на 16%. А посетило это со-
бытие 44 289 гостей из 88 регионов РФ и 58 зарубежных стран. О том, для чего мы так скрупулёзно изучаем 
итоговые цифры, расскажем чуть ниже. 

гостей. Но зато расположилась на почёт-
ном третьем месте, став самой посеща-
емой за 12 лет проведения мероприятия. 

Убедиться в масштабе площади можно 
было с первого дня только после визуаль-
ного осмотра — спустя несколько самых 
сложных лет стенды были смонтированы 
значительно ближе друг к другу. А с на-
плывом гостей даже ощущалась некото-
рая теснота. 

Когда видишь такое внушительное чи-
сло участников, сразу напрашивается 
вывод, что отечественная мебельная от-
расль справилась с вызовами и пробле-
мами 2022 года. 

Только не показатель ли это того, что 
на рынке всё ещё много пробелов, а оте-

Мы решили уточнить сведения — вруч-
ную подняли все пост-релизы выставки 
«Мебель», разыскав информацию даже 
из тех, которые не сохранились на сайтах 
мероприятия и Экспоцентра. По количе-
ству компаний-участников экспозиция, 
действительно, превзошла все показа-
тели с 2009 года. В тот период событие 
привлекло 974 организаций, выступивших 
со своими продуктами и предложениями. 

А вот по числу посетителей «Ме-
бель-2023» не побила абсолютный ре-
корд выставки 2011 года, когда, по данным 
сохранившегося пост-релиза, на отрасле-
вом событии побывало 49 620 человек. 
А также совсем немного дотянула до вы-
ставки 2010 года с показателем в 45 340 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«МЕБЕЛЬ-2023»: СБОР И АНАЛИЗ 
ОБРАТНОЙ СВЯЗИ ВЫХОДЯТ 
НА НОВЫЙ УРОВЕНЬ (ЧАСТЬ 1)

Текст: Мария Бобова. Фото: Анастасия Иванова 

чественные компании потому так активно 
действуют, что пытаются наконец их за-
крыть? Ну а иностранные фирмы, в свою 
очередь, попросту стремятся занять пока 
неосвоенные места? В особенности ки-
тайские предприниматели, которые при-
ехали в таком количестве, потому что 
с 1 августа между Китаем и Россией были 
вновь запущены групповые безвизовые 
поездки, а с 1 ноября власти КНР отмени-
ли требование об обязательном предъяв-
лении деклараций о состоянии здоровья.

Однако, истина, как всегда где-то посе-
редине. В нашей серии материалов с вы-
ставки мы постараемся разобраться, что 
же стало причиной такого ажиотажа и та-
кой активности. 
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ЗНАЧИМОСТЬ СБОРА 
ОБРАТНОЙ СВЯЗИ ВЫРОСЛА 
Собственно, именно уход западных 

крупных брендов показал, что многие 
отечественные игроки недостаточно ра-
ботают со своими клиентами, а порой 
и вовсе не знают портрет своей ЦА. Об 
этом говорили ещё на региональных осен-
них выставках. Например, красной нитью 
через все встречи, доклады и презента-
ции в рамках конференции «Furniture Retail 
Forum Урал» проходил тезис о том, что 
сильный бренд сегодня — это уже не про-
сто имидж и конкурентное преимущество, 
а насущная необходимость. Узнаваемая 
и ответственная марка гарантирует посто-
янную стабильную клиентскую базу, а для 
её формирования необходимо в деталях 
знать своего покупателя. Для этого недо-
статочно раз в несколько лет проводить 
одно исследование — собирать данные 
и анализировать их нужно постоянно, едва 
ли не в режиме нон-стоп. 

«Я работала в «Икее» в своё время, 
и там сотрудники порой буквально на-
прашивались в гости к клиентам, чтобы 
посмотреть, как они используют их про-
дукт. Условно: что люди делают на кух-
не «Икея», кроме того, что готовят. 
Например, дети могут делать там уро-
ки, там располагается угол домашнего 
животного. Все эти данные позволяли 

специалистам вводить дополнительные 
новшества. Например, небольшую ле-
сенку, которая позволит ребёнку достать 
посуду и помыть её, отдельную нишу, 
где будут располагаться миска питомца 
и место хранения, куда можно спрятать 
пакет с кормом. Впоследствии человек, 
видя эту кухню, может даже до конца 
не осознавать, почему она ему понрави-
лась, но она точно западёт ему в душу, что 

повысит вероятность покупки», — поде-
лилась тогда опытом сооснователь ре-
тейл-агентства Peretz Consulting Наталья 
Перец.

Отметим, что вторая уральская экспо-
зиция также превзошла стартовую по чи-
слу участников и посетителей. Поэтому 
можно предположить, что выставочная 
активность 2023 года связана, в частно-
сти, с тем, что с помощью этого меропри-

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС
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«Наша новая система хранения LINE 
SYSTEM отвечает всем современным 
запросам. В первую очередь она очень 
легко монтируется — сам покупатель 
может легко справиться с её установкой 
без привлечения специалистов. А так как 
мебель выполнена из металла, получа-
ется симбиоз простоты и надёжности. 
Продукт представляет собой набор раз-
личных деталей и конфигураций, которые 
пользователь может собирать именно 
под свой интерьер. Безусловно, с одной 
стороны, это решение подойдёт владель-
цам малогабаритного жилья, но наши 
последние опросы показали, что подоб-
ные гардеробные пользуются спросом 
у значительного большего круга людей. 
Мы связываем это с модой на открытые 
пространства, лёгкость и минимализм. 
Это доказывает и растущая популярность 
на гардеробные без раздвижных дверей-
купе, которые не скрадывают объём 
помещения, но при этом очень функцио-
нальны», — заметил директор по разви-
тию ГК «Найди» Роман Мальков.

«Наш ассортимент не просто посто-
янно пополняется — каждый год 30% 
ротируется на основании европейских 
трендов, а также дизайнерских и потре-
бительских запросов. Например, у нас 
есть линейки, соответствующие послед-
ним актуальным трендам, то есть это 
изделия в стилях минимализма, бохо и ар-
деко. Но в то же время мы понимаем, что 
российский потребитель более традици-
онен, поэтому располагаем и универсаль-
ными моделями, которые можно легко 
интегрировать практически в любой сов-
ременный российский интерьер. В част-
ности, компактными диванами, которые 
отлично встраиваются в малогабаритные 
квартиры, причём как в комнатах, так и на 
кухнях», — уточнила руководитель отде-
ла маркетинга ООО «Армос Маркет»  (ГК 
ARMOS) Наталья Лакеева.

Как уточняют специалисты компании, 
перед разработкой новых моделей они 
проводят детальный опрос клиентов об 
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на рынок полностью отработанные ре-
шения сразу после выставки «Мебель», 
которая становится своеобразной фи-
нальной ступенью. Так, на московском 
стенде мы продемонстрировали, в част-
ности, образцы ящиков с механизмом 
Push+Soft, которые уже поступили на 
склад в январе 2024 года. Этот ящик, по-
мимо открытия от нажатия и плавного 
закрывания, имеет уникальную функ-
цию вытягивания, что позволяет открыть 
его без усилия, не причинив вреда ме-
ханизму. А петля FH после краснодар-
ской выставки появилась на «Мебели» 
в топовой комплектации, которая будет 
удобна для продажи в розницу. Две петли 
в полном комплекте в индивидуальной 
упаковке — как раз на один фасад», — 
подчеркнула бренд-менеджер АО «ТПК 
Магамакс» Елена Абаева.

ООО «Найди», участвующее в выставке 
уже более 10 лет, в 2023 году привезло 
линейку систем хранения, которая была 
сделана на основании самых последних 
исследований рынка и потребительских 
предпочтений.

ятия компании начинают куда активнее 
собирать обратную связь. 

Опытные участники так делали всегда, 
но сейчас изменились условия на рын-
ке и прежний клиент, а также выросло 
новое поколение покупателей, поэтому 
приходится куда серьёзнее относиться 
к формированию ассортимента и запуску 
новинок. 

Например, некоторые крупные фур-
нитурные компании выводят тестовые 
продукты на выставки начала года и соби-
рают там отзывы и запросы от партнёров 
и пользователей, чтобы на финальном от-
раслевом событии представить выверен-
ные позиции. 

«Мы никогда не скрываем своих раз-
работок, напротив, всячески их демон-
стрируем, потому что это позволяет нам 
удостовериться в правильности наших 
действий, а также внести улучшения 
в продукт до его выхода. Обычно нашей 
тестовой площадкой выступает красно-
дарская выставка, чтобы к экспозиции 
в Москве проекты были реализованы. 
Как правило, мы официально выпускаем 
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их опыте приобретения и использования 
изделий из прошлых коллекций: из-за 
чего у них возникла потребность в этой 
покупке; как они её выбирали, на что 
ориентировались и обращали особое 
внимание; что не устраивало в прежнем 
спальном месте; сколько торговых точек 
посетили и почему остановили выбор 
именно на товарах бренда. 

«На основании результатов опросов 
мы лишний раз убедились в популярно-
сти компактных решений, а также поня-
ли, что потребители готовы довериться 
производителю в вопросе наполнения 
матрасов и диванов: по большому счёту 
минимальный процент интересуется, что 
заложено в изделие (пружинный блок или 
ППУ). Главное, чтобы мебель была визу-
ально эстетичной и соответствовала за-
просам потребителя (раскладывалась, 
была удобной в уходе, интегрировалась 
в небольшое помещение и др.)», — доба-
вил директор ООО «Армос Маркет» Ев-
гений Рябенков.

То, что финальные дни выставки «Ме-
бель» посещают обыватели, представи-
тели технических направлений отрасли 
иногда считают её недостатком. Однако 
сегодня это, как никогда, тянет на преи-
мущество, потому что стартовые отзывы 
о новых, а то и вовсе тестовых продуктах 
можно получить прямо на месте. А уже 
производители готовой мебели с появ-

лением новых запросов могут тут же 
при необходимости обсудить производ-
ственные детали с поставщиками обо-
рудования или ПО. Или же с дилерами 
и ретейлерами, которые реализуют про-
дукцию производителей.

«Мы на выставке только второй год, 
но внимание к нашему стенду колоссаль-
ное как со стороны конечных потреби-
телей, так и «кухонщиков». Получили 

множество позитивных и полезных отзы-
вов. Однако мы хотим усилить эффект от 
выставки и планируем открыть в Пензе 
свою небольшую розничную сеть. Основ-
ной целью этих магазинов будет не зара-
боток, а именно изучение всей цепочки 
реализации наших продуктов. Мы хотим 
понять, как конечный клиент общается 
с нашими партнёрами-ретейлерами. Так 
мы можем сразу снабжать новых дилеров 
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кто занимается готовой мебелью, но и по-
ставщики и производители комплектую-
щих. Тем более что последние годы такие 
компании начинают продавать свою фур-
нитуру (в основном лицевую) не только 
оптом в В2В-сегменте, но и в розницу, 
в частности через маркетплейсы. Для 
многих одно из направлений бизнеса.

Дополнительная ценность платформ 
для бренда — в сборе прямой обрат-
ной связи о продукции. В компании уве-
рены, что, изучая статистику поиска 
и отзывы в карточках товаров, можно 
выявить запросы конечных потребите-
лей и подстраиваться под них в своей 
ассортиментной политике. Причём поку-
патели оказывают прямое влияние также 
на сбыт в оптовом канале — их отзывы 
можно использовать как аргумент в пе-
реговорах с партнёрами.

Безусловно, когда у фурнитурной ком-
пании основное направление деятельнос-
ти — функциональные комплектующие, 
то будут оговорки. 

«Мы представлены на маркетплейсах, 
но активно с этим каналом не работа-
ем. Наш конёк по-прежнему — снабже-
ние крупных фабрик, а на платформах мы 
присутствуем скорее с целью обучения: 
нужно идти в ногу со временем и знать, 
как работают такие бизнес-модели.  Тем 
более что в нашем случае мы поняли одну 
важную вещь: функциональные комплек-
тующие, в отличие от мебельных ручек, 
нужно представлять на маркетплейсах 
очень осторожно», — уточнил исполни-
тельный директор ООО «Слорос» Степан 
Хотулев.

Причина, как уточнил спикер, заключа-
ется в том, что большинство обывателей 
попросту не знают, что мебельную пет-
лю нужно выбирать с учётом множест-
ва параметров: от её назначения и угла 
открывания до высоты планки и метода 
крепежа. 

«Людям зачастую кажется, что все 
петли одинаковые, но это не так. Если 
выкладывать на маркетплейс едва ли 

бираем обратную связь и замечаем, что 
не только наша информационная работа 
приносит плоды, но и сами люди всё боль-
ше проникаются удобством кресел-глай-
деров. Мы видим всё больше отзывов от 
молодых мам, которые с радостью и удив-
лением открывают для себя тот факт, что 
в кресле с маятниковым механизмом 
очень удобно убаюкивать малыша: оно 
превращает непростой физический труд 
в отдых, когда в удобном кресле мать, рас-
качиваясь сама, качает и ребёнка. Муж-
чины отдыхают в кресле после работы, 
детишки играют, как на качелях, а недавно 
появилась целая коллекция фотографий, 
на которых оно облюбовано домашними 
питомцами. Все борются за место в кре-
сле, что доказывает: такая мебель сегодня 
нужна всем, а значит, мы идём в нужном 
направлении», — рассказала исполни-
тельный директор «Лоза Профи» (бренд 
Glider) Елена Кузьмина.

Причём преимущества такого спосо-
ба обратной связи оценили не только те, 

полезной и корректной информацией», — 
объяснила начальник отдела маркетинга 
мебельной фабрики «Петровская ме-
бель» (ООО «Дорис») Татьяна Брянская. 

МАРКЕТПЛЕЙСЫ КАК 
ИНСТРУМЕНТ СБОРА МНЕНИЙ 
В довесок к данным, полученным в роз-

ничных точках, на выставках и с помощью 
корпоративных исследований, очень 
хорошо помогают сведения из онлайн-
источников. Особенно высоко многие 
игроки отрасли оценивают коммента-
рии на маркетплейсах. Казалось бы, тему 
о преимуществе торговых виртуальных 
платформ затёрли до дыр, но в этом году 
о них особенно активно говорили в кон-
тексте получения обратной связи от по-
купателей и пользователей. 

«Мы продолжаем продвигать в мас-
сы нашу позицию, что кресло-качалка 
должно быть в каждой семье. Мы уже 
определённое время выставляемся 
на маркетплейсах, через комментарии со-
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не весь свой ассортимент, то, на наш взгляд, велик риск 
того, что клиент будет неизбежно ошибаться. Естественно, 
это повлечёт за собой негативные отзывы, причём такие, 
из которых вы не сможете изъять для себя ничего полез-
ного — они будут только плохо влиять на вашу репутацию. 
Если и выкладывать какую-то функциональную фурнитуру, 
то простую в монтаже и неприхотливую в работе. А также 
важно серьёзно подойти к составлению сопровождающих 
её товарных карточек», — предупредил Степан Хотулев.

ОБРАБОТКА ЗАПРОСОВ: 
ЭКОНОМИЧНОСТЬ, УДОБСТВО 
И КАСТОМИЗАЦИЯ
Собственно, простота в монтаже — это одна из основных 

потребностей современных потребителей. Многие экспер-
ты напоминают и вновь повторяют, что возросший интерес 
к таким позициям тянется с ухода «Икеи», которая спе-
циализировалась на таких решениях. Плюс это позволяет 
снизить затраты покупателя: стоимость самого продукта 
оптимизирована, а затраты на монтаж и вовсе исчезают. 

«Мы представляем на выставке гардеробные системы 
хранения. Они могут размещаться в любой комнате: как 
в жилом помещении, так и в гараже, кладовой или погребе. 
Её могут использовать люди любого возраста и пола. Но при 
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«На Woodex к нам подходили с кон-
кретными требованиями, вопросами по 
определённым технологическим и орга-
низационным проблемам, которые каса-
лись создания новых моделей. Сегодня 
у производителей массовой мебели нет 
различия между серией и «индивиду-
алкой»: всю мебель сейчас стараются 
делать по потребительским запросам 
и замерам. Это предполагает большой 
объём проектирования, при котором без 
профильных многофункциональных про-
грамм не обойтись», — рассказал нашим 
коллегам из «Лесного комплекса» дирек-
тор по стратегическому развитию ООО 
«Базис-Центр» Николай Каскевич.

При этом, что немаловажно, даже 
с учётом роста цен в масштабах всего 
рынка сами позиции стараются делать 
более бюджетными.

«Очень заметно, что мебель и сопут-
ствующие позиций в сегменте «эконом» 
становятся всё более востребованы 
в России. Однако следом отмечается 
и рост качества таких бюджетных пози-
ций. Потому что люди уже привыкли к 

к запросам ЦА сегодня стабильно наблю-
дается даже у производителей серийного 
продукта. Этот факт отмечают даже не 
сами мебельщики, а представители со-
путствующих направлений. 

«На выставке «Мебель-2023» мы про-
вели массу консультаций по работе нашей 
рендер-фермы. Возможность благодаря 
V-Ray Render Node в системе «Базис» со-
здавать качественную визуализацию как 
интерьеров, так и моделей мебели очень 
полюбилась нашим клиентам, в частности 
потому, что она весьма помогает работать 
с современными требовательными поку-
пателями, которые уже не приемлют чер-
тежей. Люди разучились их понимать — им 
нужна красивая картинка, за которой при 
этом стоял бы весь конструктив, причём и 
проект должен быть максимально адап-
тирован. Пожалуй, сегодня это один из 
трендов — серийное производство не-
стандартной мебели. К этому стремятся 
производители, в этом направлении ста-
раемся двигаться и мы», — рассказал 
нам директор по продажам ООО «Базис-
Центр» Алексей Филяев.

всей своей универсальности продукт в то 
же время может быть индивидуальным. 
Мы разработали 3D-конфигуратор. С его 
помощью покупатель на основании разме-
ров своего помещения сможет сконструи-
ровать подходящую именно ему систему: 
по количеству полок, с наличием/отсут-
ствием выдвижных ящиков. Заказ офор-
мляется у нашего дилера, тот собирает 
необходимый набор из уже имеющихся 
элементов, и в кратчайший срок всё по-
ступает покупателю — останется только 
собрать по инструкции. Человеку не нуж-
но, как в случае с системами хранения из 
ЛДСП, ждать свой заказ неделями. Заходя 
на рынок с этим продуктом, мы отметили, 
что потребителям очень важны удобство 
и экономия времени», —  поделился на-
блюдениями ведущий специалист по раз-
витию ТН «Гардеробные системы» ООО 
«НПО Промет» Евгений Черепита.

В своём комментарии эксперт выде-
лил ещё один современный тренд в ме-
бельной индустрии, которого стараются 
придерживаться все игроки рынка, — 
кастомизацию. Адаптация продукта 



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

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

добротным товарам и даже в кризисные времена не хотят 
от них отказываться», — заметил Степан Хотулев.

Это подтвердили и специалисты digital-агентства E-Promo 
в своём официальном исследовании по итогам 2023 года 
для мебельной индустрии. Потребители ищут выгодные 
решения, при этом сохраняющие эстетику и качество, поэ-
тому 70% опрошенных, особенно те, кто работал в среднем 
сегменте, стали активнее развивать направление «эко-
ном-плюс».

«Среди наших новинок также выделяется подъёмно-по-
воротный механизм Lemax Prof FLM с плавной регулировкой 
угла открывания. Поднятие фасада происходит бессту-
пенчато, варьируется от 86° до 107° и фиксируется в лю-
бом из положений: если хозяйка невысокая или одна рука 
у неё занята, она может не напрягаться и открыть шкафчик 
не полностью, а ровно настолько, чтобы можно было что-то 
достать и положить, — дверца надёжно застынет в удобном 
положении.

Помимо этого, мы позаботились об удобстве при установ-
ке: наш механизм универсальный, и его можно установить 
без присадок на боковину и разметочных отверстий. Таким 
образом, решение удовлетворяет потребности всех пользо-
вателей, при этом оно очень доступно по цене. Выверенная 
стоимость — это ещё один наш отклик на требования рынка: 
сегодня производители хотят экономичных решений», — 
поделился наблюдениями продакт- менеджер АО «ТПК Ма-
гамакс» Максим Леженкин. 

«Сегодня, когда мы оцениваем продукт как дорогой, мы 
подразумеваем, что он будет хорошо смотреться и отлично 
работать. Мы стремимся к тому, чтобы в отношении наших 
доступных комплектующих потребители говорили, что они 
смотрятся и ощущаются дорого», — дополняет коллегу 
Елена Абаева.

РЕАЛИЗАЦИЯ ЗАПРОСОВ В В2В 
Ещё более требовательные потребители — сами предпри-

ниматели. У мебельщиков от улучшения комплектующих или 
станков буквально зависит успех их дела. Поэтому поставщи-
ки оборудования и сырья или разработчики ПО не пропускают 
профильные выставки, чтобы при помощи обратной связи 
усовершенствовать свой продукт.

Так, например, станок KS-832C был продемонстрирован 
на одном из мероприятий ещё в 2019 году. За счёт своей сба-
лансированной комплектации, надёжности и простоты в экс-
плуатации получил широкое распространение на мебельных 
предприятиях России и в странах СНГ. Технологии не стоят на 
месте, и уже на выставке «Мебель-2023» компания «Лига» 
продемонстрировала улучшенную модель этого станка.

«Наша компания практически каждый месяц предостав-
ляет обратную связь на завод-изготовитель. В основном это 
пожелания наших клиентов о том, что хотелось бы изменить 
или добавить в тот или иной станок. 

Ежегодно мы приглашаем наших китайских партнёров в 
Россию для участия в выставках и посещения мебельных 
предприятий, чтобы лучше понимать специфику наших ме-
бельщиков. Находясь в тесном сотрудничестве с заводом 
KDT, наша компания принимает активное участие в разработ-
ке и внедрении новых решений, направленных на повышение 
эффективности работы оборудования. Именно так появился 
пильный центр KDT KS-832D. 

Модель получила сервомотор для регулировки подъёма 
основной пилы, продлевающей срок службы инструмента, 
настройку подрезной пилы с ПУ, а также возможность па-
зования.

Требования к раскроечному оборудованию очень быстро 
меняются, и наши станки, безусловно, подвергаются измене-
ниям. В Китае, например, всё больше отдают предпочтение 
технологии «нестинг», потому что её проще автоматизиро-
вать. Российские производители, несмотря на то, что этот 
метод также активно находит своих покупателей, от клас-
сического раскроя не уходят, а продолжают работать на ре
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резюмировал технический директор ООО 
«Арикон ЛК системы» Сергей Мошков.

Ещё вариант: популярность тех или 
иных мебельных трендов/продуктов под-
тверждает статистика сопутствующих 
рынков. Например, согласно аналитике 
российской компании — производителя 
инфраструктурного оборудования Fplus, 
по итогам 2022 года доля роботов на рос-
сийском рынке пылесосов превысила 
40%. А по результатам летнего исследо-
вания группы «М.Видео — Эльдорадо», 
48% владельцев робота-пылесоса поль-
зуются им ежедневно. Этот сегмент 
рынка бытовой техники в нашей стране 
является одним из наиболее быстрора-
стущих и перспективных.

«Мы внимательно следим за подобными 
веяниями и внедряем соответствующие 
продукты. Их востребованность можно 
оценить, просто пройдя по экспозиции 
этого года: большая часть выставленных 
моделей диванов — на высоких опорах.

Мы по собственным отчётам с продаж 
видим: потребность производителей 
в опорах стала ещё выше. Поэтому мы 
и на экспозиции представили расширен-
ный ассортимент этих позиций, таких как 
стальные, латунные, деревянные, в раз-
ных расцветках, дизайнерские, под лю-
бые запросы. Тем более что у нас выросла 
доля китайских опор, а раньше были пре-
имущественно турецкие», — заметил ге-
неральный директор ООО «ЦКМ» Максим 
Мухаметов.

«Среди прочего на нашей экспозиции 
мы представляли кухонное наполнение, 
различные выдвижные корзины, сетчатые 
системы хранения. Опрос, который мы 
провели среди дизайнеров и конструк-
торов мебели, подтвердил, что такие си-
стемы хранения могут заинтересовать 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«Нам очень приятно, что наконец стал 
появляться осознанный интерес к «вод-
никам», потому что, когда такие ЛКМ 
только выходили на российский рынок, 
их приняли довольно скептически. Сей-
час, учитывая и тренд на экологичность, 
и то, что водорастворимые материалы 
шагнули далеко вперёд по своим физи-
ко-химическим характеристикам, спрос 
снова стал потихоньку возникать. У нас 
как раз есть достаточно широкий ассор-
тимент материалов этого направления 
как для интерьера, так и для наружной 
отделки. Мы сейчас на выставке получа-
ем обратную связь и параллельно гото-
вим каталоги и цветовые панели, чтобы 
каждый заинтересованный специалист 
ЛПК мог увидеть, потрогать и лично оце-
нить конечные заготовки, выполненные 
с использованием наших продуктов», — 

пильных центрах, ставя новые интересные 
задачи перед нашей компанией», — поде-
лился опытом руководитель направления 
«Раскроечное оборудование» ООО «Лига» 
Константин Червяков.

Иногда бывает обратная ситуация: 
поставщики, имеющие большой опыт 
работы с иностранными производите-
лями, порой привозят в Россию продукт, 
который опережает время и запро-
сы индустрии. Такая ситуация была 
с «водниками» в нише ЛКМ. Когда они 
стали появляться в нашей стране лет 
8 назад, то особой популярности не по-
лучили. Но уверенные в таких продук-
тах поставщики не отказываются от них, 
а продолжают как информационную 
и просветительскую, так и аналитиче-
скую работу (чтобы рынок был готов к та-
ким комплектующим). 
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потребителей. Разумеется, мы не пер-
вые, кто придумал устанавливать выд-
вижные корзины на кухне. Но, например, 
оснастить их разъёмами для ножей — до-
статочно оригинальное решение. Кроме 
того, конструктив наших корзин позволя-
ет удобно разместить не только ножи, но 
и ёмкости со специями и с соусами, раз-
делочные доски, крышки, лопатки, формы 
для выпекания и другую утварь. Корзи-
ны оснащены доводчиками для плав-
ного скольжения, так что пользоваться 

ими очень приятно. К тому же решения, 
представленные на нашем стенде, также 
предназначены для использования в ма-
логабаритных квартирах», — подчерк-
нула маркетолог ООО «Нова» (бренд 
Mebax) Анастасия Орлова. 

То есть часть экспонентов на выстав-
ку привёл потенциальный трафик (кото-
рый благодаря числу участников вырос 
в реальный). Так вышло, что в 2022 году 
и за полгода 2023 многие отралевики за-
пустили новые продуктовые линейки, а то 

и целые направления,  и им нужна была 
оценка партнёров, потенциальных и дей-
ствующих потребителей и, однозначно, 
изучение конкурентов в полевых услови-
ях выставки. Чтобы затем все эти данные 
конвертировать в опыт и продукт. Впол-
не возможно, что некоторые участники 
в следующем году не вернутся, получив 
(или не получив) желаемого, но на их ме-
сто определённо придут другие с той же 
целью — сбор информации, которая всег-
да, а в кризис особенно, на вес золота.
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Когда компания Kayalar Kimya San. 
Tic. A. S. со своим брендом Genç 
заходила в Россию в 2012 году, её 
специалисты понимали, что будет 
непросто. Российский рынок в тот 
момент был полон представительств 
итальянских, немецких и финских ла-
кокрасочных брендов. Их продукция 
за долгое время успела полюбиться 
местным мебельщикам. Поэтому, 
естественно, турецких игроков и их 
материалы поначалу встретили до-
вольно скептически.

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

ТУРЕЦКИЕ ЛКМ БРЕНДА GENÇ: 
ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ЧЕСТНОСТЬ 
И СТРЕМЛЕНИЕ К БОЛЬШЕМУ 

местным запросам. Так появились линейки 
материалов именно для российского рын-
ка, которые были скорректированы под 
различные особенности (как экономиче-
ские, так и климатические) страны. Наши 
труды были замечены мебельщиками — 
они были приятно удивлены, отметив то, 
что по многим характеристикам Genç даже 
выигрывал у европейских покрытий. Спустя 
короткое время уже не мы проводили про-
активные продажи, сами продвигая продукт, 
а мебельщики специально искали нас. Это 
очень приятно», — рассказала маркетолог 
бренда Genç в России Наргиза Назарова.  

 
ВМЕСТО МАРКЕТИНГОВЫХ 
ХОДОВ — ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ 
ЧЕСТНОСТЬ
Сейчас Genç предлагает российским по-

требителям широкий спектр современных 
ЛКМ: от более традиционных полиуретано-
вых и акриловых продуктов до УФ- и водо-
разбавляемых покрытий. 

Как отметили специалисты бренда, 
если говорить о запросах российских 
потребителей, касающихся визуала 
и эстетики, особенно пользуются попу-
лярностью лаки с нестандартным бле-
ском, например с эффектом натуральной 
древесины, а также покрытия «сканди-
навских» холодных цветов или универ-
сальных тёплых оттенков. 

Однако эксперты подчёркивают, что 
больше всего мебельщики, в особенности 

НЕ ОТСТУПАТЬ ПЕРЕД 
КОНКУРЕНТАМИ, 
А ОПЕРЕЖАТЬ ИХ
После такого многие компании не реши-

лись бы продолжать работу на столь заня-
том рынке. Но не испытывает трудностей 
и не совершает ошибок тот, кто никогда 
не пробует нового, говорил Альберт Эйн-
штейн. Специалисты марки Genç остались 
в России, несмотря на серьёзных конку-
рентов, и принялись скрупулёзно изучать 
особенности местной промышленности и 
запросы производителей, тестировать но-
вые продукты в своём научно-исследова-
тельском центре, запущенном в 2011 году. 

Это основная стратегия компании 
Kayalar Kimya, которая добилась успеха на 
международной арене благодаря усилиям 
и целеустремлённости своих сотрудников 
и принципам непрерывного совершенст-
вования, умных инвестиций и инноваций. 

Смелость и преданность своему делу оку-
пились, пусть и на фоне непростых событий. 

Когда в 2022 году европейские произво-
дители стали покидать российский рынок, 
Genç уже было что предложить мебель-
щикам. Отклик не заставил себя ждать. 

«Когда я только пришла в компанию, я, 
как новый человек, отметила, что многие 
мебельщики пусть с осторожностью, но 
с интересом пробовали наши материалы, 
хотя годами работали с итальянскими и не-
мецкими продуктами — под них уже были 
настроены как оборудование, так и работа 
маляров. Мы всегда совершенствовали ка-
чество своего товара и адаптировали его к 

крупные, сегодня запрашивают покрытия 
с повышенными рабочими характеристика-
ми. Порой даже фантастичными. Когда про-
дукт по-хорошему удивляет, сразу кажется, 
что его производитель способен сделать 
едва ли не всё, что угодно. 

«Иногда людям нужен какой-то универ-
сальный материал наподобие «волшебной 
кнопки», который без запаха, мгновенно 
сохнет и обеспечивает идеальное покрытие 
без предварительного нанесения грунтов. 
Панацеи у нас пока нет, но есть материа-
лы, каждый из которых обладает своими 
уникальными рабочими характеристиками. 
Мы постоянно стараемся унифицировать 
наши продукты. Например, сначала у нас 
были стандартные эмали, а теперь высо-
коукрывистые тиксотропные. А у всех на-
ших грунтов отсутствует «пористость». Мы 
гарантируем вариативность материалов и 
их стабильное качество. Безусловно, при 
соблюдении правил эксплуатации и техно-
логии использования», — подчеркнул веду-
щий технолог бренда Genç в России Антон 
Атаманов. 

Не зря компания Kayalar Kimya San. Tic. 
A. S. занимает 72-е место в мировом рей-
тинге производителей лакокрасочных по-
крытий 2023 года.

Высококвалифицированные специалисты 
компании всегда помогут подобрать систе-
му отделки, определить оптимальные пара-
метры нанесения ЛКМ и проведут обучение 
для вашего персонала.На
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Прошлый материал мы завершили выводом о том, что сегодня значительная доля мебельщиков прихо-
дит на выставку ради сбора обратной связи и оценки деятельности конкурентов и партнёров. В частности, 
эти мероприятия особенно актуальны тогда, когда производители и поставщики вводят новые продукты 
или заходят в новые направления. Такая стратегия, по нашим наблюдениям, активнее всего проявляет себя 
в кризисные периоды.

чтобы охватить больше покупателей, ко-
торых сейчас так непросто «зацепить» 
и удержать. 

НОВЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ 
ДЛЯ БОЛЬШЕГО ОХВАТА РЫНКА 
Например, те, кто работал только с В2В, 

начинают выходить к частным клиентам, 
а кто специализировался на продукции для 
спален, гардеробных или общественных 
залов — осваивать кухонное направление. 
Так, на стенде бренда Mebax была масса 
таких профильных решений.

«Мы уже много лет работаем со шка-
фами-купе, но пришло время развиваться, 
осваивать новые направления, увеличи-
вать долю нашего присутствия на рынке. 
Начать решили с кухонь, поскольку на них 
есть стабильный спрос», — пояснила мар-
кетолог ООО «Нова» (бренд Mebax) Анас-
тасия Орлова.

Например, в 2020 году производители 
офисной мебели начали запускать линейки 
для домашнего офиса и зонирования жилых 
помещений, а изготовители покрытий или 
кухонных моек — делать акцент на про-
дуктах, простых в уходе и не собирающих 
микробы в отличие от ранних решений. 
Это было актуально и позволяло получать 
прибыль, когда на продукты основного на-
правления упал спрос. Многие продолжают 
изготавливать эти «навеянные коронакри-
зисом» позиции, хотя период пандемии 
прошёл. 

Сейчас положение не менее, а то и бо-
лее сложное: у кого-то исчезла доля прош-
лых поставщиков, а иные потеряли каналы 
сбыта, куда уходили большие объёмы про-
дукции. Поэтому все мебельщики (даже 
те, кто не столкнулся с похожими пробле-
мами) переориентируются на внутренний 
рынок, заходят в новые сегменты и ниши, 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«МЕБЕЛЬ-2023»: 
ЭПОХА КОЛЛАБОРАЦИЙ 
И ОСВОЕНИЯ НОВЫХ НИШ (ЧАСТЬ 2) 

Такая же ситуация также наблюдается 
у значительного числа участников экспо-
зиции 2023 года. Освободилось множест-
во сегментов рынка, поэтому стоит занять 
большую их долю, пока этого не сделали 
другие. 

«Нашу компанию знают как одного 
из крупнейших дистрибьюторов и произво-
дителей сейфов и металлической мебели. 
Гардеробные системы — это новое направ-
ление. Мы провели исследование рынка 
мебели и решили создать продукт, который 
удовлетворит потребности большинства 
семей в хранении вещей. 

На первом этапе мы купили и изучили 
образцы производителей, представленных 
на рынке России, узнали их преимущества 
и недостатки. Приступая к конструктор-
ским работам, мы включили в техническое 
задание все лучшее, что можно было взять 
у существующих игроков рынка: современ-

Текст: Мария Бобова. Фото: Анастасия Иванова 
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ный стиль, удобство пользования, лёгкость 
сборки, доступную цену, возможность ис-
пользовать в любом помещении. 

Буквально за несколько месяцев до вы-
ставки мы полностью запустили новый 
участок и выдвинули на экспозицию нашу 
стартовую продукцию в двух цветовых ис-
полнениях (белый и графит).  Продаются 
гардеробные системы под брендом «Пра-
ктик Home». Пять филиалов «Промет» 
первыми тестируют продукт, получают 
обратную связь от клиентов. В течение 
первых месяцев 2024 года мы расширим 
реализацию на всю Россию, выйдем на пол-
ноценное серийное производство», — рас-
сказал о становлении направления ведущий 
специалист по развитию товарного направ-
ления «Гардеробные системы» ООО «НПО 
Промет» Евгений Черепита. 

«За несколько лет у нас появился це-
лый пласт профильных материалов для 
обработки металла. Активный интерес 
к ним возник в 2022 году и продолжает 
держаться и сегодня. Буквально недавно 
ездили тестировать праймер для металла 
на предприятие, которое специализиру-
ется на фурнитуре. Результаты полностью 
устроили заказчика. И с каждым разом 
число таких предприятий увеличивается, 
а их масштаб растёт», — заметил техниче-
ский директор ООО «Арикон ЛК системы» 
Сергей Мошков.

НЕ ВГЛУБЬ, А ВШИРЬ 
Многие компании остаются в рамках 

своей же отрасли, но начинают произво-
дить продукцию, дополняющую основное 
направление и ориентирующуюся на по-
следние тренды.

«Помимо производства кресел-качалок, 
наша компания параллельно расширяет 

свой ассортимент столовых групп, стульев 
и табуреток. Например, одним из безуслов-
ных хитов нашей экспозиции стал футури-
стичный и минималистичный табурет 5D, 
который потребитель самостоятельно 
может собрать из пяти деталей и одного 
винта (принципы IKEA в отечественном про-
чтении)», — говорит исполнительный ди-
ректор «Лоза Профи» (бренд Glider) Елена 
Кузьмина.

«У нашей компании появился ряд новых 
рецептур клеев класса D3 на основе вод-
ной дисперсии поливинилацетата (ПВА). 
Уникальность разработок заключается 
в применении инновационных россий-
ских компонентов. С отобранным сырьём 
мы провели первичную работу в рамках     
НИОКР. Затем продукты были запущены 
в опытно-промышленное производство. 

И лишь после того, как мы убедились, что 
компонентная база удовлетворяет теку-
щим требованиям, клеи стали производить 
на постоянной основе. Перечисленные на-
правления развития являются основой, 
на которой мы строим выставочные ком-
муникации и взаимодействие с нашими 
клиентами.

Также сегодня мы активно анализиру-
ем информацию о тех продуктах, кото-
рые сейчас наиболее востребованы на 
рынке, в частности о клеях для мягкой 
мебели, являющихся для нас возможным 
вектором развития деятельности. В раз-
работке будем придерживаться той же 
схемы: аналитика, НИОКР и вывод в про-
изводство», — поделился планами руко-
водитель отделов промышленных клеев 
и клеёв для мебели и деревообработки 
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на выставке в Краснодаре, повторилась 
в Москве и, похоже, перекочует в 2024 
год и может только усилиться на его про-
тяжении. 

Тем более что, по статистике РБК, 
за шесть месяцев 2023 года объём де-
ревянных домов для индивидуального 
проживания составил 32,2% от всех жи-
лых построек (70,8 тыс. ед.). Такой по-
казатель оказался рекордным за всю 
историю современного отечественного 
домостроения. А, как пишет rg.ru, экс-
перты прогнозируют спрос на частное 
домостроение минимум до середины 
2024 года, и речь именно о деревянных 
постройках. 

«Мы видим этот спрос и понимаем, что 
можем дать этой отрасли подходящие ка-
чественные решения. Нам есть что предло-
жить производителям с самыми разными 
запросами: у нашей линейки ЛКМ для до-
мостроения высокая вариативность по сто-
имости и рабочим характеристикам. Скажу 
больше: мы уже пополнили базу клиентами, 
которые работают с нашими профильны-
ми покрытиями, в частности в Сибирском 
регионе, который отличается непростыми 
климатическими условиями», — рассказал 
Сергей Мошков.

«У нас большие возможности для раз-
вития участка полиуретановых систем, 
и впоследствии мы рассчитываем выйти 
на рынок клеёных деревянных конструк-
ций», — добавил Евгений Долговский.

«В этом году мы привезли на выставку 
очередное обновление нашей мебельной 
программы. В него вошли новые и актуа-
лизированные подключаемые библиотеки 
материалов и фурнитуры, спрос на кото-
рые среди наших пользователей велик. 
Посетители выставки имели возможность 
познакомиться с новыми инструмента-
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ван ложемент на металлической основе 
с нанесённым паттерном. Получили по-
ложительные отзывы от посетителей 
и убедились, что стиль создают дета-
ли», — дала комментарий руководитель 
по торговому маркетингу АО «ТПК Мага-
макс» Евгения Заварницина.

ИЗ МЕБЕЛИ 
В ДОМОСТРОЕНИЕ
Жилищное строительство остаётся 

одним из основных драйверов произ-
водства готовой мебели. А деревянное 
домостроение интересно ещё и постав-
щикам и производителям ЛКМ для де-
ревообработки, профильных клеёв и 
разработчикам программного обеспече-
ния. Такая тенденция была хорошо видна 

«Хома Коллоид» (бренд Homa) Евгений 
Долговский. 

Ну а кто-то начинает предлагать колле-
гам и партнёрам продукты, которые по-
могают не в производстве, а в торговой 
деятельности. 

«Магамакс» находится в постоянном 
поиске новых решений для улучшения 
продукта, разрабатывает и внедряет ма-
териалы для поддержки продаж. Ком-
пания является владельцем известного 
бренда лицевой фурнитуры KERRON, ко-
торый предлагает впечатляющий ассор-
тимент из 2000 артикулов. На выставке 
«Мебель-2023» мы познакомили дизай-
неров и мебельщиков с боксом KERRON. 
Это коробка из дизайнерской бумаги ма-
тового черного цвета, внутри вмонтиро-
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ми для установки ящиков и интеллекту-
ального подбора материалов по цвету, 
смогли оценить удобство новой функции 
автоматической установки комплектую-
щих на стеновые панели и многое другое. 
Наряду с этим были продемонстрированы 
новые наработки по стыковке с формат-
но-раскроечными центрами. Традиционно 
на Woodex акцент был сделан на другом 
нашем продукте — программном комплек-
се «K3-Коттедж» для проектирования кар-
касных и бревенчатых домов. У комплекса 
богатая история: «К3-Коттедж» давно 
на рынке, у него более 1500 пользовате-
лей. Многие из них приехали на выставку 
и в этом году. Немало было и тех, кто при-
шёл на наш стенд в первый раз», — заме-
тил руководитель проекта «К3-Мебель» 
ООО Центра развития САПР «ГеоС» Иван 
Борисов.

КОЛЛАБОРАЦИИ 
И РАБОТА С В2В 
ИЗ ДРУГИХ ОТРАСЛЕЙ 
Эксперты «Делового Петербурга» от-

метили в конце 2023 года, что количест-
во бизнес-коллабораций в России за год 
значительно выросло. С этим согласен 
и директор по развитию ООО «Старт-М» 
(B2CPL) Матвей Козловский. В интервью 
нашим коллегами из ura.ru он отметил, что 
Россия обогнала Европу и США по количе-
ству коллабораций в сфере электронной 
торговли. А наиболее активный рост, по 
его наблюдениям, демонстрируют парт-
нёрства в области логистики.

В мебельной отрасли коллаборации не 
дошли до таких масштабов, но они просто 
стали возникать значительно чаще. Ведь 
преимуществ у таких «акций» достаточ-
но: и затраты можно разделить пополам, 
и возникает больше возможностей для 
создания свежего запоминающегося про-
дукта.

Речь идёт не только о крупных проек-
тах бренда Lazurit, но и о работах менее 
медийных мебельщиков. Результаты не-
которых совместных проектов можно 
было даже отметить на выставке «Ме-
бель-20223». 

Например, это можно сказать о цветных 
креслах в оригинальных обивках в стиле 
ретро, представленных на стенде Glider. 
Они были разработаны в сотрудничест-
ве с компанией, специализирующейся на 
оригинальном орнаментном текстиле.

«Коллеги сами на нас вышли и предло-
жили изготовить несколько кресел в их не-
стандартных обивках. Пусть это штучный, 
дизайнерский продукт, но мы рады, что 
сейчас он есть в нашей линейке. Нам очень 
понравилось работать с такими новыми 
партнёрами, и мы рассчитываем сотруд-
ничать с ними ещё», — поделилась впе-
чатлениями Елена Кузьмина.

Также менеджер стенда рассказал о 
том, как один из гостей экспозиции, зани-
мающийся производством кухонь, заин-
тересовался табуретками-стремянками, 
которые также производит ивановская 
фабрика. Теперь он рассматривает их в 

качестве подарка своим клиентам в мо-
мент сдачи кухни. С их помощью хозяйки 
смогут полноценно использовать верхний 
ярус кухонного гарнитура.

Подобные работы, ко всему прочему, 
мотивируют на аналогичные коллабора-
ции и сотрудничество других игроков.

«На выставке один из гостей стенда 
проявил интерес к нашим системам как 
к наполнению для его шкафов из ЛДСП. 
Предложение показалось нам интересным, 
обменялись контактами — рассчитываем, 
что сотрудничество сложится», — выразил 
надежду Евгений Черепита.

Особенно активно такое происходит 
в сегменте В2В, когда мебельщики рабо-
тают с застройщиками или отельерами. 
Несмотря на то, что проекты по узако-
ниванию меблировки всё ещё находятся 
в разработке (читайте подробнее на стр. 

16), это не мешает специалистам разных 
ниш отлично сотрудничать. 

«Ещё в прошлом году заявок на наши 
диваны и матрасы от В2В (застройщи-
ков и гостиничного сектора) практически 
не было, а в 2023 году число предложений 
превысило все наши мыслимые и немы-
слимые ожидания. Такое число запросов 
буквально подталкивает нас к тому, чтобы 
выходить на отдельное направление ра-
боты с представителями этого сегмента. 
После выставки всерьёз начнём думать 
над разработкой отдельных предложений 
для представителей В2В», — прокоммен-
тировала ситуацию руководитель отде-
ла маркетинга ООО «Армос Маркет» (ГК 
ARMOS) Наталья Лакеева.

Причём это касается не только произво-
дителей мебели, но и поставщиков фурни-
туры и тканей. 
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ная реклама обеим сторонам», — уверена 
начальник отдела маркетинга мебельной 
фабрики «Петровская мебель» (ООО «До-
рис») Татьяна Брянская.

УЛУЧШЕНИЕ УСЛУГ 
ДЛЯ МЕБЕЛЬЩИКОВ 
Безусловно, без партнёрств не обходится 

и в среде оптовых промышленных торговых 
платформ и компаний, оказывающих сопут-
ствующие услуги для мебельщиков. Стоит 
отметить, что такие игроки пришли к мос-
ковской выставке не сразу — нарабатывали 
узнаваемость и так же, как участники выше, 
выгодно сотрудничали как с поставщика-
ми и продавцами, так и с логистическими 
компаниями. 

«С момента нашего появления на рынке 
весной 2022 года мы значительно выро-
сли. Тогда в нашем стартовом ассортимен-
те были только комплектующие для мягкой 
мебели, а к моменту выставки у нас на мар-
кетплейсе появились и плиты, и ламели, 
и фурнитура для корпусной мебели, и ин-
струменты для реставрации и ещё целый 
ряд позиций. Входя в 2023 год, мы уже 
поставили перед собой задачу привлечь 
больше продавцов на нашу площадку. Бла-
годаря выставке мы смогли даже несколь-
ко перевыполнить свои планы. А также мы 
собрали максимум полезных комментари-
ев от текущих и потенциальных селлеров 
и в ближайшее время рассчитываем про-
вести интеграцию с курьерской логистиче-
ской компанией, новым партнёром нашего 
маркетплейса. Тем продавцам, у которых 
нет возможности самостоятельно достав-
лять свой товар до покупателей, доста-
точно будет в настройках принять условия 
оферты, и к ним будут приезжать машины 
от нашей партнёрской службы, забирать 
товар и доставлять заказчикам. Уверены, 
что это ещё больше расширит нашу базу 
продавцов», — поделился с нами успехами 
представитель маркетплейса Soloma.tech, 
начальник отдела электронной коммерции 
ООО «ФомЛайн» Денис Фатеркин.
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ных новостройках часто устанавливают 
именно блоки розеток для множества гад-
жетов, с которыми можно было бы рабо-
тать одновременно.

Пусть между мебельщиками и дизайне-
рами всё ещё возникает недопонимание 
по ряду вопросов, но они всё активнее на-
чинают прорабатывать разногласия и со-
трудничать. Потому что именно в связке 
можно создать максимально кастомизи-
рованный продукт, который, как мы писали 
в предыдущем репортаже (стр. 16), сегодня 
особенно необходим потребителям. 

«Дизайнеров очень привлекают наши 
фасады, которые они активно использу-
ют в своих проектах. Я лично общаюсь 
со специалистами этого профиля, потому 
что у нас получается взаимовыгодное со-
трудничество. Мы помогаем им в подборе 
и производстве комплектующих специаль-
но под их концепцию, а они в ответ предо-
ставляют нам визуальные документы по 
своим проектам. Мы их используем в наших 
каталогах, на сайте и в соцсетях. Это отлич-

По словам генерального директора 
ООО «ЦКМ» Максима Мухаметова, к по-
ставщикам начинают активнее выходить 
рестораны и кафе, которые подбирают 
ткани для мебели самостоятельно, чтобы 
она идеально вписывалась в концепцию 
заведения. Как уточняет г-н Мухаметов, 
причина в том, что индустрия HoReCa по-
лучила новый толчок к развитию. Деньги 
остаются в стране, запросов больше, со-
ответственно, больше проектов и жела-
ния контролировать их во всех деталях. 
«ЦКМ» сам иногда занимается меблиров-
кой проектов В2В под заказ. 

«Это не наше основное направление, 
но мы стараемся, и даже получается», — 
отметили специалисты «ЦКМ».

О схожей ситуации нам рассказала 
Анастасия Орлова. Спикер подчеркнула, 
что за время выставки на компанию также 
вышли дизайнеры, обустраивающие об-
щественные пространства, и непосредст-
венно сами представители гостиничного 
бизнеса и застройщики. Ведь в современ-



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

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

Здесь есть прямая связь с темой на-
шего прошлого материала — некоторые 
отраслевики начинают работать в колла-
борации с первоначальной целью удов-
летворить запросы своих потребителей. 
Все понимают, что в случае успеха награ-
дой будет увеличение клиентской и парт-
нёрской базы. 

«Среди изменений, которые произош-
ли на нашей платформе за 2023 год, — 
возможность задавать оптовые скидки. 
Изначально на нашей площадке можно 
было указать одну базовую цену, услов-
но назовём её розничной — продавцов и 
покупателей тогда было не так много. Но 
к моменту старта «Мебели-2023» коли-
чество селлеров и пользователей кратно 
выросло, а вместе с ними — и масшта-
бы заказов. Это уже требовало систем 
мотивации, которые наши продавцы мо-
гли бы применять в работе, ведь опто-
вые В2В-продажи всегда предполагают 
бонусы за объём заказа. Всё это селлер 
теперь может настроить у себя в личном 
кабинете. 

Уверены, что это также будет полезно 
для таких пользователей, как небольшие 
мебельщики, в частности самозанятые. 
Мы сами и наши продавцы видим инте-
рес с их стороны к нашему маркетплейсу, 
потому что крупные производители часто 
могут обратиться к производителям сы-
рья напрямую, а небольшим предприни-
мателям удобнее работать через e-com. 
Но им нужны некоторые дополнительные 
условия, такие как возможность опла-
чивать свой заказ не с корпоративного 
счёта, а со своей карты, и, разумеется, 
те самые скидки за объём. Продолжим и 
дальше оптимизировать и улучшать плат-
форму — планов у нас много», — отметил 
Денис Фатеркин.

«Для нашего маркетплейса-конструк-
тора фасадов это дебютная выставка, и мы 
постарались получить от неё максимум. 
На мероприятие мы пришли уже с опре-
делёнными результатами: сейчас среди 
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Так, в 2022 году отечественный про-
изводитель кромочных материалов ООО 
«Фабрика “Едличка”» запустил новое 
оборудование для подбора цвета кромки 
ПВХ, позволяющее найти нужный оттенок 
в течение недели. Это дало свои плоды 
не только в течение всего года, но и на 
выставке «Мебель-2023». 

«Нам приятно, что эта модернизация 
помогла нам в реализации новых запро-
сов наших клиентов. Например, к нам 
на стенд с рабочим предложением при-
ходили нынешние владельцы одной из 
площадок IKEA с запросом для произ-
водства кромки для продукции их нового 
бренда. Помимо заданий по цвету, был 
целый список требований к кромке, кото-
рые выдвигали шведы, когда работали со 
своей лентой. Мы изучили и понимаем, 
что вполне потянем такое. Если вернуть-
ся к теме подбора цвета, то, например, 
перед самой выставкой к нам обратил-
ся производитель из Владивостока, с 
заказом подогнать оттенок кромки под 
партию плит LAMART цвета хаки. Мы за 
неделю выполнили заказ, и в период вы-
ставки заказчик забрал всю партию. То 
есть это позволило нам значительно рас-
ширить географию», — подчеркнул стар-
ший менеджер ООО «Фабрика Едличка» 
Сергей Степанов.

НОВЫЕ ПАРТНЁРСТВА, 
СТАВШИЕ ВОЗМОЖНЫМИ 
ПОСЛЕ 2022 
Несмотря на кризис, бизнесмены всег-

да стараются даже в непростой ситуа-
ции находить новые возможности. Это 
же касается дилерства и дистрибьютор-
ства — ведь за два года в страну вошли 
такие партнёры, которые не рисковали 
или не могли заходить на российский ры-
нок раньше. Если крупные китайские ста-

загрузку бланков, выгруженных из попу-
лярных программ-конструкторов мебели. 
Этот функционал уже в разработке, и ско-
ро мы сообщим нашим пользователям о 
его запуске. Помимо этого, в ближайшее 
время планируем расширять ассортимент 
по определённым позициям, расширить 
географию покрытия, снизив при этом 
логистику, запустить мобильное при-
ложение и принять участие в выставке 
UMIDS-2024, сейчас активно к ней гото-
вимся», — отметила продакт-менеджер 
маркетплейса «ФДМ» (ООО «Все Фаса-
ды») Светлана Швырева.

Некоторые произ водители пусть 
и не обладают ресурсами для запуска 
масштабной торговой платформы, но 
также находят способы усилить работу с 
клиентами и сделать совместную работу 
продуктивнее и удобнее. 

наших продавцов 16 фабрик, и ещё 7 го-
товятся к выходу на нашу платформу. Для 
удобства наших покупателей мы сдела-
ли так, чтобы на нашем маркетплейсе на 
каждый вид фасада была хотя бы одна фа-
брика. Безусловно, производителей, выпу-
скающих самый популярный вид фасадов 
(в плёнке ПВХ) у нас больше всего, но есть 
и партнёры. изготавливающие комплекту-
ющие в пластике, и в акриле, и крашеные. 

Наш стенд на выставке, помимо наших 
постоянных заказчиков, посетило много 
потенциальных клиентов, что дало нам 
значительную пользу и массу запросов. 
Большая часть из них — просьбы до-
бавить в ассортимент продукцию ряда 
крупных фабрик, которые пока не пред-
ставлены на платформе. Другая часть 
из них касалась того, чтобы упростить 
добавление деталей, например, через 



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

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

ре
кл

ам
а 



3  industrymebel.ru                                                                                          т  е ел » •  1 ( 7) - т 202  

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

гармонично развиваются вместе с тре-
мя торговыми марками, принадлежа-
щими нашей сети. Под одной маркой 
выпускается профильный инструмент, 
абразивы и оборудование, под второй — 
покрытия для металла и пластика и под 
третьей — ЛКМ для индустриальной 
отделки мебели и столярно-строитель-
ных изделий. Лакокрасочные материа-
лы производятся на различных заводах 
в Европы и Азии. Наличие сети компа-
ний позволяет эффективно решать во-
просы с логистическим обслуживанием 
наших заказчиков, при этом мы продол-
жаем активно искать партнёров на рос-
сийском рынке. Наш московский офис 
сейчас ведёт переговоры с заинтере-
сованными компаниями из различных 
регионов России», — рассказывает ве-
дущий технолог ООО «Формула цвета»  
Роман Кармишин.

Также с 2022 года действуют и уникаль-
ные межрегиональные партнёрства. Так, 
с весны того года в федеральный реестр 
Минпромторга внесли «Межрегиональ-
ный мебельный кластер Приволжского 
федерального округа». Крупный изго-
товитель матрасов «Корона» и по сов-
местительству постоянный участник 
выставки «Мебель» является якорным 
производством кластера. Запуск такого 
«объединения» планировали, естествен-
но, давно, но начал свою работу он очень 
вовремя, чтобы поддержать перестраи-
вающуюся промышленность. 

«Уже второй год мы работаем на ве-
дущих позициях в составе кластера, где 
несколько производителей мебели были 
объединены для более эффективной ра-
боты и экономической целесообразности. 
Поставщики и производители различ-
ных мебельных комплектующих связа-
ны между собой и работают сообща, что 
приводит как к постоянной актуализации 
ассортимента, так и к снижению его себе-
стоимости. Соответственно, и на выстав-
ку «Мебель» мы уже второй год привозим 
новые модели, произведённые уже при 
работе кластера. В этом году мы обно-
вили практически 80% ассортимента — 
не только потому, что у нас есть для этого 
возможности, но и потому, что мебельный 
рынок стал куда динамичнее двигаться 
в плане дизайна. Да и сами потребители 
заинтересованы в обновлениях. Со своей 
стороны мы отметили высокий интерес 
к стилистике bubble, то есть к более за-
круглённым, стилистически упрощённым, 
мягким формам с акцентом на текстур-
ных обивках, таких как, например, букле. 
В то же время мы практически отказались 
от моделей с каретной стяжкой — на неё 
падает спрос, и большая доля ручного 
труда значительно удорожает такие мо-
дели. По новым моделям собрали много 
положительной обратной связи не только 
от конечных покупателей, но и от наших 
прямых партнёров», — рассказал руко-
водитель отдела маркетинга ООО «Коро-
на» (республика Башкортостан) Радмир 
Хафизов.

ленность. Готовых стыковочных решений 
практически ни у кого из них нет. Мы вы-
нуждены задавать много вопросов, не 
на все из них ответы приходят быстро и 
в нужном объёме. Но мы учимся с этим 
работать», — поделился опытом Иван 
Борисов.

Однако в некоторых сегментах всё ещё 
остались компании, которые смогли со-
хранить международные связи, несмо-
тря на санкции. Более того, не потеряли 
в логистике. 

«Мы — дистрибьюторская модель 
бизнеса, позволяющая совместить кон-
курентоспособность цен импортёра 
и силу регионального представитель-
ства. На рынке ЕАЭС мы представляем 
более 18 брендов мировых производи-
телей ЛКМ и оборудования, которые 

ночные бренды всегда присутствовали 
на российском рынке (сейчас их стало 
в разы больше), то турецкие игроки при-
шли лишь недавно.

«Одним из наших г приоритетов в на-
стоящее время является задача сты-
ковки с новыми марками оборудования, 
которые «приходят» на отечествен-
ный рынок сегодня, в основном из Ки-
тая и Турции. В связи с этим мы активно 
взаимодействуем с производителями 
нового для нас оборудования и их офи-
циальными представителями. Выставки 
нам в этом очень помогают. В работе с 
азиатскими партнёрами есть свои осо-
бенности. Придя в Россию, они в первую 
очередь преследуют цель занять рынок, 
не задумываясь поначалу об интеграции 
своих продуктов в российскую промыш-
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Будучи разработчиками отраслевого софта «К3-Мебель», мы хорошо знаем, как устроены ме-
бельные программы.  Все они, в принципе, делают одно и то же, так как основные этапы изготовле-
ния мебельных изделий давно и досконально изучены. Если провести простой эксперимент: взять              
рекламные описания любых программ и убрать из текста их названия, то после этого определить, где 
«кто», будет практически невозможно. Как понять, что скрывается за одинаковыми формулировками 
и есть ли разница? Для этого придётся «копнуть поглубже» и узнать не только то, что программа де-
лает, но и то, КАК она это делает. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«К3-МЕБЕЛЬ». 
СКРЫТЫЕ ДОСТОИНСТВА

Все мебельные программы можно 
настраивать, и почти во всех них спи-
сок настроек достаточно велик. На-
столько велик, что найти в нём нужное 
очень тяжело. В «К3-Мебель» все на-
стройки поделены на категории по типу 
применения. Есть установки, которые 
определяются технологией производ-
ства, а потому выполняются единожды 
и потом всегда постоянны. Есть умол-
чания, которые нужны только в рамках 
заказа. Есть настройки, которые нужно 
иметь возможность менять на ходу. Та-
кой дифференцированный подход к на-
стройкам значительно облегчает их  
использование.

ДУМАЮЩАЯ ПРОГРАММА
Все мебельные программы проекти-

руют полки, стойки, стенки и прочие ме-
бельные объекты, только делают они это 
по-разному. Одни предлагают работать 
только на плоских видах, что не очень 
удобно; другие умеют устанавливать 
панели только в ручном режиме. Лишь 
немногие программы умеют «думать», 
если так можно сказать. Сколько дви-
жений, по-вашему, должен сделать кон-
структор для изменения размеров уже 
готового шкафа? В «К3-Мебель» тре-

Приведём простой пример, нагляд-
но демонстрирующий, как одно и то же 
можно делать по-разному. В двух про-
граммах Петя Иванов спроектировал 
один и тот же кухонный модуль с выд-
вижными ящиками. В одной програм-
ме на его создание у Пети ушло полчаса 
времени, и потребовалось полистать 
инструкцию, а в другой то же самое 
было сделано за пять минут без помо-
щи учебника.

УДОБНАЯ ПРОГРАММА
Всё начинается с интерфейса. В одних 

мебельных программах он сделан та-
ким, каким его видят разработчики, и по-
менять ничего не получится. А в других 
программах, похожих на нашу, каждый 
может быстро и легко обустроить своё 
«рабочее место», как ему удобно, чтобы 
все кнопки, панели, меню находились 
всегда под рукой. И наш совет — не сто-
ит недооценивать важность удобства 
интерфейса: это в конечном счёте при-
личная экономия времени и сил.

буется только изменить его габариты 
и передвинуть пару стоек и полок. Но это 
в «К3-Мебель»… В других программах 
зачастую приходится проектировать 
шкаф с нуля и «перетряхивать» всю его 
начинку заново.

Все мебельные программы расстав-
ляют крепёж и комплектующие, но в не-
которых программах приходится даже 
петли на фасады ставить вручную. 
А о том, чтобы аксессуары при измене-
нии габаритов изделий «помнили» своё 
место, как это происходит в «К3-Ме-
бель», даже речи не идёт.

КОММУНИКАБЕЛЬНАЯ 
ПРОГРАММА
Все мебельные программы подготав-

ливают выходную документацию. Только 
выбор её форм во многих из них весьма 
скуден, чего нельзя сказать об отчёт-
ной документации, создаваемой в «К3-
Мебель»: разнообразие видов (чертежи 
панелей, схемы сборки, сборочные чер-
тежи, сводные спецификации, детали-
ровки и пр.) и форматов (fastreport, xlsx, 
pdf и др.). 

 Мебельная программа — не единст-
венный инструмент в обойме средств, 
помогающих мебельщику вести его биз-
нес. Поэтому важно, чтобы программа 
бесшовно встраивалась в действующий 
механизм производства. В «К3-Мебель» 
бесперебойное сообщение с произ-
водством обеспечивают возможность 
настраиваемой выгрузки информации 
о панелях и открытые форматы подроб-
ной информации о заказе для стыковки 
со сторонними erp- и crm-системами.

Мы назвали статью «Скрытые досто-
инства», которые потому и скрыты, что 
разглядеть их можно не сразу. И здесь, 
как говорится, «не увидишь — не полю-
бишь». Поэтому всех приглашаем на наш 
сайт k3-mebel.ru попробовать бесплатно 
поработать в онлайн-версии программы 
«К3-Мебель».
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Сбор обратной связи, изучение трендов и поиск новых партнёров: кажется, что мы назвали все основные 
причины, которые могли привести участников и гостей на выставку. Однако по всем этим же мотивам по-
сещают и другие профильные экспозиции. Тем более что в разных регионах порой наблюдаются свои тен-
денции. Выставку «Мебель» всё же отличает то, что она в какой-то степени является своеобразным Римом, 
куда ведут все дороги. Универсальное место встречи представителей отрасли из самых разных областей, 
да ещё и под конец отчётного периода. А, так как активность региональных игроков за последние годы вы-
росла, это, пожалуй, завершающий фактор, который обеспечил такое число экспонентов и гостей на столич-
ной экспозиции 2023 года.

географию. Люди же оценили не только 
разнообразие и колорит некоторых об-
ластных товаров, но и скорость достав-
ки (если регион ближе, товар приходил 
быстрее). 

Статистику подтверждает новость, со-
гласно которой за 2023 год частные ме-
бельщики из небольших городов в 2,4 раза 
увеличили объём продаж на Ozon. Речь 
идёт о территориях с численностью насе-
ления до 50 тыс. человек, уточняет retail.ru. 
Таких городков только за 9 месяцев 2023 
года стало больше в 2 раза (в сравнении 
с таким же периодом 2022). Пунктов вы-
дачи стало больше в 2,3 раза.

Такая же тенденция постепенно начина-
ет закрепляться и на В2В-маркетплейсах. 

«Пока все наши продавцы преимуще-
ственно из Москвы и близлежащих круп-

РОСТ РЕГИОНАЛЬНОЙ 
АКТИВНОСТИ
Если говорить о ретейлерах, то на их 

активность позитивно повлияли маркет-
плейсы. Это косвенно доказывает ста-
тистика, представленная экспертами на 
форуме Tinkoff eCommerce 2023. Так, чи-
сло пользователей платформ в россий-
ских регионах за прошлый год впервые 
превысило суммарное количество поку-
пателей, проживающих в Москве и Санкт-
Петербурге. Доля последних составляет 
всего 40%. Безусловно, когда маркетплей-
сы только развивались, преобладало то, 
что покупатели из других городов чаще 
покупали товары московских компаний. 
Но со временем региональных компа-
ний становилось больше, потому что для 
них это было возможностью расширить 
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«МЕБЕЛЬ-2023»: 
НОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, ОБУЧЕНИЕ, 
РЕГИОНАЛЬНАЯ АКТИВНОСТЬ (ЧАСТЬ 3)

ных городов. Но мы планируем плотнее 
работать с компаниями из других обла-
стей и более отдалённых пунктов. Напри-
мер, на выставке общались с продавцами 
из Челябинска. Они интересовались, есть 
ли у нас селлеры из этого города. Мы от-
метили, что нет, но мы открыты к сотруд-
ничеству с регионами. Рассчитываем, что 
с запуском логистики вместе с партнёра-
ми мы пополним базу региональных про-
давцов. К тому же, если в 2023 году мы 
наращивали базу селлеров, то в 2024 году 
мы собираемся переключится на привле-
чение клиентов, в частности региональ-
ных. Чем их больше, тем больше трафика 
и интерес поставщиков. Мы рассчитыва-
ем добиться этого эффекта замкнутого 
круга», — рассказал представитель мар-
кетплейса Soloma.tech, начальник отдела 

Текст: Мария Бобова. Фото: Анастасия Иванова 
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электронной коммерции ООО «ФомЛайн» 
Денис Фатеркин.

Подтверждают тенденцию региональ-
ной активности и мебельные франчайзе-
ры из разных ниш. В кризис многие игроки 
предпочитают более безопасную бизнес-
стратегию и выбирают работу под надёж-
ным и устоявшимся в отрасли брендом. 
Что в любом случае положительно сказы-
вается на отрасли в целом. 

Например, благодаря своему ассорти-
менту и постоянной работе над ним марка 
ARMOS, выйдя на рынок франшиз осенью 
2022 года, уже привлекла крупных парт-
нёров, которые открыли семь салонов 
в разных регионах страны: во Владивосто-
ке и Южно-Сахалинске, Вологде и Санкт-
Петербурге, Ставрополе и Калининграде. 
Пять проектов находятся на разных ста-
диях готовности.

«Мы продолжаем заходить в новые ре-
гионы и масштабироваться. Сейчас есть 
ряд городов, где мы планируем повышать 
нашу представленность, в частности Че-
лябинск, Томск, Омск и Новосибирск», — 
поделился планами руководитель отдела 
франчайзинга ООО «Армос Маркет» (ГК 
ARMOS) Сергей Алеманов.

«К концу 2023 года мы планируем выра-
сти примерно на 80% и уверены, что, когда 
будем подводить итоги, получим эти циф-
ры. Убеждены в позитивном результате, 

потому что наши дилеры демонстрируют 
отличные показатели. Особенно хорошо 
у нас работает Юг России, а далее следу-
ют наши партнёры из Сибири», — поде-
лился успехами исполнительный директор 
ООО «Слорос» Степан Хотулев.

Согласны с коллегами и поставщики 
без франшизы, но с широкой географией 
продаж. Они тоже отметили, что регио-
ны активизировались в последние годы, 
в частности с точки зрения покупки обору-
дования. Однако у них есть своё объясне-
ние такому «бизнес-оживлению». 

«У нашей компании центральный офис 
и склад в Москве, а также 14 региональных 
представительств в Росси и СНГ. Однако 
сейчас основная доля наших покупателей 
из регионов. На наш взгляд, это связано 
с тем, что большинство московских фа-
брик, в частности по производству мягкой 
мебели, уже автоматизированы, так как 
они первыми успели купить европейские 
станки, среди которых как раскройщики 
настила, так и плоттеры для раскроя од-
ного слоя материала. А региональные про-
изводители начали активно дополнять или 
модернизировать свой технический парк 
только в последние пару лет. Тем более что 
всё больше жалоб на кадры — их всерьёз 
недостаёт», — высказался менеджер 
коммерческого отдела ООО «Смарт-Т»  
Андрей Голинкевич.

ВОЗРАСТАЕТ СПРОС 
НА ОБУЧЕНИЕ 
«Мы видим увеличение спроса на обору-

дование и считаем, что это связано не толь-
ко с кризисом и с тем, что ушли почти все 
западные поставщики, но и с кадровой 
проблемой. Хороших раскройщиков очень 
сложно найти, чаще они всё же допускают 
много ошибок. Даже на швейных производ-
ствах, а мы работаем и с ними, раскройщи-
ки — это слабое место. Поэтому некоторые 
наши клиенты сегодня предпочитают за-
вести дополнительный станок, чем нанять 
нескольких сотрудников». Будущее — без-
условно, за максимальной автоматизацией 
производства», — дополнил свой коммен-
тарий Андрей Голинкевич.

Своё мнение насчёт этого вопроса есть 
и у разработчиков профильного ПО. По их 
словам, большой процент мебельщиков ча-
сто не до конца изучает все возможности 
программ, из-за чего те и не дают полного 
эффекта. Сами производители также всё 
сильнее начинают это осознавать.

«Спрос на обучение за последние три 
года вырос в разы, и наши программы 
очень изменились. К тому же после пан-
демии мы фактически полностью перешли 
на уроки в онлайн-формате, потому что это 
сокращало (и продолжает сокращать) рас-
ходы наших клиентов, сохраняя при этом 
достойный уровень знаний. На каждом эта-
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поэтому мы со своей стороны проводим 
для наших клиентов обучение в онлайн- и 
офлайн-формате по модульной системе. 
То есть повышаем квалификацию людей 
разных специальностей от шлифовщика до 
технолога. Достаточно выбрать подходя-
щий именно вам курс. У нас большой опыт 
за счёт работы с зарубежными партнёра-
ми, тем более что на рынке СНГ мы с 1995 
года», — рассказывает ведущий технолог 
ООО «Формула цвета» Роман Кармишин.

А кто-то сегодня не просто проводит об-
учение для своих клиентов, а сотрудничает 
в этом отношении с профильными вузами. 
К этому многие эксперты призывали ещё 
на выставке «Мебель-2021», когда эту 
тему поднимали на деловом круглом столе 
с участием чиновников, профильных ассо-
циаций, бизнеса и преподавателей. 

«Мы уже проводим занятия по работе 
с нашей программой для быстрого созда-
ния и визуализации интерьеров в одном из 
профильных учебных учреждений Санкт-
Петербурга. При проведении подобных 
мероприятий нам крайне важно получать 
обратную связь. Я сам лично проводил пре-
зентации и общался со студентами. Отмечу, 
что для меня и для компании эти встречи 
были такими же ценными, как и для мо-
лодых специалистов. У них иной взгляд, 
отличающийся от видения опытных биз-
несменов, который даёт нам отличные идеи 
для дальнейшего развития нашего продук-
та», — выразил мнение представитель ООО 
«Виар Инвест» (DreamFlat) Олег Сидоркин.

БОЛЬШЕ НОВЫХ 
ТЕХНОЛОГИЙ НА ЭКСПОЗИЦИИ 
«Впервые в России мы вышли к произ-

водителям мебели со своим приложени-
ем для быстрого создания и визуализации 
интерьеров осенью 2023 года на Conf-fu 
в Санкт-Петербурге. Там мы вместе с новы-
ми контактами получили много запросов на 
сотрудничество, а также ценные коммента-
рии, что для нас крайне важно.

На выставку «Мебель-2023» мы пришли 
уже с обновлённым продуктом: с улуч-
шенной графикой и новыми функциями, 
например, с возможностью кастомизации 
продукции. Это позволяет производителям 
мебели и отделки сделать презентацию 
своих проектов конечным покупателям ещё 
более эффектной, особенно за счёт исполь-
зования самых современных форматов де-
монстрации (от фоторендеров и видео до 
3D- и VR-туров). Наконец, мы добавили воз-
можность экспорта своих проектов (как не-
больших моделей, так и крупных объектов) 
из сторонних программ. При этом хочется 
отметить что в рамках расширения про-
граммного комплекса мы также остаёмся 
в позиции easy to learn — то есть программа 
легка в освоении.

В связи с этим можно говорить даже 
об использовании программы не только 
профессиональными дизайнерами, но лю-
быми пользователями. В нашем конструк-
торе они могут создать красивую «сцену», 
концепт-арты со своими моделями и ис-
пользовать их для собственных нужд.
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пе мы проводим тестирование, по любо-
му фактическому уроку есть контрольные 
вопросы и домашнее задание. Всё это для 
того, чтобы мебельщик мог получить мак-
симум эффекта от использования наших 
систем», — подчеркнул директор по прода-
жам ООО «Базис-Центр» Алексей Филяев. 

О проблеме углублённо говорили в 2021 
году, но с 2022 года всё осложнилось. Зна-
чительный вклад в обучение вносили, на-
пример, некоторые европейские станочные 
бренды. Но стоит отдать должное остав-
шимся поставщикам оборудования — они 
взяли на себя эту роль. Например, ООО 
«Лига» на «Мебель-2023» сделала боль-
шой акцент на обучающих мероприятиях. 
В первом павильоне Экспоцентра партнёр 
бренда ASAI SOFT проводил мастер-клас-
сы по 3D-проектированию с помощью од-
ноимённой, новой для российского рынка 
программы. На мастер-классах под контр-
олем ИТ-команды специалисты научились 
основам 3D-дизайна, импорту моделей 
и текстур, созданию изображений интерь-
ера, рендеринга и видео на основе проек-
та, а также освоили более узкие функции, 
такие как, например, изменение толщины 
панелей, создание мансардных потолков 
и добавление петель, крепежа и прочей 
фурнитуры. А в павильоне № 3 команда 
Центра профессиональной подготовки 
PRAKTIKA контролировала ход соревно-
ваний WoodworkingSkills 2023 в компетен-
ции «Станочник деревообрабатывающих 
станков».

Большинство опытных поставщиков 
ЛКМ сегодня также предоставляют услу-
ги обучения, потому что отмечают, что при 
смене бренда покрытий пользователи при-
меняют правила эксплуатации, к которым 
привыкли с другим материалом. Что при-
водит к браку или перерасходу сырья. Или 
же мебельщики вовсе выбирают покрытия, 
которые на самом деле не в полной мере 
подходят их производству.  

«Проблема с кадрами и их компетенци-
ями существует, и она довольно значимая, 

«Выставка для нас — это возмож-
ность дополнить свои знания за счёт 
посещения обучающих мероприя-
тий. Мы намерены усиливать работу 
с новыми технологиями и активнее 
использовать новые каналы про-
даж, такие как маркетплейсы. Также 
в связи с тем, что данная выставка 
является международной, на ней 
представляют новинки не только 
российские производители, но и ряд 
иностранных компаний (в частно-
сти, из Китая, Турции, Египта и стран 
СНГ). Эта площадка —своеобраз-
ный полигон, где игроки мебельно-
го рынка могут обменяться опытом 
по внедрению новых видов изделий 
и разработок. Мы всегда получаем 
большую пользу от участия в столич-
ной экспозиции, но особо отмечу, что 
«Мебель-2023» была одной из самых 
активных выставок за последние не-
сколько лет».

Дмитрий РЯБОВ,
генеральный директор 
ООО «Уральская фурнитура» 
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DreamFlat — это не просто программа 
для создания интерьеров, а целая экоси-
стема, которая объединяет сразу несколь-
ко различных направлений в индустрии. 
Мы растём и развиваемся с каждым днём 
и не собираемся останавливаться на до-
стигнутом», — подчеркнул Олег Сидоркин.

Даже ставшие, казалось бы, повсе-
местными программы для автоматизации 
различных процессов дополняются и об-
новляются, а спрос на них повышается. 
Хотя сами разработчики радуются этому 
очень сдержанно. 

«С прошлого года интерес стал больше. 
Буквально года три назад нередко мож-
но было встретить мебельщика, ничего 
не знающего ни про программное обес-
печение в целом, ни про отраслевой софт 
в частности. Сегодня, думаю, таких лю-
дей не осталось. «Виной» тому беспреце-
дентно выросший уровень IT-грамотности 
населения за последние годы. К тому же 
чужой пример заразителен. Я имею в виду 
тот факт, что мебельщик-ламер, насмо-
тревшись на то, как «поднялся» его колле-
га/сосед на использовании в своей работе 
профильного ПО, однозначно задумается 
о покупке софта для себя. Одним словом, 
«лёд тронулся, господа…», но не так бы-
стро, как хотелось бы. И рынок мебели, 
к сожалению, развивается медленнее, 
чем мог бы. Тем не менее мы с уверен-
ностью смотрим в будущее и делаем всё, 

чтобы наша программа была доступна 
по цене  для мебельщиков любого ранга  
и оправдывала их ожидания. Например, 
что хочет мебельщик от салонного софта? 
Во-первых, он рассчитывает сразу «пу-
стить программу в дело», а для этого она 
не должна требовать специальных знаний 
и длительного освоения. Во-вторых, ку-
пленный софт должен максимально авто-
матизировать процесс приёма заказа, тем 

самым оградив его хозяина от возможных 
неточностей и ошибок. Он же дорожит 
своей репутацией? Сразу оговорюсь, что, 
несмотря на кажущуюся простоту решае-
мых задач, «К3-Мебель» — очень мощная 
и гибкая программа. В частности, её мож-
но встроить в сложную цепочку автома-
тизации любого предприятия практически 
бесшовно. Думаю, эта сторона програм-
мы больше интересна крупным производ-

ре
кл

ам
а 



44  industrymebel.ru                                                                                          т  е ел » •  1 ( 7) - т 202  

выросло спустя годы. В любом случае 
полноценно оценить их можно только 
на практике, и «ЦКМ» намерен заняться 
тестированием, а в случае успешных ре-
зультатов — внедрением таких комплек-
тующих.

ИНТЕРЕСНЫЕ НОВИНКИ 
И ТРЕНДОВЫЕ ПРОДУКТЫ 
Отечественные игроки предлагают 

несколько другие решения, более тра-
диционные, но вызывающие интерес 
в рамках рынка. Это касается среди про-
чего небольших и средних предприятий 
из регионов. Как мы писали выше, актив-
ность таких компаний выросла, в част-
ности, за счёт обращения таких игроков 
в различные фонды и ассоциации за под-
держкой. Ещё на уральской экспозиции 
в сентябре 2023 года мы отметили, что 
участников, выступающих при поддержке 
таких платформ, стало в разы больше — 
такие же экспоненты были и на выставке 
«Мебель-2023».  

«Выступаем при поддержке платфор-
мы «Мой Бизнес». У нас есть ресурсы 
для самостоятельного участия. Но нам 
сделали предложение, и мы решили, что 
помощь лишней не будет. Тем более что 
с мебелью, фасадами и шпоном мы вы-
ступаем только второй год, а все прош-
лые 15 лет мы занимались изготовлением 
межкомнатных дверей. Но, так как у нас 
производство полного цикла (со своими 
участком леса, цехами заготовки, пер-
вичной и вторичной деревообработки), 
решили развивать ассортимент. Про нас 
уже говорят, что мы молодые и наглые 
и у нас большое будущее. Это подтвер-
ждает интерес и к нашему трёхмилли-
метровому крашеному шпону, и к нашим 
модульным кухням с деревянными окра-
шенными гарнитурами», — подчеркнула 
начальник отдела маркетинга мебель-
ной фабрики «Петровская мебель» (ООО 
«Дорис») Татьяна Брянская.

Очень многие продолжают свой вы-
ставочный путь, который начался с ло-
кальных экспозиций, например, с уже 
упомянутой «Мебель и деревообработка 
Урал». Торговая марка «Ламинатрус», как 
и на екатеринбургской площадке высту-
пила с плитами в лазерной кромке, пред-
назначенными для изготовления мебели 
для помещений с повышенной влажно-
стью. Несмотря на то, что технологию 
нельзя назвать новинкой (на российском 
рынке она примерно с 2010-х), тем не ме-
нее, из-за сложного метода изготовления, 
такие плиты не были распространены. 
На выставках компания в большой сте-
пени занимается просветительской ра-
ботой. 

«Мы з накомили профсообщество 
с такой технологией в Екатеринбурге 
и продолжаем в Москве, потому что по-
прежнему достаточно людей, которые 
с ней незнакомы. У нас на стенде было 
достаточно гостей, и только каждый де-
сятый знал о плитах с лазерной кромкой, 
их производстве и особенностях. Так как 
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ствам со сложными технологическими 
процессами», — уточняет руководитель 
проекта «К3-Мебель» ООО «Центр разви-
тия САПР «ГеоС» Иван Борисов.

«Более того, наша программа открыта 
для пользователей: обладая минималь-
ными навыками в программировании, ме-
бельщики могут сами отредактировать 
настройки под свои нужды. К нам в по-
следнее время очень часто обращаются 
именно по этому вопросу. Спрос на воз-
можность задания индивидуальных на-
строек очень большой», — дополняет 
коллегу директор по коммерческим во-
просам ООО «Центр развития САПР 
«ГеоС» Мария Фильченкова.

Новые технологии заходят и в сег-
мент комплектующих. Управление ме-
белью с пульта — это уже звучит не так 
невозможно. Естественно, такие решения 
поступают от китайских специалистов, ко-
торые, как мы упоминали в первой части 
репортажа, массово вернулись на москов-
скую экспозицию. 

«Мы уже ведём переговоры и обсу-
ждаем поставки образцов нестандарт-
ных механизмов трансформации, которых 
в Китае целая плеяда, как то: небольшие 
системы для трансформации диванов 
и столов, крупный металлокаркас, меха-
нические и даже электрические решения, 
которые позволяют раскладывать диван 
с помощью пульта безо всякого усилия 
со стороны человека. Именно они сегодня 
на нашем рынке практически не представ-
лены», — пояснил Максим Мухаметов.

Сразу вспоминается мнение, которо-
го придерживаются многие пользовате-
ли и даже производители: механика куда 
реже выходит из строя. А вот что делать 
потребителю, если у него однажды не раз-
ложится диван из-за поломок пульта или 
проблем сети?

Генеральный директор «ЦКМ» на-
помнил, что качество различных элек-
трических и автоматических решений, 
в особенности китайских, значительно 

«Мы впервые выступаем как экс-
поненты, но раньше всегда посещали 
выставку в качестве гостей. Поэтому 
можем с уверенностью сказать, что 
в 2023 году мероприятие выдалось 
на самом деле масштабным и напол-
ненным. В предыдущие годы, даже 
когда не было никаких санкций, оно 
было значительно меньше. Прохо-
димость и количество посетителей 
нам, как участникам, очень понрави-
лась. К тому же то, что на региональ-
ных выставках получает сдержанную 
реакцию, на московской площадке 
часто приобретает повышенный ин-
терес. Эффект знаковости выставки 
очень влияет — это очень подходит 
для наших целей». 

Владимир  РУСИН,
руководитель «Ламинатрус»  
(ИП Русин В. И.) 
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наш стенд находился в павильоне с обо-
рудованием, очень много вопросов к нам 
поступало именно по станкам, на которых 
мы производим наш продукт. Посколь-
ку мы пришли к выверенной технологии 
и качественному продукту через пробы 
и ошибки, то могли дать подробную кон-
сультацию по этим вопросам. 

Особенный интерес проявляли пред-
ставители МСБ из разных регионов, 
в частности из самых отдалённых: из Ха-
баровска, Мурманска и Калининграда. 
Такие компании по-хорошему старают-
ся пролезть во все направления, чтобы 
расширить свои границы и иметь воз-
можность принять любой заказ: от гар-
деробной или кровати до кухни и мебели 
для ванной. В этом они видят для себя 
дифференциацию и снижение рисков. Мы 
это только приветствуем — у нас у самих 
параллельно бизнес по производству ме-
бели под заказ и по коммерческому рас-
крою, но сейчас делаем акцент именно на 
плитах в лазерной кромке», — рассказал 
руководитель «Ламинатрус» (ИП Русин 
В. И.) Владимир Русин.

Со схожими технологиями, которые по-
явились давненько, но лишь со временем 
нашли отклик в России, работают и более 
крупные компании. 

«Это наша первая «Мебель» в новом 
стиле после ребрендинга. Один из про-
дуктов, которые мы презентуем на на-

шем обновлённом стенде, — это тонкие 
композитные столешницы. Тренд евро-
пейский и довольно давний, но в России 
он стал «вируситься» только лет пять 
назад. Нашим людям поначалу казалось, 
что такая маленькая толщина скажется 
на прочности. Это было бы так, будь в со-
ставе дерево, но этот материал создан 
полностью на основе термопластичных 
смол. В ходе тестирования мы выявили, 
что в некоторых условиях он показывает 
себя прочнее, чем даже искусственный 
камень, притом, что тот ещё и дороже. 
Единственный незначительный минус 
композита — он не реставрируется. Но, 
чтобы довести его до таких поврежде-
ний, при которым бы потребовалось 
восстановление, нужно очень поста-
раться. Тонкие плиты HPL COMPACT ан-
тивандальные, не боятся воды, поэтому 
отлично подходят для помещений с по-
вышенной влажностью, в частности для 
размещения на улице. А также материал 
представлен в большом количестве деко-
ров за счёт того, что мы закупаем пласти-
ки от разных производителей, в частности 
у российских (Arcobaleno, «Слопласт», 
Slotex). Но мы продолжаем работать с по-
ставщиками из Италии, Южной Кореи 
и Америки. Кроме этого мы продолжаем 
развивать вектор продаж по всей России 
и нашего основного продукта — ДСП сто-
лешниц, которые по-прежнему находят-

ся на высокой позиции у потребителей. 
Наша компания уверенно развивается, 
и уже в ближайшее время мы планируем 
запуск второго производства в Калуж-
ской области», — поделилась успехами 
PR-менеджер ООО «АМК-Троя» Наталья 
Сыроваткина.

ПРОДОЛЖАЯ ПУТЬ 
ИМПОРТОЗАМЕЩЕНИЯ 
Некоторые же предприятия продолжают 

работать в направлении импортозамеще-
ния сырья.  

«В современных реалиях, учитывая 
потребительский спрос, научно-тех-
нические достижения разработчиков 
и технологические особенности про-
изводства, наша компания акценти-
ровала внимание на развитии водных 
полиуретановых дисперсий. Такие про-
дукты широко применяются в качест-
ве клеевых систем для облицовывания 
ПВХ-плёнками поверхностей фасадов 
на мембранно-вакуумных прессах. Ког-
да изменились схемы поставок хими-
ческого сырья из Европейского союза, 
мы провели комплексную работу по че-
тырём направлениям:

• поиску альтернативных логистических 
цепочек поставок сырья, используемого 
нами ранее; 

• переориентации на новых поставщиков 
сырья из стран Восточной и Южной Азии;
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емой неактивной форме. Их преимущест-
во — в простоте использования. В случае 
с двухкомпонентными клеями оба их 
компонента (основа и отвердитель) по-
ставляются в отдельных тарах, и перед 
использованием потребителю сначала 
необходимо взвесить их, а после тща-
тельно механически перемешать. Увели-
чение технологического цикла лишними 
операциями повышает риск возможной 
ошибки, особенно при наличии челове-
ческого фактора. Неверные пропорции 
компонентов клея и неудовлетворитель-
ный уровень их гомогенизации (усред-
нения) повлияют как на технологические 
характеристики продукта, так и эксплу-
атационные, в частности на термостой-
кость. Однокомпонентные составы сразу 
готовы к применению и исключают боль-
шую часть технологического риска при 
изготовлении итогового изделия. Однако 
мы знаем, в каких случаях удобнее двух-
компонентные составы, поэтому имеем 
в ассортименте обе позиции», — объяс-
нил Евгений Долговский.

Более того, производители кухонь не ог-
раничиваются лишь техническими требо-
ваниями к клеевым составам. Им также 
критически важно, чтобы клей не только 
влиял на эксплуатационные характери-
стики конечного изделия, но и не оказывал 
негативного влияния на его внешний вид.

«Отмечу, что для производителей ку-
хонь критически важным фактором явля-
ется также и качество нанесения состава 
на склеиваемую поверхность фасада. Так 
как полиуретановые дисперсии наносятся 
методом распыления, гомогенная одно-
родность распределения клея по рабочей 
поверхности позволяет избежать:

• дополнительной подшлифовки по за-
вершении операции (особенно актуально 
при изготовлении глянцевых фасадов);

• возникновения технологического дефек-
та «шагрень» (или «апельсиновая корка»). 

Добавлю, что на глянцевых фасадах де-
фект типа «шагрень» можно заметить под 
определённым углом светоотражения. 
Во избежание появления такого типа брака 
применяются мелкодисперсные полиуре-
тановые композиции, которые позволяют 
достичь более высокой однородности при 
нанесении методом распыления», — доба-
вил Евгений Долговский.

Итак, каков же ответ на вопрос, постав-
ленный ещё в самом первом материале: 
справилась ли российская мебельная 
отрасль с вызовами 2022 года? Ответ: 
в значительной мере! И важно добавить, 
что этот успех стартовый и требует за-
крепления. Потому что деловая програм-
ма показывает, что ещё есть множество 
сложных вопросов, требующих решения: 
новые экспортные направления, кадры, 
сырьё, обучение, ипортозамещение и др. 
Если расслабиться и хоть ненадолго при-
строиться почивать на лаврах, можно всё 
упустить. Размах выставки — показатель 
не того, что все трудности остались по-
зади, а того, что отрасль по крайней мере 
идёт по верному пути и не сдаётся.

• освоению отечественного сырья (в слу-
чае наличия производств необходимых 
компонентов в Российской Федерации); 

• корректировке штатных рецептур кле-
евых составов с учётом изменения постав-
щиков сырья.

Отмечу, что процесс перехода на альтер-
нативные компоненты стартовал в компа-
нии более года назад, и к моменту нашей 
беседы он находится на финальной стадии 
реализации. 

Все эти меры в результате позитивно 
повлияли на коммерческую составля-
ющую конечного продукта и позволили 
сохранить качество, требуемое клиента-
ми», — подчеркнул руководитель отделов 
промышленных клеёв и клеёв для мебе-
ли и деревообработки «Хома Адгезив» 
(бренд Homa) Евгений Долговский.

Как рассказал нам спикер, в настоящее 
время компания решила довольно непро-
стые задачи — адаптацию рецептур клеёв 
к сырьевым компонентам в рамках импор-
тозамещения и развитие новых продуктов 
линейки клеев ПВА 

Основная сложность заключалась в том, 
что клиенты-изготовители кухонь за время 
использования тех или иных клеевых сис-
тем на своих производствах выработали 
устойчивые требования к этому типу про-
дукции, и клеи на обновлённой компонент-
ной базе должны отвечать этим запросам.

«Кухонные фасады относятся к кате-
гории комплектующих, которые (в соста-
ве итогового изделия) эксплуатируются 
в зонах с повышенной температурой. По-
этому производителям кухонь требует-
ся клеевой состав, при использовании 
которого продукция не потеряет своих 
рабочих характеристик даже при пери-
одическом воздействии температуры 
выше 100 °C. Для этого в нашем торго-
вом портфеле есть однокомпонентные 
клеи, в которых отвердитель уже введён 
в состав композиции в необходимых 
пропорциях, но находится в так называ-

«Я выкроил время, чтобы отой-
ти от нашего стенда и пройтись по 
остальным павильонам, оценить 
экспозицию — и был очень приятно 
удивлён. Тем, что, несмотря на зна-
чительные трудности, мебельщики 
не сдались, быстро встали на ноги 
и продолжили производить свой 
продукт и даже делать это ещё луч-
ше. Да, многие продукты перешли 
в более бюджетный сегмент, но это 
не сказалось на их качестве. Напро-
тив, оно повысилось. 

Это очень мотивирует нас, как 
поставщиков, также прикладывать 
ещё больше усилий для обеспече-
ния своих клиентов, чтобы успехов 
в мебельной отрасли становилось 
ещё больше».

Степан ХОТУЛЕВ,
исполнительный директор 
ООО «Слорос»
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Московская мебельная выставка всегда поддерживала статус 
масштабного отраслевого события, куда в конце года съезжаются         
специалисты разных направлений индустрии со всей страны. Однако 
34-я Международная выставка «Мебель, фурнитура и обивочные ма-
териалы» — «Мебель-2023» — добилась результатов, которых мно-
гие не ожидали увидеть в непростые для экономики времена. 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

ИТОГИ «МЕБЕЛИ-2023»: 
САМОЕ БОЛЬШОЕ ЧИСЛО 
ЭКСПОНЕНТОВ ЗА 14 ЛЕТ 

Особую роль на мероприятии играет и 
деловая программа. В рамках экспозиции 
мебельщики проводят B2В-переговоры с 
потенциальными партнёрами, а отрасле-
вые мероприятия позволяют найти точки 
контакта как с экспертами из смежных 
ниш и с дизайнерами, так и с представи-
телями различных ведомств. 

В рамках «Мебели-2023» состоялось 
35 отраслевых мероприятий, которые по-
могли ответить на  актуальные вопросы, 
касающиеся государственной поддержки 
и обеспечения мебельного производства 
сырьём и комплектующими, поиска не-
обходимых кадров, использования сов-
ременных технологий продаж в ретейле, 
развития дизайнерского искусства.

Важным событием деловой програм-
мы стала IV Всероссийская конференция 
производителей мебели, организованная 
Ассоциацией предприятий мебельной и 
деревообрабатывающей промышленно-
сти России (АМДПР) и Экспоцентром, где, 
в частности, выступили представители 
нескольких профильных министерств. 

А основой этого блока стал традици-
онный форум «RusМебель». В тандеме с 
ним состоялся Furniture Retail Fest 2023 / 
Фестиваль мебельного ретейла, соорга-
низатором которого выступило агентство 
FCProject.

Для аудитории дизайнеров проходили 

В прошлом году участниками меро-
приятия стали 1074 компании. Площадь 
выставки — 80 000 м2 (+16% к 2022 году). 

В целом это масштабное отраслевое 
событие собрало 44 289 посетителей вы-
ставки из 88 регионов РФ и 58 зарубеж-
ных стран. Это буквально один из самых 
впечатляющих результатов столичного 
мероприятия (таблица 1). 

Если углубляться в состав экспозиции, 
то из всего числа участников 608 — рос-
сийские компании из разных регионов. 
Остальные — представители зарубежных 
компаний из 13 стран: Австрии, Германии, 
Египта, Ирана, Италии, Казахстана, Китая, 
Республики Беларусь, Республики Корея, 
Турции, Узбекистана, Японии.

лекции и выступления творческих экс-
пертов в рамках уже ежегодного проек-
та «Час дизайна», на площадке Design 
Lounge при партнёрстве с агентством 
Archdialog.

Молодые таланты уже четвёртый год 
участвуют в отраслевом чемпионате 
WoodworkingSkills 2023, который про-
водится совместно с поставщиками 
станочных решений. Это позволяет спе-
циалистам вносить свою лепту в подго-
товку квалифицированных кадров. 

Также по традиции на выставке «Ме-
бель-2023» состоялись награждения 
победителей нескольких крупных отра-
слевых премий: промышленного дизайна 
мебели «Золотая кабриоль» от АМДПР 
и Союза дизайнеров России и конкурса 
по качеству продукции в номинациях «За 
высокие потребительские свойства то-
варов» и «За успешное продвижение ка-
чественных товаров» при партнёрстве с 
АНО «Союзэкспертиза» ТПП РФ. 

Успешное проведение выставки и ме-
роприятий деловой программы подтвер-
ждают не только объективные факты, но 
и отзывы участников и гостей.

Организаторы приглашают вас принять 
участие в 35-й Международной выставке 
«Мебель-2024» (с 18 по 22     ноября 2024 
года). Каждый участник этого отраслево-
го события делает его только лучше.

Таблица 1. Результаты выставок 
«Мебель» за разные годы

Год Экспоненты Посетители

2023 107  2 9

2022 7 3  727

2021 1 32 0 2

2019 2 3 2

201 791 2 2

2017 17 0 71

201 73 0 00

201 7 3  939

201 7 0 3  000

2013 2 3 320

2012 2 1 92

2011 1 9 20

2010 7  3 0

2009 97 2 000
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«Блогерство — это не дело!», «Не дай Бог, мой ребёнок скажет, что хочет стать блогером». Это лишь пара 
из множества резких высказываний, которые можно услышать в адрес этой деятельности. Даже наши се-
годняшние спикеры не считают себя блогерами в том понимании, в котором их воспринимают обыватели. 
Потому что теперь, помимо людей, которые просто ведут дневники, делают распаковки и описывают то, что 
видят, появляется всё больше лидеров мнений, экспертов, не просто формирующих личный бренд благода-
ря своим каналам, но и ещё и делящихся полезным контентом. Более того, в их случае фраза «ничего не де-
лают —  пусть идут на фабрики» абсолютно несправедлива. Ведущие большинства профильных отраслевых 
каналов изначально пришли в блогосферу с производств, а многие остаются там и сегодня. 

дится на людей в возрасте 25‒34 лет 
(20,7%). На втором месте — пользователи 
в возрасте 35‒44 лет (16,7%). Замыкают 
тройку молодые зрители от 18 до 24 лет 
(15%). Тем не менее пользователи в про-
межутке от 45 до 54 уже обосновались 
на четвёртой позиции, заняв долю в 12%. 

Как уточняют эксперты, именно из-за 
изменения возрастных показателей ауди-
тории стал меняться и контент. На видео-
хостинге явно заметен переход авторов 
и рекламодателей от красивого к полез-
ному контенту, подчёркивает портал циф-
ровой экономики ComNews.ru.

По мнению некоторых экспертов, отклю-
чение прежних инструментов монетиза-
ции также побудило блогеров создавать 
более полезные и практичные ролики. 
Они в первую очередь повышают доверие  
аудитории, потому что люди видят, что 
блогер понимает и разделяет их пробле-
мы, интересы, ценности и цели. Это приво-

Мы обратились к этой теме не просто 
так. Во-первых, в конце декабря — начале 
января появилось сообщение, что очень 
скоро блогерство могут признать про-
фессией. Как сообщила «Российская га-
зета», межведомственная рабочая группа 
проведёт первое собрание по этому во-
просу в первом квартале 2024 года. Во-
вторых, мы заметили, что за последние 
годы на различные мероприятия стали 
активнее приглашать YouTube-инфлюен-
серов, как их часто называют в интернете. 

Во многом это произошло потому, что 
аудитория одного из крупнейших видео-
хостингов в мире значительно повзросле-
ла. Этот фактор также отметили эксперты 
«Делового Петербурга». По их данным, 
по просмотрам растёт даже доля ауди-
тории старше 45 лет. Это подтверждает 
и статистика, опубликованная на портале 
CRM-системы «Инклиент». Так, наиболь-
ший процент аудитории YouTube прихо-

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

МЕБЕЛЬНЫЙ БЛОГЕР — 
ПОЧЕМУ СЕГОДНЯ 
ЭТО ИМИДЖЕВАЯ СТРАТЕГИЯ?

Текст: Мария Бобова

дит к росту аудитории. Собственно, даже 
небольшие по меркам YouTube каналы по 
охватам зрителей сегодня часто сопоста-
вимы со СМИ. Более того, подписчики ви-
деоканалов бывают куда более активны, 
чем читатели интернет-порталов или групп 
в соцсетях. Это, в свою очередь, привле-
кает бренды, готовые платить за рекламу, 
партнёров, заинтересованных в коллабо-
рациях, а также учеников или заказчиков. 

Все эти явления забрались и в мебель-
ную отрасль. Напомним, что речь идёт 
не о мебельном ретейле, где блогеры ра-
ботают для конечных потребителей, обо-
зревая и оценивая мебель или составляя 
подборки.

Мы поговорим именно о специалистах 
отрасли, создающих контент В2В-направ-
ления, где рассказывают о нюансах веде-
ния бизнеса или секретах производства.

ТАК КТО ЖЕ ОНИ: БЛОГЕРЫ,
ЭКСПЕРТЫ, ИНФЛЮЕНСЕРЫ?
Ведущие профильных каналов сами за-

трудняются дать ответ на этот вопрос. 
«Я сам стараюсь не позиционировать 

себя как блогера, наверное, в силу того, 
что с некоторыми представителями это-
го направления связаны негативные вещи 
(в плане содержания контента, поведения 
и т. д.), но, пожалуй, моя деятельность по-
падает под понятие блогосферы. 

Кто-то называет инфоцыганом. Ради 
Бога, как раз это меня очень веселит. На-
столько, что я сам порой про себя говорю, 
что я инфоцыган. Но если говорить серьёз-
но, в отличие «продавцов воздуха» у меня 
есть собственный бизнес, включающий 
производственные площадки, магазины, 
разные каналы продаж. Я в первую оче-
редь мебельщик. То есть вся информация, 
которую я предоставляю людям, опирает-
ся на мой собственный опыт предприни-
мателя и производителя», — подчеркнул 
предприниматель, основатель компании 
«ORANGE Мебель» (ИП Архипенков Ю. С.), 
создатель и организатор «Мебельной Ту-
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совки», автор и ведущий канала «Мебель-
ный бизнес в квадрате» Юрий Архипенков.

Причём, как рассказал нам Юрий, учил-
ся он на резчика по дереву и какое-то 
время даже работал по профессии, управ-
ляя целой бригадой. Но из-за отсутствия 
«предпринимательских навыков, бизнес-
образования и делового мышления» дело 
начало уходить в минус — произошёл кас-
совый разрыв. Не спасло положение и то, 
что мастер перешёл с «деревянных работ» 
на производство корпусной мебели на за-
каз. В итоге всё пришло к судебным разби-
рательствам и изъятию всего имущества 
небольшой компании за долги.

Чтобы кормить семью, г-н Архипенков 
пошёл работать на серийное мебельное 
предприятие, где за определённое время 
не только заработал денег и «отдохнул 
мозгами», но и изучил принципы рабо-
ты мебельного предприятия, подкрепляя 
знания специализированной литературой 
и сведениями из интернета. Поэтому вско-
ре предпринял новую попытку запустить 
своё дело с учётом всех своих прошлых 
ошибок и новообретённого опыта. Вместе 
с тем Юрий начал осваивать работу в ин-
тернете, в которой был не силён. 

Через некоторое время образовалась 
не только новая компания («Orange-ме-
бель», потому что нужен был успешный 
фрукт, а марка Apple уже была занята»), 
но и каналы в соцсетях. Когда новообретён-
ные знания после многих ошибок принесли 
плоды в виде заказов и успешного разви-
тия, Юрий понял, что хочет передавать 
свой опыт коллегам, которые тоже, воз-
можно, находятся в непростой ситуации.

«Ещё будучи резчиком, я хотел делиться 
полезными знаниями, но с этим не сложи-
лось. А когда пошёл бизнес, понял, что мой 
личный пример — это отличная основа. 
Можно делиться тем, как я, будучи ме-
бельщиком-разгильдяем, потерял бизнес, 
но решил начать всё заново, с нуля, и сде-
лал это, в частности, благодаря соцсетям. 
Я стал вести канал, постить туда свои кей-
сы, вскоре провёл первый вебинар. Пусть 
туда пришло всего пять человек, но у меня 
появились очень результативные ребята. 
Я продолжил наблюдать за ними дальше, 
и так у меня появлялась новая информа-
ция, уже их опыт применения моих зна-
ний. Чем больше людей сейчас со мной 
работает, тем больше данных я получаю. 
Это бесконечный процесс. А потом уже 
меня начал замечать рынок, коллеги ста-
ли приглашать на различные мероприятия. 
В частности, Виктор Орлов неожиданно 
пригласил меня в 2023 году на главную 
сцену Conf-fu. Для меня это было высоким 
знаком внимания и признания», — пояснил 
Юрий Архипенков.

Наши следующие герои более охотно 
воспринимают себя как блогеров, но неод-
нократно подчёркивают, что, даже глубо-
ко уйдя в создание контента, они всё ещё 
остаются производственниками. 

«С первых дней, как я начал занимать-
ся мебелью, я стал транслировать то, что 
делаю, в соцсетях. Я бы сказал, что наша 

группа в «ВКонтакте» была одной из пер-
вых по мебельной тематике, и она суще-
ствует до сих пор. Начинал с фото и текста, 
потому что для видео нужна была опреде-
лённая смелость. Но я пришёл и к этому 
формату, наверное, потому что меня всег-
да клонило в творческую сторону. Ещё до 
того, как я пришёл в мебельный бизнес, я 
работал в Adidas и там снимал корпоратив-
ные ролики и монтировал их на ноутбуке. 
Поэтому, когда я занялся мебелью, созда-
ние видео было вопросом времени. Начал 
делать акцент именно на производстве, по-
тому что больше всего полюбил именно эту 
часть бизнеса — не зря у меня у самого две 
компании по изготовлению мебели. Пусть 
я, может, разбираюсь в вопросе не настоль-
ко глубоко, как главные действующие лица 
моих фильмов, которые в мебели с само-
го начала. Но моей экспертности хватает, 
чтобы быть со своими героями на одной 
волне и вести канал так, чтобы его было 
интересно смотреть другим мебельщи-
кам», — рассказал основатель производст-
венной компании «Крас Купе Мебель» (ИП 
Дмитриев Д. Н.), автор и ведущий YouTube-
канала «Предприниматель дела» Дмитрий 
Дмитриев. 

БЛОГИ СЕГОДНЯ — 
БЛАЖЬ ИЛИ КОНКУРЕНТНОЕ
ПРЕИМУЩЕСТВО? 
«Я работал в серийном мебельном 

производстве конструктором, потом ещё 
какое-то время занимался разработкой 
театральных декораций и лишь затем при-
шёл к собственной мастерской. Причём 
я не планировал изначально заводить свой 
канал — он появился спонтанно из моей 
SMM-деятельности и продвижения личного 

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

«С большей долей вероятности 
вам не понравится ваш первый ролик. 
Вам сразу всё покажется глупым, 
и вы почувствуете себя очень нелов-
ко. Запомните, что это нормальная 
реакция. Вас никто не гонит выкла-
дывать ролик тут же, сразу. Дайте 
себе отсрочку в несколько дней. Пе-
ресмотрите ролик, проанализируйте 
его. Снимите ещё пять-десять таких 
видео под другим углом, в иной пода-
че. Да, это потребует времени, но так 
вы либо поймёте, что работу надо де-
легировать, либо найдёте ту подачу, 
в которой вы будете ощущать себя 
максимально уверенно и при которой 
будете довольны результатом».  

Дмитрий ДМИТРИЕВ,
основатель «Крас Купе Мебель», 
автор и ведущий канала 
«Предприниматель дела»
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зайнер мебели, автор канала «Дизайнер 
розовой кухни» Анастасия Ковригина. 

Собственно, все наши спикеры сошлись 
в том, что блог или канал сегодня — это один 
из самых эффективных инструментов для 
создания личного бренда. С этим согласны 
и маркетинговые эксперты. Специалисты 
«РБК. Тренды» отмечают, что профильные 
каналы становятся эффективным инстру-
ментом продвижения. Но в том случае, 
если ведущему доверяют его подписчики. 
Сегодня максимально лояльная и актив-
ная аудитория принадлежит тем каналам, 
чьи ведущие имеют высокую экспертность 
и при этом сохраняют свою аутентичность, 
показывая себя в первую очередь не как 
бренд, а как живого человека. 

ОБРАТНАЯ СВЯЗЬ 
Как мы уже писали выше, аудитория 

таких каналов часто активнее, чем даже 
в группах в популярных соцсетях и мес-
сенджерах. А значит, это возможность 
получить обратную связь, которая, как мы 
писали в материале на стр. 16, сегодня иг-
рает значительную роль в бизнес-среде. 

«Видеоконтент очень полезен для про-
фессионального роста за счёт коммента-
риев. Меня смотрят, в частности, и мастера, 
поэтому я ежедневно читаю сотни различ-
ных мнений разных людей, черпаю огром-
ное количество советов. Пожалуй, никто 
лучше комментаторов на YouTube не укажет 
тебе, как делать правильно каждую деталь 
в твоём изделии и ролике: ты буквально под 
микроскопом. Я на это смотрю позитивно 
и часто отмечаю, насколько в точку попа-
дают те или иные замечания», — уточнил 
Вячеслав Гордин.

«Чем больше появляется людей, кото-
рым помог ваш канал, тем больше возни-
кает конструктивной обратной связи. Тут 
не только слова благодарности и поддер-
жки, но и полезные комментарии и видео. 
Хотя перед этим нужно перетерпеть поток 
хейта. Причём это может касаться не толь-
ко вашего инфобизнеса — всё может пе-
реключиться на вашу компанию в целом. 
Особенно в городах до миллиона жите-
лей», — предупредил Юрий Архипенков.

ПОЛЬЗА ОТ КАНАЛОВ 
ПОМИМО ФОРМИРОВАНИЯ 
ЛИЧНОГО БРЕНДА 
Потребуется научиться пропускать нео-

боснованную критику мимо глаз и не вос-
принимать её всерьёз. Но это могут 
компенсировать заказы. Рост их количе-
ства происходит не повсеместно, но очень 
часто узнаваемость ведущего может не-
сколько пополнить клиентскую базу. 

«Безусловно, как способ развития лич-
ного бренда канал — это, наверное, один 
из лучших инструментов сегодня. Хотя 
в моём случае присутствует довольно 
удивительное обстоятельство: в каждом 
своём фильме я только сопровождаю 
своего зрителя, являюсь отчасти таким 
же слушателем как он, а главными геро-
ями являются мои гости, производители, 
мебельщики. Но так получается, что, рас-

МЕБЕЛЬНЫЙ БИЗНЕС

бренда. Я начал делать видео, потому что 
оно показалось мне максимально актуаль-
ным сегодня. Постепенно ролики станови-
лись длиннее, появилась озвучка — и уже 
третий набрал хорошее число зрителей. 
Это стало точкой роста канала», — поде-
лился историей столяр, основатель мас-
терской GORDEEN, автор одноимённого 
YouTube-канала Вячеслав Гордин. 

«Называть себя блогером я начала 
не сразу. Тем более что соцсети как про-
фессиональный инструмент появились 
в моей жизни спустя восемь лет работы 
в мебельной индустрии, пять из которых 
я работала дизайнером в компании по про-
изводству индивидуальной корпусной 
мебели. Туда я пришла сразу после окон-
чания Архитектурной академии по специ-
альности «Дизайн среды». Тогда я совсем 
ничего не знала об особенностях произ-
водства, но потом это дело покорило меня, 
и любовь к мебели из ЛДСП сохраняется 
и по сей день. Я бы и дальше бы работала 
наёмным дизайнером, если бы к самосто-
ятельности меня не привели семейные об-
стоятельства и жажда большей свободы 
и возможности регулировать свой график, 
обдуманно брать заказы.   

На момент выхода в свободное плавание, 
мы с семьей заканчивали ремонт в своей 
квартире. Так как мы использовали в проек-
те мебель, которую я проектировала сама, 
мне захотелось применить все идеи, кото-
рые появились за это время. Личный опыт 
дал мне тот финальный штрих, которого, 
казалось, не хватало мне в понимании моих 
заказчиков. Что такое корпусная мебель, 
как она создаётся, какие материалы стоит 
выбирать для её производства и почему? 
Я написала свою первую статью на «Дзен» 
и получила большое удовлетворение от 
того, что «выплеснула» всё на экран. Как 
же я удивилась, когда люди не просто про-
чли статью, но стали оставлять коммента-
рии, подписываться на меня. Назвала себя 
блогером тогда, когда однажды меня 
встретили словами «О, это же «Дизайнер 
розовой кухни» идёт», — рассказала ди-

«Я не снимаю видео по заказу  
аудитории, просто часто бывает, что 
мы со зрителями совпадаем в инте-
ресах. Если постоянно идти на поводу 
у людей, то рано или поздно вы зай-
дёте в тупик. Помните, что на каж-
дый контент найдётся свой купец, 
поэтому нужно делать то, что нра-
вится в первую очередь вам, быть ис-
кренним и настоящим. И не стеснятся 
первое время снимать на не самую 
продвинутую камеру и не на самой 
обставленной площадке. Единствен-
ное, чем стоит по-настоящему оза-
ботиться, — это качественный звук. 
Сегодня, в частности, время под-
кастов, поэтому люди ещё смогут 
смириться со скромной картинкой, 
но не будут смотреть ролик, если там 
некачественный звук».

Вячеслав ГОРДИН,
столяр, основатель мастерской 
GORDEEN, автор одноимённого 
YouTube-канала
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крывая других людей, я автоматически 
сам предстаю перед людьми как эксперт. 
И пусть канал никогда не преследовал 
цели привлечь людей к моему собствен-
ному производству, к нашей мебели, тем 
не менее постоянно встречается не один 
десяток заказчиков, которые знаю о моём 
канале и для которых он стал своеобраз-
ным решающим фактором для обраще-
ния за мебелью именно к нам», — заметил 
Дмитрий Дмитриев.   

Активность мебельщика в соцсетях 
и на видеохостингах, даже если она на-
правлена на аудиторию коллег, всё равно 
заметна и потребителям. Поэтому появле-
ние какой-то доли заказчиков благодаря 
каналу — сопутствующий бонус. 

«Люди, выбирая компанию или эксперта, 
у которых они закажут себе кухню, скорее 
остановят свой выбор на тех, за жизнью 
и деятельностью которых они наблюдали. 
К нам периодически приходят такие заказ-
чики. Особенно запомнился случай клиен-
тки, которая сказала, что смотрит канал 
уже полтора года, за которые вышла за-
муж, родила ребёнка, купила квартиру, где 
сейчас делает ремонт, и пришла с семьёй 
заказывать у нас кухню», — добавил Юрий 
Архипенков.

По данным маркетинговых экспер-
тов, тренд на открытость не просто не 
уходит, но и наращивает позиции. Это 
один из принципов ORM (online reputation 
management), или управления репутацией 
компании в интернете. Как пишут в отчёте 
«Тренды и ключевые цифры 2023-2024» 
специалисты системы управления контен-
том Easy Commerce, ORM сегодня — один 
из ключевых драйверов по привлечению 
новой и удержанию текущей аудитории 
бренда онлайн.

«Сегодня люди больше доверяют обра-
зу в интернете, нежели слухам от соседа. 
Благодаря каналу и наслышанности о нём, 
людей из интернета приходит много, по-
этому сейчас я уже никак не продвигаю 
себя как производитель. Пожалуй, даже 
берусь далеко не за каждый заказ, потому 
что сам Youtube позволяет зарабатывать 
деньги, даже без прежних механик мо-
нетизации и несмотря на то, что большая 
часть аудитории моего канала — люди, ко-
торые хотят заняться похожим бизнесом 
или смотрят просто из интереса, чтобы 
расслабиться. Я считаю, что сегодня каж-
дый производитель в том или ином виде 
даже условно, но должен становиться 
блогером, чтобы лучше продвигать соб-
ственную продукцию», — отметил Вяче-
слав Гордин.

БЛОГ И БИЗНЕС: МОЖНО ЛИ 
ВСЁ ТЯНУТЬ САМОМУ? 
Как добавляют специалисты порта-

ла Smm Banda, видеоканал компании 
способен повысить посещаемость офи-
циального сайта или дополнительных 
соцсетей конкретного блогера. По дан-
ным аналитического сайта Think With 
Google, 40% пользователей посещают 
сайт или допплощадки после просмо-

тра видео. Если говорить о канале, цель 
которого — не только дать полезный 
контент, но и что-то продать, то тут экс-
перты называют цифру в 28% — при-
мерно столько людей оформляют заказ 
по завершении ролика. 

Также эксперты уточняют, что в случае 
компаний или ретейлеров канал облегча-
ет постпродажное обслуживание, если 
содержит в себе помимо прочего ещё 
и обзоры и видеоинструкции. В случае 
с блогерами, предоставляющими образо-
вательный контент, могут помочь видео-
кейсы с профессионалами. Они способны 
повысить грамотность зрителей в том или 
ином вопросе. 

Только вот в 2024 году, чтобы канал 
на самом деле давал все перечисленные 
выше преимущества, необходимо уделять 
ему очень много времени. В этом случае 
бизнес-блогеры часто становятся в менее 
выгодное положение по сравнению со мно-
гими своими коллегами. 

В целом все наши спикеры сходят-
ся на том, что совмещать ведение блога 
и работу в отрасли при больших усилиях 
можно. Но закономерно какое-то из на-
правлений будет страдать от недостатка 
внимания. Поэтому те, у кого есть собст-
венные производства, очень полагаются 
на собственную команду.  

«Пожалуй, эти два вида деятельности 
(создание контента и мебельное произ-
водство) в моём случае идут параллельно 
друг другу. Ведение канала в надлежащем 
режиме и ритме — это очень масштаб-
ная задача. Поэтому, чтобы делать это 
качественно, надо отстраниться от все-
го прочего. Вряд ли получится придумы-
вать какие-то креативы, одновременно 
разбирая рекламацию в рамках мебель-
ной компании. В этом плане я невероят-
но благодарен моей команде на фабрике, 
которая позволила мне спокойно уделять 
внимание каналу, освободив от операци-
онной деятельности», — высказал благо-
дарность Дмитрий Дмитриев.   

«Возможно ли совмещать производ-
ственную деятельность и медийность? 
Безусловно! Особенно, если вы пони-
маете, для чего вы занимаетесь произ-
водством контента. Если руководитель 
компании занимается медийностью, то 
она начинает значительно меньше ре-
сурсов тратить на рекламу — личный 
бренд работает на продвижение. Такое 
предприятие значительно более гибкое, 
легче и быстрее подстраивается под вся-
кие «катаклизмы», которые происходят 
в экономике и социуме. С одной стороны, 
да, я больше отстранился от некоторых 
производственных процессов — делеги-
ровал их коллективу. Это позволяет мне 
активно проводить тренинги, участвовать 
во всех видеосъёмках, писать тексты, ор-
ганизовывать коллаборации и партнёрст-
ва — я «кайфую» от этого, и каждый раз 
хочется делать больше и круче. Но в то же 
время я участвую в рекламе и развитии 
собственного предприятия. Фотографиру-
юсь со всеми своими заказчицами после 

«Сначала я думала, что нужно по-
купать рекламу, но позже поняла, что 
я просто должна продолжать делать, 
что нравится. Сейчас моя аудито-
рия небольшая, но зато преданная, 
и я стремлюсь к её увеличению. Пусть 
пока отраслевых создателей контента 
на рынке не так много, но я верю, что 
любая сфера может перейти в блогинг. 
Это произойдёт быстрее, если каждый 
из нас не будет бросать это дело. Для 
себя я в первую очередь хочу развеять 
миф о том, что блогинг — не профессия 
в моей нише и не канал для привлече-
ния клиентов».

Анастасия КОВРИГИНА,
дизайнер мебели, автор канала 
«Дизайнер розовой кухни»

«Ещё важный момент — не поте-
рять реальную цель, ради которой 
вы ведёте канал и не превратиться 
в того стереотипного блогера, кото-
рому не важно, что делать и говорить, 
лишь бы были подписки, коммента-
рии, отметки и лайки. Меня порой 
приглашали: «Сделайте обзор на то 
и на это». Я отказываюсь каждый раз, 
потому что я не обзорщик, который 
ищет косяки или рекламирует других. 
Я мебельщик с личным брендом, ко-
торому важна экспертность в моей 
профессиональной среде и развитие 
моей компании. Мне важны качество 
моей аудитории и полезность их ком-
ментариев, а не их количество». 

Юрий АРХИПЕНКОВ,
автор и ведущий канала 
«Мебельный бизнес в квадрате», 
основатель компании 
«ORANGE Мебель» 
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чать говорить о себе и не ждать какого-то 
особого случая. Это как копить на про-
фессиональные кроссовки, чтобы начать 
бегать. Зачем? Действуйте сейчас, с тем, 
что есть, а остальное приложится со вре-
менем», — добавил автор канала «Пред-
приниматель дела».

С ним согласен и Вячеслав Гордин. 
По словам мастера, он также всё ещё 
снимает и монтирует свои ролики са-
мостоятельно, единственное, что из-
менилось, — уровень техники. Спикер 
уточняет, что чем активнее и больше 
будет становиться канал, тем выше бу-
дет потребность в более продвинутом 
инструментарии. Но если вы втянитесь 
в это дело, то поймёте это интуитивно, 
и всё произойдёт естественным образом. 

«На первом этапе все боятся запуска, 
долго определяются с темой и волну-
ются из-за отсутствия материально-
технической базы. Морально начинают 
готовиться к решению этих вопросов. 
Хотя в первую очередь стоит прорабо-
тать совершенно другой момент. Нуж-
но осознать для себя, что качественный 
контент потребует гораз до больше 
ваших времени и сил, чем вы можете 
себе представить. Со стороны обыва-
теля и зрителя трудно бывает пред-
ставить, что за 15-минутным роликом 
могут стоять несколько дней работы. 
Плюс потребуется давать обратную 
связь на реакцию аудитории, соблю-
дать регулярность, чтобы вас продви-
гали алгоритмы системы и чтобы люди 
вас запоминали», — объясняет Вяче-
слав Гордин.

Эксперты подчёркивают ещё один важ-
ный момент. Кем бы вы ни были, ведущим 
канала или организатором и контролёром 
процесса, важно не опускать руки, пото-
му что первое время однозначно будет 
казаться, что вы топчетесь на месте, ре-
зультата нет, а большой процент пользо-
вателей настроен против вас. 

«За время, пока канал рос, у меня не 
единожды опускались руки. Хотелось бы-
строй и, конечно, позитивной обратной 
связи на то, что ты делаешь. А её тогда 
не то, что не было, порой ещё и приходил 
только негатив. Ведь очень часто наши 
люди готовы говорить только о плохом 
и молчать о хорошем. Будьте готовы, что 
ежесекундного позитива, фейерверков и 
аплодисментов не будет — первое время 
будете идти, как в тумане, и одни. Но если 
это вас не заставит бросить дело, если вы 
продолжите работать, изучать мнения, 
расти над собой и, самое главное, будете 
получать удовольствие от этого процес-
са, то потом получите поддержку с лих-
вой», — высказал точку зрения Юрий 
Архипенков.

«После создания канала в любой соц-
сети нужно быть готовым к отпискам, не-
гативным комментариям и медленному 
росту! Но знайте, что, когда вы делаете 
блог, ваш КПД точно выше, чем если вы 
не делаете его вовсе», — резюмировала 
Анастасия Ковригина.

дение статистики) я совершаю с одного 
устройства. Чтобы заявить миру о себе, 
вам, кроме смартфона и уверенности, 
больше ничего не нужно», — убеждён 
Дмитрий Дмитриев.

При этом эксперт добавил, что если 
вы попробовали и поняли, что вам нра-
вится создавать контент, но не «транс-
лировать своё лицо», то не нужно себя 
переламывать. 

Как уточняют эксперты «РБК. Трен-
ды» в блогосфере, в частности в дело-
вой, становится всё популярнее вторая 
стратегия — «выращивание» и продви-
жение инфлюенсеров-экспертов внутри 
компании.

По результатам опроса американской 
консалтинговой компании Edelman Trust 
Barometer, проведённого ещё в 2020 году 
в разных странах мира, 53% опрошенных 
хотели бы видеть в качестве ведущих бло-
га и экспертов специалистов по корпора-
тивной и социальной ответственности. 
Ещё 50% анкетируемых — технических 
специалистов бренда. Людей привлека-
ют видео, подкасты, интервью, прямые 
эфиры с ответами на вопросы с участием 
профильных сотрудников. Это повышает 
доверие к компании так же эффективно, 
как выступление первых лиц бренда.

«Если вы собственник, это не значит, 
что только вы должны схватить камеру 
и начать снимать. Подберите харизматич-
ного и не стесняющегося видео сотруд-
ника. Пусть это будет девушка из отдела 
продаж или общительный и весёлый па-
рень с производства. Вы должны показы-
вать, как действует ваша компания и что 
за ней стоят люди, а кто конкретно будет 
на виду — не столь важно. Или же, если 
у вас есть средства, можете нанять от-
дельную команду. Повторю, главное на-

сдачи кухни и т. д. Это я успеваю делать, 
потому что у меня есть команда опера-
торов и монтажёров, благодаря которым 
я могу не заниматься техническими мо-
ментами в производстве контента», — 
привёл свой пример Юрий Архипенков.

Частным мастерам или начинающим 
блогерам часто приходится делать всё 
своими силами по ряду причин: зака-
зы позволяют легче совмещать съёмку 
и производство или же пока попросту нет 
ресурсов для найма команды. Некоторые 
сразу отмечают, что если бы появилась 
возможность, то какую-то часть деятель-
ности они бы однозначно передали по-
мощникам. 

«Сейчас у меня достаточно времени, 
чтобы уделять его и блогу, и своей люби-
мой профессии. Могу только помечтать 
о том, что будет, когда число подписчиков 
пойдёт в гору. Полагаю, что я бы делеги-
ровала работу по продвижению и веде-
нию канала, оставив за собой создание 
контента», — высказала позицию Анас-
тасия Ковригина.

ЧТО НУЖНО, ЧТОБЫ НАЧАТЬ?
Но прежде чем думать о передаче дел, 

канал вначале нужно запустить, и, как 
и во многих делах, именно это являет-
ся самым сложным. Все наши спикеры 
в один голос говорят о том, что стоит пре-
одолеть эту черту — и дальше всё пойдёт 
значительно проще.

«Пусть, когда я запускал «Предприни-
матель дела», всё было несколько иначе, 
но есть пункт, который остаётся неиз-
менным. Вам не нужно специальных ус-
ловий, чтобы дать старт своему каналу. 
Я начинал снимать на айфон и продол-
жаю это делать по сей день. Абсолютно 
всё (съёмку, монтаж, размещение, ве-
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«Потребитель ведь не понимает всего 
процесса. Ему кажется, чего тут сложно-
го — вырезать квадрат и покрасить. А как 
у нас всё происходит на производстве: 
деталь нужно отшлифовать и нанести 
первый слой грунта. В идеале дня три по-
дождать, пока покрытие высохнет, чтобы 
затем снова отшлифовать и загрунтовать 
вновь. Выдержать ещё три дня сушки 
и только после этого красить», — отме-
чает на YouTube-канале «Интерьерно» 
ведущий и основатель одноимённой ком-
пании Сергей Окунев.

В данном случае тут нельзя сослаться 
на ценовой сегмент ЛКМ, мол, при ис-
пользовании более дорогих покрытий 
можно сократить число нанесений. Экс-
перты, особенно поставщики лакокра-
сочных материалов, напоминают, что 
чем дороже состав, тем выше его ад-
гезивные свойства и тем лучше он про-
являет и недостатки материала (плиты, 
шпона, массива и др.), и любые налипшие 
частицы. Не стоит воспринимать ЛКМ 
как панацею и таблетку от всех «про-
мышленных болезней».

«По нашему опыту, это одна из самых 
распространённых ошибок: люди пыта-
ются исправить лакокрасочными мате-
риалами то, что ими нельзя исправить. 

Мы понимаем, что покраска — один 
из сложнейших этапов на мебельном 
производстве, требующий учитывать 
массу нюансов. Также осознаём, что 
тему, которую мы вынесли в заголовок, 
не раскрыть за одну небольшую ста-
тью — по этому вопросу можно написать 
многотомную научную работу. 

Поэтому мы попробуем идти поэтап-
но. Ведь дефекты не всегда появляют-
ся в моменте нанесения покрытия из-за 
ошибки маляра. Иногда к ним приводят 
недочёты, совершённые ещё раньше. Мы 
перечислим некоторые из них и расска-
жем, что по этому поводу говорят про-
фильные специалисты. 

НЕДОСТАТОЧНАЯ 
«ПРЕДПОКРАСОЧНАЯ» 
ПОДГОТОВКА
Очистка, шлифовка и грунтовка всегда 

предшествуют покраске — это пропис-
ная истина. Вот только, как показывает 
практика, подготовительный этап не тер-
пит поспешности и «одноразовости», 
а как раз это порой делают даже самые 
опытные мебельщики. Потребители 
требуют оперативности, поэтому неко-
торые процессы хочется максимально 
ускорить. 

Недостатки в конструктиве, недочёты 
подложек, рассыпание и растрескивание: 
всё пытаются «починить» лакокраской. 
А когда не получается достичь желаемого 
результата, грешат на сами покрытия», — 
посетовал ведущий технолог ООО «Фор-
мула цвета» Роман Кармишин.

К тому же есть определённые эффек-
ты, для достижения которых необходи-
мо соблюсти все мелочи. Особенно это 
относится к зеркальным поверхностям. 

Когда мебельщик работает с глянцем, 
то перечисленные выше виды брака мо-
гут проявиться даже на плёнке. Напри-
мер, если предварительно будет неверно 
распределён клей. Как рассказал нам 
производитель адгезивных материалов 
(стр. 46), однородность распределения 
клея очень влияет на то, каким в итоге 
получится финальное покрытие. Плёнка 
может лечь неравномерно, на ней поя-
вятся бугры, неровности и т. д., а также 
потеряется зеркальный эффект. 

Краска же ещё более «чувствитель-
на», поэтому с ЛКМ с эффектом глянца 
нужно работать максимально тщательно. 

Если производитель планирует дости-
гать этого эффекта без спецпокрытия, 
а при помощи нанесения полироли на де-
таль, то тогда значимость предваритель-
ной обработки возрастёт ещё больше.  

В одном из самых первых роликов 
на YouTube-канале «Лига ТВ» главный 
технолог компании ООО «Лига Юга» 
Ярослава Пенджола уделила особое 
внимание именно шлифовке. 

«Чтобы получить глянец высокого ка-
чества, нужно провести тщательную об-
работку поверхности. На первый раз 
отшлифовать деталь в четырёх плоско-
стях абразивным кругом с размером зер-
на 1000 Р. После проверки элемента на 
отблеск повторно обработать абразивом 
с показателем 1200 Р. Задача круга с таким 
размером зерна — снизить риски и убрать 
то, что могло остаться после первичной 
обработки. В идеале стоит также прой-
тись кругом в 1500 Р и уже затем перейти 
к процессу полирования. Нанести на деталь 
полировальную пасту, а на текстильный 

«Апельсиновая корка» или шагрень, кратеры, сетка, «морщины», потёки, просвечивание, вспучивание. Для обы-
вателей без воображения — это несвязанный набор слов, а для тех, кто с фантазией, заклинание призыва какой-то 
странной неведомой силы. У мебельщиков, работающих с плёночными фасадами, этот перечень не вызовет эмоций, 
потому что они сталкиваются с совсем иными проблемами. А вот производителей крашеных фасадов и индивидуаль-
ной мебели первые строчки нашей статьи могут заставить закатить глаза, заскрежетать зубами, а то и вовсе прийти 
в исступление. Потому что мы перечислили самые раздражающие дефекты, возникающие при покраске мебельных 
деталей как у молодых маляров, так и у опытных работников покрасочного цеха. 

ВЫ НИЧЕГО НЕ ПРОПУСТИЛИ? 
ТОП ПРИЧИН, ПРИВОДЯЩИХ 
К БРАКУ В ПОКРАСКЕ

ПРОИЗВОДСТВО

Текст: Мария Бобова 
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круг — полировальный воск. Тщательно 
обработать, а в финале нанести саму по-
лироль», — рассказала в ролике Ярослава 
Пенджола. 

Более того, такой метод целесообра-
зен при покраске не только плит и мас-
сива, но и металла. 

«Качественная покраска металла, 
в особенности алюминия, занимает 
особое место в списке наших «фишек» 
и преимуществ. У нас одна из лучших ли-
ний покраски длиной в 68 метров, и по-
ловину от её масштаба занимает линия 
обезжиривания. Потому что именно этот 
этап — залог качественной обработки 
поверхности, а значит, и финального по-
крытия. Особенно в случае с алюминием: 
на него очень сложно наносить любые 
ЛКМ. Поэтому мы даже оказываем сто-
ронним компаниям услуги по покраске 
продукции, потому что далеко не могут 
достигать поверхности надлежащего ка-
чества», — заметил директор по разви-
тию ГК «Найди» (ИП Симон Е. В.) Роман 
Мальков.

Если возвращаться к теме покраски 
плит и массива, то стоит напомнить, что 
после всех этапов шлифовки важно иде-
ально очистить поверхность от отходов 
обработки. Если кто-то ещё использу-
ет на предприятиях щётки, то стоит за-
менить их на инструмент для обдува 
и удаления стружки. Ну а после нанести 
дополнительные покрытия, повышающие 
защитные или адгезивные свойства. 

ОТКАЗ ОТ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ
ИЗОЛИРУЮЩИХ ПОКРЫТИЙ
Хотя, как отмечают эксперты из сфе-

ры ЛКМ, далеко не все отраслевики се-
годня используют эти дополнительные 
составы. 

«Пожалуй, сегодня это самая распро-
странённая ошибка у производителей — 
многие отказываются использовать 
грунты-изолянты. Хотя сегодня можно 
столкнуться с проблемами с МДФ, на-
пример растрескиванием. Так вот имен-
но такие профильные составы способны 
смягчить какие-то мелкие недостатки 
и улучшить покраску такого материала. Те, 
кто пытается на этом сэкономить, в итоге 
могут прийти только к большим затратам 
из-за перерасхода краски или брака, кото-
рый возникнет уже после сушки. В случае 
какого-то сомнения («А можно ли что-то 
не наносить, и получу ли я после этого 
тот продукт, который мне нужен?»), луч-
ше обратиться к специалистам, которые 
подберут материалы именно для ваших 
задач», — напомнил Роман Кармишин.

Также эксперты уточняют, что и на ин-
струмент скупиться не стоит. Для нане-
сения грунта или морилки лучше всего 
иметь отдельный покрасочный пистолет. 

НЕЗНАНИЕ 
ОСОБЕННОСТЕЙ МАТЕРИАЛА 
Чуть подробнее остановимся на специ-

альных составах, а именно на морилках. 
Как рассказали нам производители ЛКМ 

на выставке «Мебель-2023», модные 
тренды на материалы в отделке сохраня-
ются в среднем 7–8 лет, и как раз сейчас 
вновь возвращается спрос на морилки. 

Зная эту закономерность, специалисты 
с выверенной периодичностью обновляют 
ассортимент конкретных видов покрытий 
и всегда готовы предложить своим кли-
ентам необходимое обучение, потому что, 
по словам технического директора ООО 
«Арикон ЛК системы» Сергея Мошкова, 
за пройденное между «модными цикла-
ми» время мебельщики забывают нюансы 
работы с материалом. А если особенности 
и нюансы покрытий не учитываются, это 
тоже способно привести к браку. 

«На московской выставке 2023 года 
большая доля гостей нашего стенда инте-
ресовалась материалами для прозрачной 
отделки, а именно морилками. Однако па-
раллельно с ростом спроса мы отметили 
и то, что многие люди за годы разучились 
с ними работать. Забыли, что это очень 
«подчёркивающий» материал и что он 
при разных факторах (таких как вид дре-
весины и её свойства, вид растворителя, 
количество его или воды) будет давать 
различный результат, например, подчёр-
кивать поры и естественный рисунок или 
же, напротив, давать «эффект пласти-
ка», причём в разных оттенках. Но если 
изучить все особенности работы с этим 
покрытием, то оно предоставит огром-
ный простор для фантазии. Поэтому мы 
выполняем несколько наших основных 
задач: предлагаем заказчикам и широ-
кий выбор этой продукции от двух наших 
основных ЛКМ брендов, и услуги по об-
учению», — уточнил Сергей Мошков.

В этом случае спикер рекомендуют 
пригласить профильных специалистов 
на своё производство, чтобы они пока-
зали, как применять те или иные покры-
тия с учётом особенностей конкретного 
предприятия. Консультанты обычно под-
страиваются под график компании, по-
этому от вас, как от приглашающей 

стороны, будут нужны только желание 
и готовность смело идти на эксперимен-
ты в этом направлении.

«К сожалени ю, многие привык ли 
к конкретному материалу и определён-
ным алгоритмам работы с ним и потом 
пытаются применить это для других 
ЛКМ. Это всё может привести к абсолют-
но непредвиденному эффекту; я перечи-
слял варианты, когда приводил пример 
с морилками. Не нужно бояться или 
стесняться обращаться за консультацией 
и помощью», — подчеркнул г-н Мошков.

С коллегой согласен и Роман Кармишин. 
По его словам, многие производители 
на протяжении долгого времени исполь-
зуют покрытия, которые уже не подходят 
для их нынешних технических задач. 

«Например, я часто наблюдаю, что 
многие производители применяют акри-
ловые материалы там, где их использова-
ние не имеет особого смысла. На вопрос, 
почему они не подберут что-то более 
уместное, люди нередко отвечают: «Нас 
так научили, мы так привыкли, поэтому 
и делаем». Это ещё куда ни шло, самый 
сложный случай, когда производители 
чрезмерно уходят в экономию и смотрят 
лишь на стоимость покрытия. Всегда нуж-
но отталкиваться от используемых тех-
нологий и результата, который вы хотите 
получить, а не от цены отдельных ком-
плектующих. Этого принципа придержи-
ваемся и мы, предлагая потребителям 
наши покрасочные решения. Да, более 
дорогое покрытие не спасёт неудачную 
плиту или массив, но будет более «снис-
ходительно» к небольшим ошибкам при 
покраске или в процессе сушки, в отличие 
от недорогой краски», — пояснил Роман 
Кармишин.

НЕЗНАНИЕ ИНСТРУМЕНТА 
И ЕГО НЕВЕРНАЯ ЭКСПЛУАТАЦИЯ
Выше мы писали о том, что всегда име-

ет смысл держать несколько покрасоч-
ных пистолетов для нанесения покрытий 

ПРОИЗВОДСТВО
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раз, доставляя на предприятие, напри-
мер, насосы для краски, напоминаем, что 
это серьёзный инструмент и следует из-
учить руководство по его эксплуатации. 
В инструкцию, естественно, заглядывают 
в единичных случаях, но при этом и к об-
учению далеко не всегда прибегают, хотя 
это экономит время и гарантирует по-
нимание инструмента. К документации 
обычно прибегают, уже когда возникла 
какая-то неполадка или вовсе полом-
ка. Хотя незнание инструмента, помимо 
сложностей в работе, способно привести 

разного назначения. У кого-то это напо-
минание может вызвать смешок, мол, за-
тронули общеизвестные вещи. 

Хотя изучение инструмента и его вер-
ная эксплуатация кажутся очевидными, 
но поставщики профильных инструмен-
тов замечают, что такому подходу следу-
ют далеко не все. 

«Что удивительно, в большинстве слу-
чаев претензии к нашему оборудованию 
мы получаем именно из-за того, что ма-
ляр и начальник участка попросту не ра-
зобрались в инструменте. Мы каждый 

и к браку изделий», — подчеркнул руко-
водитель отдела продаж ООО «Хоммал» 
Роман Сергиенко.

Эксперт также отмечает, что любой 
агрегат будет работать лучше, если его 
будут приводить в порядок после ка-
ждой рабочей смены, а не в зависимости 
от степени загрязнения. 

«Требуйте от своих сотрудников, что-
бы своё рабочее место они сдавали 
в надлежащем виде, в частности про-
мывали насосы, краскопульты, прове-
ряли состояние шлангов. Поверьте, эти 
простые манипуляции способны также 
снизить риски брака при покраске», — 
рекомендует Роман Сергиенко.

КОНСЕРВАТИЗМ 
И НЕЖЕЛАНИЕ ПЕРЕХОДИТЬ 
НА НОВЫЙ ИНСТРУМЕНТ 
Однако нежеланием читать инструк-

цию стереотипы в отношении инстру-
мента не заканчиваются.  Как и в случае 
с применением «акрила», некоторые 
маляры иногда до последнего не хотят 
менять краскопульт, даже если новая мо-
дель будет удобнее, эффективнее, станет 
производить меньше опыла и т. д.

«На основе собственного опыта могу 
сказать, что порой успех сделки по про-
даже профильного инструмента зависит 
не от руководства, а от маляра. Началь-
ству можно показать характеристики, 
цифры, демонстрирующие экономич-
ность, а работнику придётся буквально 
«ломать» привычки. Например, в моей 
практике был случай, когда мастер го-
ворил, что предлагаемый краскопульт 
слишком тяжёлый, а после взвешивания 
оказалось, что старый, которым чело-
век давно пользуется, на самом деле 
тяжелее нового. Просто у человека уже 
рука привыкла к той модели. Особенно 
тяжело убеждать возрастных маляров. 
С одной стороны, они говорят, что уже 
необучаемы, а с другой — уверены в сво-
их прежних навыках», — поделился опы-
том г-н Сергиенко.

От инструмента очень зависит качест-
во покрытия, поэтому всегда нужно быть 
готовым тестировать пистолеты, прове-
рять их в своих рабочих условиях.  

Некоторые практики особенно совету-
ют проверять краскопульт при помощи 
дешёвой эмали с плохой пигментацией. 
У неё отличное нанесение, она хорошо 
растекается, но, когда высыхает, начина-
ет просвечивать. Таким образом можно 
увидеть, насколько равномерно писто-
лет наносит краску. Можно дополни-
тельно воспроизвести по одному пятну 
на картоне, чтобы посмотреть, насколько 
сильная «туманность» образуется во-
круг пятна. 

Перед нанесением ЛКМ лучше лиш-
ний раз перепроверить настройки обо-
рудования и установленное сопло, пишут 
в статье на портале компании «СТЕЙН-
ВУД ЛКМ». Если же проблема проявит 
себя в ходе окраски, продолжают авторы 
материала, то нужно уменьшить давле-

ПРОИЗВОДСТВО
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ние, поменять сопло на более мелкий размер и сразу же 
увеличить скорость нанесения лакокрасочного материала.

НЕСОБЛЮДЕНИЕ УСЛОВИЙ 
Как мы говорили выше, в качественной покраске не быва-

ет мелочей. Сыграть свою роль могут условия в покрасоч-
ной и сушильной камерах, а также состояние самой краски. 

Например, в одном из своих роликов Сергей Окунев де-
монстрировал своим подписчикам покрасочную камеру, 
которую сами работники снабдили дополнительными на-
весами и перегородками из картона. Мастера сделали это 
специально для того, чтобы, если воздушный поток «сло-
мается» и пойдёт в противоположную сторону, «опыл» 
осел на заградителях, а не возвращался на деталь. Тем 
более что в покрасочной камере даже рост маляра имеет 
своё значение. 

«Ребята тщательно и разными способами проверяют регу-
ляцию воздуха в камере. Например, там специально курили, 
чтобы отследить движение дыма. При правильных «настрой-
ках» в момент нанесения эмали весь «опыл» будет уходить 
туда, куда нужно. Это ещё один фактор, благодаря которо-
му достигается необходимое качество покрытия: поверх-
ность получается гладкой, тактильно приятной, как куриное 
яйцо», — рассказал в ролике Сергей Окунев. 

При этом перестараться тоже нельзя — слишком силь-
ный приток воздуха также может стать причиной появле-
ния кратеров при покраске. Особенно дефект характерен 
в случае сушки в туннеле. 

Даже температура краски способна повлиять на то, ка-
ким получится покрытие. Поэтому эксперты обычно ре-
комендуют чуть прогревать материал. В статье на сайте 
«СТЕЙНВУД ЛКМ» оптимальной для работы с промышлен-
ными лаками и красками по дереву называют температу-
ру в примерно 20 °С. Основу, на которую будут наносить 
покрытие, тоже лучше доводить до того же состояния для 
создания хорошей адгезии.

Также имеет смысл записывать все рабочие пропорции 
для разведения смесей. Ведь для разных ситуаций нужны 
свои соотношения основы и отвердителя. Например, одна 
из причин возникновения дефекта «апельсиновая кор-
ка» — высокая вязкость рабочей смеси. Или же распыле-
ние состава с очень большого расстояния. 

Если подводить итоги, то стоит напомнить, что автомати-
ческая и роботизированная покраска в мебельной отрасли 
в ближайшее время не достигнет такого же масштаба, как 
в автомобильной отрасли. Процент ручного труда на эта-
пе покраски всё ещё будет высоким, и списать недочёты 
на машину не получится. Стоит подходить к нанесению ЛКМ 
так же, как к изобразительному искусству, в котором нём 
не бывает мелочей. Тогда и дефектов будет в разы меньше. ре
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не решаясь менять уже отлаженные про-
цессы, то теперь появление нового ПО вы-
зывает в отрасли настоящий ажиотаж.

Наглядный пример — прошедшие 
в конце 2023 года выставки «Мебель» 
и Woodex, где на стендах разработчиков 
мебельного софта царило постоянное 
оживление. Руководитель проекта «К3-
Мебель» ООО Центра развития САПР 
«ГеоС» Иван Борисов, с которым редак-
ция встретилась в рамках одной из выста-
вок, отметил, что интерес к мебельному 
ПО растёт, и «знающих» заказчиков среди 
мебельщиков стало значительно больше.

Э кс п е рт п о дч е р к н ул,  что д аже 
в 2019‒2020 году ещё можно было столк-
нуться с мебельщиками, которые не про-
сто не пользовались мебельным ПО, 
а ничего не знали про него (даже про пи-
ратские версии), рисуя эскизы от руки. 
Но скорость прогресса сделала своё: уро-
вень IT-грамотности населения значитель-
но возрос за этот период. Это коснулось 
и промышленных направлений. К тому 
же конкуренция ожесточилась, и изгото-
вителям, работающим без ПО, стало всё 
сложнее конкурировать даже с такими 
же небольшими, но более технологичны-
ми производствами. 

Цифровые технологии в мебельной инду-
стрии — вещь не новая. Однако программ-
ное обеспечение не стоит на месте: его 
функционал регулярно обновляется. Уста-
ревшие платформы и отдельные функции 
постоянно заменяются улучшенными вер-
сиями, а некоторые и вовсе со временем 
выходят из эксплуатации за ненужностью. 

Поэтому разработчики мебельного ПО 
вынуждены следить за тем, чтобы их про-
дукт не терял актуальности, а клиенты 
могли самостоятельно и без каких-либо 
трудностей взаимодействовать с софтом. 
Впрочем, иногда даже самое тщательное 
обучение оператора может дать осечку, 
и одна случайно допущенная ошибка ста-
нет фатальной для целой партии продукции.

Вместе с экспертами разберёмся, ког-
да при работе с отраслевым софтом ме-
бельщики чаще всего допускают ошибки 
и можно ли полноценно работать с ПО, ми-
нуя долгое и подробное обучение?

НАШЕГО МЕБЕЛЬНОГО 
ПОЛКУ ПРИБЫЛО
Но сперва отметим, что за последние 

годы интерес игроков рынка к софту суще-
ственно вырос. Если раньше многие компа-
нии относились к нововведениям с опаской, 

Это косвенно подтверждает и директор 
по продажам ООО «Базис-Центр» Алексей 
Филяев.

«В настоящее время у нас прибавилось 
ещё 20% пользователей, желающих учить-
ся. Цифра приблизительная, потому что она 
постоянно растёт, что объясняется необ-
ходимостью сокращения времени выхода 
персонала на эффективный уровень работы 
с нашей системой», — поясняет эксперт. 

Одним словом, «лёд тронулся, госпо-
да…», но не так быстро, как хотелось бы, 
считает Иван Борисов. Мебельный рынок, 
по его мнению, развивается медленнее, 
чем мог бы. Однако разработчики и постав-
щики ПО с уверенностью смотрят в буду-
щее и совершенствуют свои продукты. Тем 
более что им часто поступают весьма кон-
кретные запросы. Например, в случае са-
лонных программ мебельщик хочет, чтобы 
ими можно было пользоваться сразу без 
длительного изучения. Потому что без по-
стоянных заказов производство будет по-
просту простаивать и нести убытки. 

В частности, сегодняшний заказчик тре-
бует, чтобы программу можно было встро-
ить в сложную цепочку автоматизации 
предприятия практически бесшовно. Наш 
собеседник подчеркнул, что в этой сторо-
не мебельного ПО больше заинтересованы 
крупные производства со сложными техно-
логическими процессами.

ОШИБКИ В ОБУЧЕНИИ 
ДОРОГО ОБХОДЯТСЯ
Впрочем, на разработке и запуске го-

тового софта в эксплуатацию сложности 
не заканчиваются. Ещё один немаловаж-
ный шаг для любого успешного бизне-
са — обучение персонала. И, как отмечают 
создатели ПО, порой куда легче с нуля под-
готовить к работе с программами студента, 
нежели умудрённого опытом и закостене-
лого мебельщика, который за долгие годы 
своей деятельности привык к определён-
ному ритму и методу работы.

Алексей Филяев, с которым нам удалось 
пообщаться в рамках выставки «Мебель 
2023», отметил, что на сегодняшний день 
неграмотные специалисты надолго в от-
расли не задерживаются. Ни одна компа-
ния, являясь активным участником рынка, 

Современное мебельное производство уже давно не состоит из одного лишь рубанка, молотка и гвоздей. Тренды 
меняются слишком быстро, запросы клиентов растут, и поэтому производители, придерживающиеся «традицион-
ных» методов и способов изготовления мебели, зачастую остаются далеко позади своих более открытых к новов-
ведениям коллег. Разумеется, речь идёт в первую очередь о вовлечении в производственный процесс современных 
станков и роботов, а также о сопутствующем ПО, с которым ещё следует научиться работать. 

РАБОТА НАД ОШИБКАМИ: 
КАК МЕБЕЛЬЩИКИ УЧАТСЯ 
ИСПОЛЬЗОВАТЬ ПО

ПРОИЗВОДСТВО
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не желает нести репутационные потери 
вследствие допущенных на производстве 
ошибок. 

«Вообще, неграмотный специалист не-
долго работает: все мебельщики хотят, 
чтобы конструкторы действовали быст-
ро и качественно. Если человек не знает 
функционал системы, то он не ориентиру-
ется в её возможностях и, соответственно, 
порой не способен решить какую-то зада-
чу», — отметил спикер.

С ошибками на первых порах придётся 
столкнуться в любом случае не только но-
вичкам, но и опытным мебельщикам, если 
ранее с профильным ПО они не работали. 
Другой вопрос, что чем дальше производи-
тель будет отказываться от профильной по-
мощи, тем дольше он будет допускать огрехи. 

Так, например, Тимур Бутаков, специ-
алист по программе bCAD, основатель 
и руководитель «Школы мебельного проек-
тирования Тимура Бутакова» также поде-
лился с редакцией нашего журнала своими 
мыслями и наблюдениями по этому поводу.

«Программный комплекс bCAD, включая 
все его версии, является в известной сте-
пени простым для освоения ПО. Более того, 
разработчики софта, постоянно совершен-
ствующие его, неуклонно придерживают-
ся одного важного принципа: «Работа ПО 
должна быть простой, а его инструмента-
рий — интуитивно понятным пользователю. 
А потому я с уверенностью могу сказать, 
что «затруднения», которые могут поя-
виться в работе с программой, не связаны 
с её функционалом. То, насколько уверенно 
пользователь bCAD будет ощущать себя 
при работе с софтом, без преувеличения 
во многом зависит от эффективности и ре-
зультативности его освоения», — отметил 
эксперт. 

Ведь, выбирая среди предложенных 
способов, пользователь может либо 
принять решение пойти по пути само-
стоятельного изучения функционала и 
инструментария программы (таких лю-
дей достаточно), либо выбрать обучение 
на профильных курсах.

«Безусловно, первый способ выглядит 
более экономичным с финансовой точки 
зрения. Однако при этом он непременно 
потребует от человека существенных вре-
менных затрат и самоорганизации. Люди, 
приходящие на курсы, в первую очередь 
мотивированы желанием наиболее ско-
рого освоения программы в режиме ди-
алога с преподавателем. Кроме того, 
расписание, по которому проходят заня-
тия, неизбежно дисциплинирует и повы-
шает личную ответственность. Что, в свою 
очередь, для многих является дополни-
тельным организующим фактором и моти-
вацией», — резюмировал Тимур Бутаков.

Насчёт самостоятельного освоения вы-
сказался и Алексей Филяев. 

«По нашим наблюдениям, освоение сис-
темы методом «научного тыка» приводит 
к тому, что её возможности используются 
всего на 15‒20 %. О какой эффективности 
тогда может идти речь? Радует, что всё 
больше мебельщиков начинают понимать 

это и записываются на курсы повышения 
квалификации. А также отказываться от 
пиратских версий в пользу лицензионных 
продуктов. Ведь «пиратки» не просто на-
рабатывают у мебельщиков стереотипы 
и некорректные привычки, но и не предо-
ставляют всех возможностей, которыми 
обладают официальные обновления. Ак-
туализированные версии программ — это 
не просто смена номера в наименовании, 
это десятки и сотни больших и малых нов-
шеств, предназначенных для более эффек-
тивной работы. Версия новая, а пытаемся 
работать по-старому, и у пользователей 
сразу появляются вопросы, особенно 
если они не посмотрели видеоролики. 
Кроме того, порой очень сильно удивля-
ют «легенды и мифы», распространяемые 
в различных каналах и чатах», — добавил 
директор по продажам «Базис-Центр». 

ИДЁМ ПРАВИЛЬНЫМ КУРСОМ
Но и курсы, стоит отметить, могут быть 

разными. Казалось бы, всегда логичнее 
выбирать те методы и способы обучения 
работе с софтом, которые предлагает сам 
разработчик ПО или одобренный им учеб-
ный центр. Однако некоторые пользователи 
делают выбор не в пользу оригинальных 
курсов. С таким опытом, например, столк-
нулась команда «Базис-Центра». 

Как рассказал нам в рамках Woodex 
2023 директор по стратегическому раз-
витию компании Николай Каскевич, в по-
следние годы образовалось много разных 
учебных центров, которые предлагают 
мебельщикам пройти обучение на основе 
программных продуктов «Базис»: 

«Мы не препятствуем их работе, но и от-
ветственность за результат такого обуче-
ния не несём. Честно скажу, с некоторыми 
из этих людей общаешься и видишь: это 
асы, которые вышли из конструкторов, 
из мебельщиков, и они реальным вещам 
обучают.

В то же время есть, скажем так, неко-
торые теоретики, которые рассуждают 
так умно, так красиво, что прям заслуша-
ешься, но на деле за этими рассуждения- 
ми мало что стоит. И в интернете много 
курсов от таких «учителей». Но какое ка-
чество они дают?» 

ЧТО ПРЕДЛАГАЮТ
РАЗРАБОТЧИКИ ПО?
Отчего же пользователи продолжа-

ют выбирать обучающие курсы от сом-
нительных учебных центров? Вариантов 
может быть несколько. Самый очевид-
ный — стремление сэкономить средства 
и время на обучение, однако такой подход 
не всегда приводит к  желаемым резуль-
татам, а иногда и вовсе оборачивается 
убытками: неправильная работа с софтом 
может не только увеличить количество 
брака, но также и навредить самому обо-
рудованию. 

Тимур Бутаков отмечает, что при ра-
боте над проектами мебели в незави-
симости от того, какое программное 
обеспечение при этом используется, 
у дизайнера или конструктора непре-
менно будут возникать вопросы, связан-
ные с функциональным решением той или 
иной задачи. Так, в bCAD в подобных ситу-
ациях может обнаружиться без преувели-
чения несколько способов, упрощающих 
и оптимизирующих эти процессы. Однако 
посвятить во все эти нюансы и рассказать 
об этих особенностях программы могут 
только настоящие специалисты, знающие 
о них не понаслышке и владеющих ими 
на практике.

Того же мнения придерживаются 
и в «Базис-Центре». Г-н Филяев считает, 
что для успешной работы с ПО человеку 
необходимо максимально понимать до-
ступный ему инструментарий, даже если 
поначалу освоение некоторых функций 
вызывает сложность. 

«Одним из самых актуальных запросов 
является работа с эластичными блоками 
и параметрическими секциями. Это ис-
ключительно мощные инструменты, и при 
первом знакомстве они кажутся неимо-
верно сложными. Соответственно, люди 
ищут сложное решение их задач, хотя вы-
ход из производственной ситуации может 
быть на деле куда проще. Осознать это 
многие просто не готовы. 

Для ускорения выполнения операций 
в системе предусмотрены «горячие» 
клавиши, которые описаны в документа-
ции или являются стандартом Windows. 
Но любые инструкции редко кто читает. 

ПРОИЗВОДСТВО
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«При необходимости мы индивидуаль-
но прорабатываем конкретный запрос, 
организуем выезд специалиста или до-
говариваемся о целевой разработке не-
обходимых шаблонов и элементов. Также 
по запросу мы готовы создавать каталоги, 
применять какие-то методы комбинато-
рики. Например, мы обучаем специали-
ста, готовим стартовый каталог, и дальше 
заказчик уже сам идёт по пути создания 
полноценного решения. 

Впрочем, сейчас очень многие дают на-
шей компании задачу по созданию полно-
ценной системы продаж — от начала до 
конца. Такие кейсы мы делаем под ключ. 
К тому же мы всегда пополняем наш ка-
нал на «ютьюбе». Там достаточно инфор-
мации по всем модулям и новым версиям, 
дополняющей базовый курс и даже выхо-
дящей за его рамки», — поделился опы-
том Алексей Филяев.

ОБУЧЕНИЕ ОНЛАЙН И В ВУЗАХ
К слову о виртуальном пространстве. 

Спикер подчеркнул: за последние три 
года обучение стало развиваться стре-
мительно. После пандемии компания 
фактически полностью перешла на он-
лайн-формат образования. Это позволило 
сократить расходы клиентов и предоста-
вить достойный уровень обучения: 

«Мы проводим тестирование на ка-
ждом этапе. По каждому фактическому 
уроку есть контрольные вопросы, предус-
мотрено домашнее задание. Фактически, 
когда специалист приходит к финалу, он 
вынужден знать курс. Также мы в 2022 
году получили лицензию от Министерства 
образования Московской области и те-
перь выдаём удостоверение о повышении 
квалификации», — добавил г-н Филяев. 

По мнению Тимура Бутакова, обучение 
работе с софтом должно быть доступным, 
доходчивым и структурированным. Так, 
например, часть производимого Школой 
учебного материала регулярно размеща-
ется на известной видеоплатформе. Любой 
желающий может оставаться в курсе акту-
альных новостей, связанных с программой 

В результате появляются претензии, свя-
занные с «неудобством» тех или иных 
команд. А после короткого диалога мы 
получаем ответ: „Ой, а я и не знал”».

«Свой велосипед», как оказалось, при-
думывают и в работе с настройками, свя-
занными с иерархической расстановкой 
позиций и опцией, позволяющей автома-
тически присваивать каждому объекту 
модели уникальный номер и обозначение 
по заданным правилам. 

«Многие мебельщики говорили нам 
о том, что им нужен такой функционал. 
Однако после его появления в системе по-
ловина пользователей приняла её на ура, 
а вторая — категорически не восприня-
ла. Как показали беседы с противниками 
опции, более двух третей из них делают 
собственную иерархическую расстанов-
ку позиций, но с большими проблемами, 
поскольку не до конца представляют все 
ситуации, которые могут возникнуть. Ра-
бота с этой группой пользователей тре-
бует немалых усилий. Схожие проблемы 
возникают с созданием шаблонов эти-
кеток и отчётов. Но часто после «точеч-
ных» консультаций вопросы, как правило, 
снимаются», — уточняет представитель  
«Базис-Центр».  

Впрочем, некоторые разработчики 
мебельного ПО активно стремятся пре-
доставить больше свободы пользова-
телю, даже если это касается настроек 
программы. Директор по коммерческим 
вопросам ООО «Центр развития САПР 
«ГеоС» Мария Фильченкова отметила: 
пользователи «ГеоС» могут отредакти-
ровать настройки под свои нужды:

«К нам в последнее время очень часто 
обращаются именно по этому вопросу. 
Спрос на возможность задания индиви-
дуальных настроек очень большой», — 
рассказала г-жа Фильченкова.

Но, если консультации или открытость 
настроек не помогают или в принципе 
появляется какой-то особый случай, вы-
ходящий за рамки общей программы об-
учения, разработчики обычно применяют 
индивидуальный подходя. 

bCAD, а также получать квалифицирован-
ные советы и рекомендации по её исполь-
зованию от практикующих специалистов.

«Другую часть нашего образовательного 
контента  мы разместили на образователь-
ной платформе. Эта информация органи-
зована, структурирована и сформирована 
в полноценный и самодостаточный курс 
по проектированию мебели в bCAD. А из-
ложение построено так, что каждая после-
дующая тема как бы надстраивается над 
предыдущей», — рассказал г-н Бутаков.

В то же время сами разработчики про-
граммного обеспечения для мебельных 
производств ведут сотрудничество с рос-
сийскими вузами и ссузами, где обучают 
будущих специалистов отрасли.

Например, «Школа мебельного проекти-
рования Тимура Бутакова» проводит выезд-
ные обучающие лекции по стране. Среди 
учебных учреждений, с которыми сотруд-
ничали разработчики, помимо московских 
и санкт-петербургских вузов и ПТУ, есть 
также региональные заведения, среди про-
чих — Казанский национальный исследо-
вательский технологический университет.

Некоторые эксперты совместно с ву-
зами даже разрабатывают собственные 
учебные пособия.

«Мы работаем со всеми ведущими ву-
зами страны. Совместно с Уральским уни-
верситетом мы выпустили книгу «Основы 
конструирования», вместе с преподава-
телем Санкт-Петербургской Технической 
академии Ириной Батыревой мы прово-
дим онлайн-курс «Основы проектиро-
вания мебели». Люди, которые далеки 
от профессии, могут пройти этот неболь-
шой вводный курс, где рассказывается 
об используемых материалах, фурнитуре, 
эргономике, особенностях создания и вы-
пуска чертежей и так далее.

Работаем мы также и со средними 
специальными учебными заведения-
ми. В частности, у нас крепкие профес-
сиональные отношения с Московским 
колледжем архитектуры, дизайна и ре-
инжиниринга «26 кадр» и с компанией 
SCM», — рассказал г-н Филяев.

ПРОИЗВОДСТВО 
ОСИЛИТ СМЕЛЫЙ
Вывод из всего вышесказанного сделать 

можно один: сегодня без качественного 
промышленного ПО бизнесу на динамич-
ном и постоянно расширяющемся мебель-
ном рынке выживать крайне непросто. 
Запросы покупателей растут. Объёмы 
производства следует постоянно поддер-
живать на должном уровне, а в случае не-
обходимости — и резко наращивать.

Например, по данным Рослесинфор-
га, в России в 2023 году стали произво-
дить на 26,7% больше деревянных столов 
для дошкольных учреждений: их выпуск 
в 2023 году увеличился до 138,3 тыс. шт. 
Производство детских диванов, соф и ку-
шеток с деревянным каркасом выросло 
на 16,7%. В стороне не остались и места 
хранения для игрушек: производство 
ящиков увеличилось на 3,2%. А, как пред-

ПРОИЗВОДСТВО
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рекают аналитики ведомства, рост про-
изводства в сегменте мебели для детей 
и подростков ожидается и в 2024 году.

Кроватки, шкафы, столы и стулья для 
малышей и школьников часто подразу-
мевают сложные, криволинейные детали 
или же дополнительно число полок, ко-
торые непросто выпиливать и в которых 
каждое отверстие должно быть вывере-
но. Идеально с таким проектом справит-
ся именно ПО, интегрированное в ЧПУ. 
Материалы для производства и фурни-
тура должны быть безукоризненными, 
экологичными, крепкими, надёжными, 
потому что все мы знаем, что дети ча-
сто применяют мебель не только по на-
значению. Здесь в помощь актуальная 
подстраиваемая библиотека комплек-
тующих. Возможность быстро дублиро-
вать, видоизменять элементы, проверять 
открывание/закрывание полок и ящиков, 
чтобы избежать ошибок, тоже предоста-
вит профильная программа.

То есть успешно нарастить объёмы вы-
пуска, в частности, такой сложной про-
дукции без софта будет затруднительно. 
Ещё и поэтому работать с ним должны 
подготовленные специалисты.

Главное в обучении, отмечает Тимур 
Бутаков, не бояться: смело осваивать 
программу и не останавливаться. Доро-
гу осилит идущий. Восприятие и усвоение 
материала — индивидуальный параметр, 

который зависит не столько от способа 
изложения материала, сколько от самого 
слушателя. Однако опытный специалист-
инструктор всегда найдёт подход к обуча-
емому.

Важно с умом выбрать метод подготов-
ки, а не переходить по первой же сомни-
тельной ссылке в поисковике, обещающей 
экономию и быстрые результаты, за кото-
рые никто не будет нести ответственность, 
включая и самих создателей ПО.

Напомним слова наших экспертов 
о том, что чаще всего осваивать систему 
полностью, досконально нет необходи-
мости. Нужно научиться работать с ней 
в рамках тех требований, которые предъ-
являются на конкретном производстве. 
Просто именно профильные специалисты 
могут указать на необходимый вам функ-
ционал, в то время как самостоятельно вы 
либо переусердствуете, либо сосредото-
читесь не на том.
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